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Introducción 



Por qué exportamos? 

• Conseguir mejores 
precios 
 

• Mercados con mayor 
capacidad de consumo 
y volumen de compra 
 

• Evitar saturación del 
mercado interno, 
manejo de excedentes. 

 

 



Qué es una feria? 

•Es un espacio de contactos comerciales que acerca a un 
proveedor de un bien o servicio con un demandante.  

 

•Permite acceder a un gran número de encuentros entre 
proveedores y clientes (actuales o potenciales), difícil de 
alcanzar por otro medio. 

 



Y por qué una feria?  

• 1ra herramienta de 
promoción comercial B2B. 

• Información actualizada y 
tendencias del consumo, 
modas, precios. 

• Análisis  y medición de la 
competencia. 

• Se combinan:  Promoción-  
Publicidad-Plaza – Precio. 

 



Y por qué participar en una feria?  

•  Al menos el 77% de los visitantes tienen poder de decisión 

•  Un visitante promedio invierte 9.2 horas en una exhibición 
de 2 – 3 días 

• 35% de los visitantes van por primera vez a una exhibición. 

Dato: Los mensajes bien comunicados tienden a ser recordados en 

un 85% hasta 10 semanas después del evento. 



¿Por qué exhibir en una feria? 

• ¿Por qué esta exhibiendo? 

• ¿Quién es su público objetivo 

• ¿Qué mensaje esta 
comunicando? 

• ¿Qué desea obtener del 
evento 

 



¿Por que exhibir en una feria? 
• Las exhibiciones aceleran el 

proceso de ventas. 

• Mejorar relaciones con sus 
clientes actuales. 

• Generar prospectos 
cualificados para nuevas 
ventas. 

• Posicionar su organización. 

• Los visitantes obtienen 
información de compra más 
útil en las exhibiciones. 

• Una exhibición influye en la 
decisión de compra. 



Qué tipos de ferias existen? 

  Por el tipo de productos / servicios ofrecidos 
•  Sectoriales 
•  Multisectoriales 

 
  Por el público asistente 

•  Generales 
•  Especializadas - profesionales 
 

 Por el ámbito geográfico  
• Regionales 
• Nacionales 
• Internacionales 



• Son eventos mundiales donde  se dan a conocer lo más 
representativo de cada país: cultura, historia, 
gastronomía, ciencia, artes, etc. 
 
Expo Internacional Yeosu  – Corea 2012 
Exposición Universal de Paris -1900 

 

Y las exposiciones universales? 



Seleccionar la feria más adecuada 

Fuentes para localizar ferias y exhibiciones: 

• Asociaciones industriales 
• Cámaras de comercio 
• Clientes principales 
• Prensa especializada 

 
En internet 
www.portalferias.com 
www.siicex.gob.pe 
www.camaralima.org.pe 
www.mercadoempresarial.biz 
www.feriasalimentarias.com 
 
 

http://www.portalferias.com/
http://www.siicex.gob.pe/
http://www.camaralima.org.pe/
http://www.mercadoempresarial.biz/
http://www.feriasalimentarias.com/


Preparación para una Feria 



Etapas de una feria 

    Para participar en una feria se deberán considerar tres 
etapas : 

 1.  Antes: Pre feria 

 2. Durante: La Exhibición 

 3. Después: Post feria 



1. Definir presupuesto y cronograma de actividades. 
2. Definir ubicación y línea gráfica del stand 
3. Elaboración de catálogos, lista de precios, merchandising 
4. Agendar  clientes actuales y potenciales 
5. Identificar productos de la competencia. 
6. Selección y envío de los productos a exhibir. 
7. Comunicaciones y prensa  

 
 

Pre feria 

La preparación pre-ferial, representa el 70% de la 
logística de participación 



1. Definir presupuesto y cronograma de actividades. 

EUROS S/.

Espacio 49.725 223.763

Inscripción catálogo oficial 499 2.246

Coexpositores al catálogo 1.170 5.265

AUMA 133 597

Sub total 51.527 231.870

IVA 19% 9.790 44.055

Total de Espacio 61.317 275.925

Pasaje (s) 2.700 12.150

Estadía por 6 dias,Viáticos + 

Día de instalación, desmontaje
1.234 5.551

Asist Card 0 0

Impuesto de Salida 0 0

Total de Consultor 3.934 17.701

Decoración cotizada por metro 

cuadrado incluidos impuestos
69.836 314.262

Servicios Electricidad y Agua 678 3.050

Servicio Internet 1.356 6.100

Total de Decoración 71.869 323.412

Envío de muestras 0 0

Catálogo + CD's 2.033 9.150

Gigantografías 2.711 12.200

Costos de Transferencia 106 475

Personal de apoyo 1.280 5.760

Implementación Catering 6.500 29.250

Total Servicios 12.630 56.835

Imprevistos 1.000 4.500

TOTAL 150.749 678.373

FRUIT LOGISTICA 2011

III. Costo de Decoración

IV. Costo Servicios

Costos por items    

I. Costos de Espacio

II. Costos de Consultor

Pre feria 



Definir presupuesto y cronograma de actividades. 
Pre Feria 

Gastos que pueden volar el 
presupuesto: 
 
•Limpieza 
•Cambios durante la exposición 
•Montaje, desmontaje 
•Fees, impuestos feriales 
•Drayage (transporte) 
•Imprevistos!!! 



