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el Training PREPARARSE .....

x Estados Unidos es uno de los principales socios comerciales del Peru

x Antes de vender a este mercado, es necesario prepararse debidamente, tanto en términos de
conocer las regulaciones existentes para el ingreso del producto, como en términos de la

adecuacion del producto al mercado (forma de presentacion, tallas, porciones, etiquetado,
etc.).

x Es necesario que el pequeno y mediano potencial exportador se documente debidamente.

x Es recomendable que se informe sobre los diferentes canales de comercializacion existentes,
formas de cotizacion, alternativas de embarque, etc.

x Se recomienda que viaje al mercado para participar en alguna feria especializada (como
visitante o expositor), con lo cual va a poder ver el interés que tiene el mercado del producto,
tener informacion sobre formas de presentacion e innovaciones que la competencia presenta,
participar en conferencias sobre tendencias del mercado, entre otros aspectos importantes.

x Esta preparacion previa a la exportacion le permitira al pequeno y mediano exportador tener
mayores posibilidades de éxito en los negocios que emprenda a este mercado.

Training Melina Dominguez




@Training

“PARA QUE LAS FERIAS, VIAJES DE NEGOCIOS,
MISIONES TECNICAS Y COMERCIALES ”

Melina Dominguez



@Training

LOGRAR VENDER .... PERO ANTES DEBEMOS
CONOCER EL MERCADO ,,,

Melina Dominguez



@Training

PROSPECCION DE FERIAS

INVESTIGACION DE MERCADOS

CANALES DE DISTRIBUCION

ANALIZAR A LA COMPETENCIA

VER NUEVOS PRODUCTOS TENDENCIAS

EL SEGMENTO DE MERCADO AL CUAL VOY ATENDER
COMO COMPRAN LOS CLIENTES

X X X X X X X

Melina Dominguez



COMO TENER ACCESO A LOS
@manmg COMPRADORES ...

Contacto directo por correo.

Contacto a traves de su propio sitio de internet.
Participacion en una feria

Viaje de negocios

Rueda de negocios

X X X X X

Melina Dominguez




CcOMO TENER ACCESO A LOS
& r=inne COMPRADORES ...

x En una feria nadie le quita la oportunidad de
hacer los contactos que usted desee, el
networking lo puede hacer.

+ A través del directorio de la feria
+ A través de los exhibidores
+ A través de los visitantes

Melina Dominguez




@Tfa‘“‘"g FERIAS INTERNACIONALES

x Las Ferias son un mecanismo de promocién comercial.
x Permite combinar elementos como:

v’ Promocion

v’ Publicidad

v’ Investigacién de mercados

v’ Relaciones publicas

Melina Dominguez




@ =" _POR QUE PARTICIPAR?

e Mecanismo moderno y eficiente para acceder a nuevos
mercados.

e Presentar productos o servicios.
e Acceder a informacion privilegiada.
e Observar alos competidores,

e Conocer las tendencias del mercado y la evolucion de los
productos.

e |dentificar las fortalezas y las debilidades, para competir en el
mercado.

e EXxperiencia empresarial.

Melina Dominguez




@Training VENIQ | A S

x El cliente viene a ver la empresa.
x El cliente viene a escuchar.

x Podemos encontrarnos con importantes directivos.
X

|dentificar clientes potenciales que hubieran sido imposibles
de detectar por otros medios.

x Se puede conocer un maximo de clientes en un minimo de
tiempo.

Melina Dominguez




LELL Training

v'Seleccion de feria de acuerdo
a los objetivos de empresa.
v'Conocer nuevos grupos de
Compradores, distribuidores
v'Cultivo de las relaciones
comerciales existentes
v'Recoleccion de informaciones
de mercado

v'Capacitacion continua en
investigacion y ventas, mediante
el intercambio de experiencias.

v'Evaluacion de la eliminacion de
un intermediario comercial
v'BUsqueda de representantes
v'Probar la aceptacion en el
mercado

v'Presentacion de innovaciones
de producto

Melina Dominguez




@Training 3 A

x Las ferias ciertamente ofrecen la posibilidad de
acercarse a un gran numero de personas, pero
el reto consiste en que esas personas sean las
gque en verdad interesan a los objetivos de |la
empresa. Por ello, los empresarios deben
dedicar tiempo suficiente a investigar el evento
en el que van a participar y a asegurarse de
que la seleccion es la adecuada.