2. Ubicación del stand: el layout  
Pre Feria 

•Por qué exhibir? 
•Qué atraerá a la 
audiencia? 
•Qué desea transmitir? 



Diseño del stand: la línea gráfica 
Pre Feria 

•La misión del stand 
•El diseño - producto 
•Enfocar y simplificar 
 

Stands efectivos: 
Un visitante promedio invierte 9.2 horas en una feria de 2-3 días 
Visita 25 – 30 stands 
Se tarda 5 -15 minutos  por visita 
 



3. Elaboración de catálogos, folletos y lista de precios, merchandising 

Pre Feria 

“Nadie sabe que usted está 
exhibiendo hasta que lo comunica” 



Elaboración de merchandising para la exhibición 

Pre Feria 

•Comunique y refuerce un mensaje 
•Recompense a los visitantes 
•Seleccione el tipo de material:   

 Utilitarios  
 Artículos para escribir 
 vidriería cerámica 
 Calendarios 
 Artículos de escritorio 

•Para que funcione: 
 

•Relación directa producto / regalo 
•Se entregan, no se toman 
•Selectivos 
•Alto valor percibido 
•Personalizados 

actividad + promoción = recuerdo 



4. Agendar reuniones con potenciales clientes. 

Pre feria 



5. Identificar a la competencia y sus productos 
 

Pre feria 



6. Selección y envío de los productos a exhibir. 

Pre feria 



Pre feria 

7. Hacer bulla!!! 



Durante la feria 

1. Comportamiento profesional. 

2. Atención a potenciales clientes. 

3. Registro de la información obtenida. 

4. Participación en eventos paralelos (ruedas de negocios, 
reuniones técnicas, congresos, seminarios, coctel, 
inauguraciones). 

5. Comunique!!!! 



1. Comportamiento profesional. 

Durante la feria 



…comportamiento profesional 

Durante la Feria 



Durante la Feria 

2. Atención a potenciales clientes. 



Durante la Feria 

3. Registro de la información obtenida. 



Durante la Feria 

4. Participación en eventos paralelos (ruedas de negocios, Reuniones 
técnicas, congresos, seminarios,  inauguraciones) 



Durante la Feria 

4. Participación en eventos paralelos (Ruedas de Negocios, Reuniones 
Técnicas, Congresos, Seminarios, Coctel, inauguraciones) 



Durante la Feria 
3. Las prospecciones 



Durante la Feria 

3. Participación en eventos paralelos (Ruedas de Negocios, Reuniones 
Técnicas, Congresos, Seminarios, Coctel, inauguraciones) 



Durante la Feria 

• Se contactan con otros empresarios, 
con el fin de ofrecer o adquirir 
productos. 
 

• No siempre estas experiencias se ven 
concretadas: aprovechar el potencial 
que estas ruedas de negocios pueden 
ofrecer. 
 

• No necesariamente una feria incluye 
ruedas de negocios. 

 

RUEDAS DE NEGOCIOS 



1. Organización y evaluación de la información. 

2. Socialización de los resultados. 

3. Seguimiento y monitoreo. 

Post Feria 

Son muy importantes las gestiones y el seguimiento 
que se realiza después de la feria. Permite filtrar 
contactos 



Algunas vistas 



Algunas vistas 



Algunas vistas 



Algunas vistas 



Algunas vistas 



Algunas vistas 



Algunas vistas 



Algunas vistas 



Algunas vistas 





Para ir concluyendo 

• El éxito de una presentación: la etapa  Pre – Feria. 

• No vender en la primera feria comercial significa necesariamente un 
fracaso y viceversa. 

• Si un producto se vende bien en nuestro país o en otros mercados, 
no necesariamente ha de tener éxito en el mercado visitado. 

• Las empresas compradoras analizan todos los pormenores antes de 
tomar una decisión, envían compradores profesionales y para 
tomar una buena decisión necesitan información de calidad. 

• Un buen comienzo: asistir como visitante para evaluar la 
importancia y calidad de la feria. 

 

 

 



EUROPA 

WINTER FANCY FOOD 

(Specialty foods) 

SUMMER FANCY FOOD 

(Specialty foods) 
SCAA 

( cafés especiales ) 

  
PMA EEUU 

(Frutas y Hortalizas 

frescas) 

SIAL CANADÁ  

(Productos Procesados) 

SALON DU CHOCOLAT 

 PROFESIONAL 

FRUIT LOGISTIC ALEMANIA 

(Frutas y Hortalizas frescas) 

SIAL 

(Congelados, procesados, 

orgánicos) 

BIOFACH 

(Productos  Orgánicos) 

ASIA FRUIT LOGISTIC 

 HONG KONG 

(Frutas y Hortalizas frescas) 

NORTEAMERICA 

ASIA 

SUDAMERICA 

EXPOALIMENTARIA 

( Líneas diversas) 

3ra EDICIÓN 

 SALÓN DEL CACAO Y 

CHOCOLATE  

ALIMENTARIA 

(Prod. Procesados) 

FOODEX 

 Japón 

(Frutas y Hortalizas frescas) 

FHC 

 China 

(Prod. gourmet.) 

GULFOOD 

 Emiratos Árabes 

(Prod. gourmet.) 

APAS 

(prod. Procesados) 

WORLD FOOD 

 Moscú 

(Frutas y Hortalizas frescas) 

EXPOCAFÉ 2012 

Algunas de las ferias donde participamos 



Gracias 
 

vsarabia@promperu.gob.pe 
 

mailto:vsarabia@promperu.gob.pe