Melina Dominguez




LAS CLAVES PARA ELEGIR UNA

@Training FERIA

x Tipo de feria: ¢Se trata de una feria sectorial o general?,

x ¢profesional?, sabierta al publico? o jambas cosas?, ¢es una feria local,
nacional o internacional?

x Area geografica: ¢Dénde se lleva a cabo?, sresponde el lugar a los objetivos
de la empresa?;

x Fecha : ¢ Es una fecha adecuada para la empresa? En el caso de productos
frescos estacionales, ¢tiene suficientes muestras? y ¢son muestras
adecuadas?

x Visitantes: Conviene tener una idea del nUmero de personas que visitaron la
feria en ediciones anteriores,

x Expositores: Interesa conocer cuantos expositores participaron

x Los organizadores de la feria: ¢Son reconocidos internacionalmente?,
stienen experiencia en la organizacion de ferias en su sector?,

Melina Dominguez




@Tra‘“‘“g REQUISITOS PARA PARTICIPAR

Un producto competitivo

Conocer el mercado

Conocer exigencias técnicas

Hablar el idioma del pais

Oferta exportable

Conocimientos de comercio exterior
Manejo de costos de comercio exterior

X X X X X X X

Melina Dominguez



Training TIPOS DE FERIAS EN EE.UU

it B RS S |24 Hho x POR AMBITO GEOGRAFICO:
1. Ferias Generales 1. Ferias Nacionales
2. Ferias Especializadas 2. Ferias Regionales




cOMO ELEGIR PARTICIPAR 2
@Training DONDE BUSCAR ?

Promperu

Camaras de comercio, gremios
http://www.tsnn.com/ (EE.UU)
www.auma.de

X X X X X

www.afida.org



http://www.auma.de/
http://www.auma.de/
http://www.auma.de/
http://www.afida.org/

@Training 2 AR

Preguntas basicas...

x Es un mercado potencialmente importante, para mis productos.

x Satisface mis productos las exigencias del mercado.

Podré producir lo suficiente, para atender la demanda probable y de un
modo constante.

Cuales son los canales de comercializacion.

Cuales deben ser mis objetivos en la feria.

Cuanto costara la participacion en la feria.

Los resultados estaran de acuerdo a la inversion realizada.

Cuanto estoy interesado en invertir, en tiempo y dinero, en el desarrollo del
mercado, después de la feria.

%

X X X X X

Melina Dominguez



@Trai“i“g HACER EXITOSA LA PARTICIPACION

x Establezca un presupuesto

x Establezca responsabilidades
x Planee las actividades

x Arregle citas de negocios

x Circule la informacion

x Establezca contactos personales con los
organizadores

Melina Dominguez




@Trai“i“g HACER EXITOSA LA PARTICIPACION

x Coordinar con el organizador sobre el stand

x Medida en m2. Pre-decorado o para construir
x Armonico

x Stand informativo

x La mesay las sillas destinadas a las entrevistas -
asesoria

x Alacenasy vitrinas

x La iluminacion es parte integrante de la concepcion
de conjunto del stand.

Melina Dominguez
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Trade_, HQQEB EX'IQSQ | e EQBI'Q'EQQ'Q’ N

1. ANTES - FERIA

2. DURANTE LA FERIA

3.DESPUES - FERIA

Melina Dominguez




@Training

A

x Las empresas deben preparar muestras, catalogos
y/0 folletos mostrando las bondades de los productos,
reflejando la seriedad de la organizacion, teniendo en
cuenta los idiomas de los distintos paises.

Melina Dominguez




@Training

A

% ¢,Qué productos presentaremos?

x ¢Cuanto llevaremos?

x ¢COmMo organizaremos el envio?

x ¢Pagaré impuestos en el pais de destino?
x ¢Qué hacemos si.nos sobran productos?



a Empresa expositora debe ajustar sus acciones al reglamento de la feria

CONSIDERAR....

v'Actitudes Durante la Feria.

v'Contacto con potenciales clientes.

v'Registro de la informacion obtenida.

v'Reuniones especializadas de presentacion de los productos.

v'Participacion en eventos paralelos (Ruedas de Negocios,
Reuniones Técnicas, Congresos, Seminarios, Desfiles,
inauguraciones




@ ™"": DESPUES DE LA FERIA

. v Supervision del desmontaje.
v Destino de los productos.

v' Seguimiento de contactos, etc




@ ™" CONCLUSIONES

x Ha de tenerse en cuenta la posibilidad de no realizar
ventas durante la primera feria comercial a un pais.

x No hay que ilusionarse pensando que si su producto
se vende bien en nuestro pais o en otros mercados
del exterior, ha de tenerse un éxito de inmediato en el
mercado visitado.

x Las empresas compradoras analizan todos |0os por
menores antes de tomar una decision. Requieren de
analisis, muestras, pruebas, decisiones en consenso,
que se traducen l6gicamente en tiempo.

Melina Dominguez




MISIONES COMERCIALES -
& =i MISIONES TECNICAS

x Se puede dar en el marco de una feria especializada,
participando de visitante

x Se agendan citas entre compradores y vendedores

x Lo organizan gremios, Promperu,
http://www.siicex.gob.pe/ 6 empresas privadas
www.tradetrainingperu.com

Melina Dominguez



http://www.siicex.gob.pe/
http://www.tradetrainingperu.com/

MISIONES COMERCIALES -

& e TECNICAS

- Apoyo del consejero comercial peruano

- Realizacion de visitas a instituciones,
asociaciones de acuerdo a nuestros objetivos,
gue le den valor a nuestro viaje de negocios.

- La mision técnica se debe dar en el marco de
una feria

Melina Dominguez



MISION TECNICA COMERCIAL DEL
PERU
AL SUR DE LA FLORIDA

!

Melina Dominguez




ACTIVIDADES DE UNA MISION
@Training TECNICA DEL SECTOR ALIMENTOS

x Visitas y trabajo en el campo de los procesos logisticos del
negocio de alimentos en el mercado de EE.UU.:

Puerto de Miami

Aeropuerto Internacional de Miami
- Operadores de carga,

Zona Franca de Miami.

x Visitas a los distintos supermercados e importadores de
productos peruanos del Sur de la Florida a fin de conocer la
realidad del mercado de los EE.UU. respecto al manejo de la
Inocuidad alimentaria, calidad de productos, empaques,

envases, entre otros. : .
Melina Dominguez




ACTIVIDADES DE UNA MISION
@Training TECNICA DEL SECTOR ALIMENTOS

x Conversatorios técnicos con los funcionarios de las Agencias
Reguladoras del Gobierno de EE.UU. ubicadas en el Aeropuerto
y Puerto de Miami, a fin de conocer los requerimientos y
regulaciones que exige el mercado americano para la
exportacion de alimentos.

% Charlas sobre el mercado de alimentos en los Estados Unidos:
CoOmo organizarse para operar exitosamente en las
exportaciones de Alimentos

- Constitucion de empresas, leyes empresariales, asesoria
contable y financiera.

- http://www.peruchamberusa.com/

Melina Dominguez
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L) Training
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@T,aining SUPERMERCADOS EN SAN DIEGO

Melina Dominguez




@wmng SUPERMERCADOS EN SAN DIEGO

Melina Dominguez



@Trai“i“g SUPERMERCADOS EN LOS ANGELES

Melina Dominguez



@wmng SUPERMERCADOS EN SAN DIEGO
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@Training SUPERMERCADOS EN SAN DIEGO
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@Training SUPERMERCADOS EN SAN DIEGO

Melina Dominguez




Training SUPERMERCADO EN MIAMI




REUNION CON CBP ADUANAS EN

@Training MIAMI

Melina Dominguez



RUEDAS DE NEGOCIOS / CITAS DE

& =nne  NEGOCIOS

x En las Ruedas de Negocios, los empresarios que exponen en la
Feria o participan de una Misidon Comercial, se contactan con
otros empresarios, con el fin de ofrecer o adquirir productos.

x No siempre estas experiencias se ven concretadas, pero
debemos aprovechar al maximo todo el potencial que estas
ruedas de negocios pueden ofrecer...

Melina Dominguez



RECOMENDACIONES - MISION
@Tfai"ing COMERCIAL Y RUEDAS DE NEGOCIOS

x Llevar sus tarjetas personales. Incluir datos principales, correo
electronico y pagina web de la empresa.

x Cuaderno de Negocios.
x Material de difusion de la empresa.

x Si es posible contar con una computadora portatil, para breve
presentacion de la empresa. (i pad)

x Fichas técnicas.

x Muestras de los productos con sus respectivas listas de
precios.

x Sea puntual.
x Intente ser especifico.
x No se exceda del tiempo pactado...

Melina Dominguez




EJM, MISION TECNICA SECTOR

& e CONFECCIONES

Itinerario: Lima - Las Vegas - Los Angeles - Lima

22 al 23 de agosto :Visita a la Feria Winnwomen- Visita a la Feria
Kid Show Las Vegas - Visita a la Feria Moda Las Vegas y MRKT (moda fina
de hombre ) -Visita a la Feria Magic: Hombre, Mujer, Ninos,
Sourcing,Calzado - Visita a la Feria Magic Hombre, Mujer, Ninos,
Sourcing,Calzado

24 al 25 de agosto : Vuelo a Los Angeles

Charla sobre el Mercado de Textiles-Confecciones con en CEC en Los Angeles y
reunion con 2 distribuidores o importadores - Charla de Bruker Handheld
Los Angeles -Reunion en el California Market Center - Reunion a Miriana
Ojeda Showroom -Visita al Gerry Building Show room

Melina Dominguez




EJEM, MISION TECNICA SECTOR

& r=inne  CONFECCIONES

26 al 27 de agosto

Tour al Fashion District LA

Visita a California Market Center
Visita a The New Mart showroom
Visita al Cooper Desing showroom

X X X X X X

FIDM

Visita a The Fashion Institute of Design & Merchandising -

x Visita a Citadel Outlet - Visita a Malls en Pasadena

Melina Dominguez
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& e EXHIBICION EN FERIA
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@Training

FERIAS TEXTILES - CONFECCIONES EN EE.UU,

Melina Dominguez
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http://www.magiconline.com Melina Dominguez



http://www.magiconline.com/wp-content/uploads/2009/07/REG.jpg
http://www.magiconline.com/

Melina Dominguez
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UL Training

Moda Las Veqas

800 &
CHRISTENSENSs

Melina Dominguez



CRISTAL DESIGNS

&

ALLISON SCHILLER

DEREK ALEXANDER GEOART BY CYNTHIA GALE

| . -
| W

BELLE ETOILE BLUE PACIFIC FASHION

LAGA DESIGNS INTERNATIONAL

ANISSA ACCESSORIES

HADAR MICHAEL

ST N (o
e
’ ® v

CHANTAL ACCESSORIES

LAURA J. DESIGNS

CIRQUE BELTS

Melina Dominguez
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Attendee Information
Contact Us

Downloads

Exhibitor Information
Exhibitor Services Manual
Floor Plan

Housing Information
Industry Partners

Media Infarmation

Symposium Information

texprocess
AMERICAS

tEXprocess
AMEMCAS

Atlanta, GA
April 24-26, 2012

Texprocess Americas

Messe Frankfurt USA and SPESA have
concluded agreements to cooperate, co-
produce and launch Texprocess
Americas in Atlanta in 2012,

Texprocess Americas will incorporate
SPESA EXPCO to bring to the Americas the
largest and best sewn products and
equipment trade show of its kind.

The collaboration between SPESA and
Messze Frankfurt USAto co-produce
Texprocess Americas will provide sewn
products suppliers an even larger, and
wider reaching opportunity to showcase
their products and services.

Texprocess Americas will be the second show launched under the
Texprocess brand in the Messe Frankfurt worldwide portfolio. Texprocess
Americas provides a platform for leading international manufacturers to
present their latest machines, plant, processing, IT systems and services for
making up textiles and other flexible materials.

I
B messe frankfurt

Co-produced by:

<spesa

Attendee Registration

Exhibitor Registration

= Sign Me Up For The
TPA Visitor Mailing List!

Melina Dominguez




Training FERIAS EN NY Y LAS VEGAS

Exhibidores: _ ]
http://www.enkshows.com/coterie/fc_exhibitors.pdf
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@Training

x SHOWROOMS PERMANENTES Y TEMPORALES
x CALIFORNIA MARKET CENTER

Melina Dominguez




| market center

attendeel/buyer exhibitor event space press asing & design

| \ Tra i n i n g e r’.’.#;f(‘?fﬁj

iﬁ\bBHKI(E)fT‘ VMARCHI1-14 // FALL13

SOME SHOWROMNMS OPEN FOOR SUNIMY PREVIEW

Show Areas Frve times a year, buyers from arownd the globe flock to the CMC to view
. the season’s newest collections presented by thousands of brands at LA
Special Events Fashion Market From apparel and accessonies to gifts and lifestyle

. collections, the product amray at the CMEC is unmatched on the Yest
Buyer Services Coast, catering to every price point and market niche. Collections are
. . presented in hundreds of showrooms and several tradeshows faatured
Registration

thraughout the CMC.
Hotels & Shuttles

Parking & Directions
Contact Us

e f t

2013 MARKET DATES

January 14-17 | *Mon-Thu, Ba-8p | Summer 13
March 11-14 | *Mon-Thu, Sa-8p | Fall 13

Jun= 10-12 | *Mon-Thu, 8a-8p | Fall IllHoliday 13
Apgust 35-08 | *Mon-Thu, 93-8p | Holiday/Resort 13
Ociober 14-17 | *Mon-Thu, 8a-8p | Spring 14

“Some shovwrooms open on Sunday for Preview.

SHOW AREAS

The CMC marketplace houses hundreds of showrooms present new
collections for LA Fashion Market, in addition to several specialty
tradeshows.

= Click HERE for Show Areas.

= Click HERE for Mewr Lines & Showrooms.

SPECIAL EVENTS

We believe in indulging our buyers and offer a variety of complimentary
perks dasigned fo make the Market experience fun and comrenient. From
Cockiail Receplions, free eats & dhinks, giveawsays, and Beauty lounges,
every Market features an armay of special events and hospitality areas
exclusively for buyers. Chick HERE to see what's happening this Market.




@Training

FERIAS SECTOR ALIMENTOS EN EE,UU,

Melina Dominguez



@Training

¥ pma.com Search freshsummit.com

Attend Exhibit Program Sponsor Media Registration/Travel Help

8 OCTOBER 18-20
pma 2013
- .‘h e | L .

2013 FRESH SUMMIT BOOTH
APPLICATION |

%" pma.com

Search fres it

Attend Exhibit Program Sponsor Media Registration/Travel Help

SALUDE AL
FLITURO




@Training

& A" pma.com

pma

Attend Exhibit Program Sponsor Media Registration/Travel Help

"IN OUR NEAR FUTURE, IT ISN'T SUFFICIENT FOR OUR
INDUSTRY TO BE PRODUCTIVE, NOW WE HAVE TO BE
ALSO EFFICIENT, COMPETITIVE, RESPONSIBLE AND

SUSTAINABLE."




| Training

. BOOTHS
800-515

Melina Dominguez
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LLELLS) Training

fOOdle™ search

SSS SpeC|aIthOOdCOm Home | Contact Us | Sign-in | Find companies, products and content

NationdAssodaﬂonfoereSpedaltyFood'nade

Advanced Product Finder

NASFT Fancy Food Show Knowledge Center News & Trends Community Member Services

iome » Fancy Food Show » Winter Fancy Food Show

Winter Fancy Food Show

FANCY
ATTENDEES FOOD
EXHIBITORS SHOW
PRESS : '
EVENTS & EDUCATION | fpoes
TRAVEL & HOTEL

Summer Fancy Food Show

About the Fancy Food Show

@ Detrop ‘ Each year the 17,000+ Winter Fancy Food Show attendees discover more than 80,000 products featuring the world's finest
foods and beveraaes from more than 1 300 exhibitors renresenting 35+ countries



LLELLS) Training

fOOdle™ search

o
SSS SpeCIaItngOdoom Home Contact Us Sign-ln Find companies, products and content

LY National Association for the Specialty Food Trade

Advanced Product Finder

NASFT Fancy Food Show Knowledge Center News & Trends Community Member Services

lome » Fancy Food Show » Summer Fancy Food Show

el SUIMMER F

Summer Fancy Food Show VVUVIYUYILIN | /T
FOOD une ";j"g."_m lulv [

ATTENDEES SHOW ™ A& ul

EXHIBITORS

Winter Fancy Food Show

PRESS | Attendees

= I PN |, SN
EVENTS & EDUCATION ““4 e 1 “ )
TRAVEL & HOTEL

BADGE REGISTRATION

About the Fancy Food Show




LLELEY Training

about | contact | faq

\_Need help? Do aen, /

i where doing business T
just comes NATURALLY

Education and Events: March 7-10, 2013 | Trade Show: March 8-10, 2013 | Anaheim Convention Center | Anaheim, CA USA
Show Floor Hours: Friday and Saturday: 10:00 am- 6:00 pm | Sunday: 10:00 am-4:00 pm .

Attendees Exhibitors Conference Show Guide Press Travel

The Nevvest Products
The all new NEXT Pavilion exhibit space is where you will ind many of the newest products Learn More
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BUYER'
RESOURCE
CENTER

Market Info

Market Dates and Houre
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Traneportation / Shutties

Campus / Floor Maps
Seminars & Events
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Food Locations
WiI-FI

First Time to Market

About Us

@ i

Bienvenido a AmericasMart

Para los Compradores

Por gus AmersicasMart »

Trawvel + Market Info Buyers

MyMarket! Plan

linformacion para asistentes internacionales »

Contact

Access proprietary Market information.

ArmericasMart Extabitor Cotalogs

Magazine

¥ D (Al i/

CLICK 7O CONNECT | gy Me gu

OO0

Q Sand a1 Herd

Education Center AN Nowsletter News & Trend:

Fashion Accessories

Para los Exposiiores

Por qué AmericasMart »

Informacion para expositores internacionales »

Registro »

Politicas de admision »

Preguntss frecuentes de los compradores »

Registro »

Preguntas frecuentes de expositores »

Goldengtella.com

ACARII



@Training

www.tradetrainingperu.com
info@tradetrainingperu.com

i MUCHAS GRACIAS !

Melina Dominguez



