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N7z Promocion de tu producto

Indicaciones generales

Amigo exportador:

Queremos que este curso sea didactico y de gran utilidad, para ello necesitamos tu
colaboracion. Aqui te explicamos el marco general de este médulo.

Fundamentacion del modulo

Este cuarto modulo de aprendizaje te permitird conocer las diversas herramientas de promocion
comercial para definir las estrategias de promocién comercial mas adecuadas para la gestion
comercial de tu oferta exportable, logrando establecer contactos comerciales y potenciales
negociaciones.

Objetivo general

Através de este mddulo podras definir estrategias de promocion comercial para la gestion comercial
de la oferta exportable que permita la generacionde contactos comerciales ~ potenciales
negociaciones, identificando las principales actividades de promocion, las estrategias de
comunicacion y el uso de las herramientas digitales.

Metodologia de aprendizaje

El curso virtual se desarrollara a través de videos de presentacion e introductorios a las diferentes
tematicas a desarrollar, recursos bibliograficos actualizados tales como; enlaces a documentos de
texto, enlaces web y presentaciones digitales, asi como lecturas complementarias.

El contenido del curso a través de sus lecciones es flexible y se ajusta a tu disponibilidad de tiempo,
accediendo al mismo en los momentos que lo requieras. Al finalizar cada modulo, encontraras un
test de autoevaluacion para medir los conocimientos adquiridos en cada modulo.
Esrecomendable los realices para que puedas identificar el avance formativo y logros de aprendizaje
y asi obtener el maximo provecho del curso.

Evaluacion

La evaluacion es formativa y de proceso a lo largo de cada médulo. Deberas demostrar la capacidad
de manejo de informacion y conocimiento de cada temay subtema desarrollado, a través de los test
de autoevaluacion.

Comision de Promocion del Pery para la Exportacidn y el Turismo
PROMPERU

Pagina 1



N7z Promocion de tu producto

Introduccion

Tal como se indicd en el moédulo 2 'Estudio de mercado", para posicionar los bienes o servicios en el
mercado objetivo, el mix de marketing se puede definir por Las 4 P. La promocion esuna de estas
variables y esta directamente relacionada a la comunicacion y difusién de un producto o servicio.

A lo largo de este modulo se mostraran los diferentes conceptos relacionados a la gestion comercial
para promover la oferta exportable, las actividades de promocion comercial, la planificacion y las
nuevas tendencias en esta materia.

1. La promocion comercial

En el mddulo 2 “Estudio de mercado” se trato el concepto de promocion, que incluye todas aquellas
acciones de marketing que se utilizan para la comunicacion y difusion de un producto o servicio. Estas
acciones deben llevar a un fin en comun, el posicionamiento de los productos y servicios ofrecidos en
la mente de los consumidores.

John Daniels, Lee Radebaugh y Daniel Sulliuan en su libro *"Negocios Internacionales" indican lo
siguiente respecto a la promocidn en los negocios internacionales:

Promocidn es la presentacion de mensajes con la intencidn de alentar la compra de
un producto o servicio. Los tipos y la direccion de Los mensajes y el método de
presentacion pueden ser sumamente diversos, dependiendo de la empresa, el
producto y el pais de operacion.

(Daniels, Radebaugh y Sullivan, 2004: 488)

De acuerdo a los conceptos anteriores, se entiende la promocion comercial como las acciones para
presentar, comunicar y difundir un producto o servicio y sus caracteristicas y bondades, con la
finalidad de posicionarlo y alentar su compra por parte del comprador o consumidor.

1.1. Proposito e importancia de la promocion de tus productos

La intensa competencia del mercado mundial exige desarrollar un buen producto, fijarle un
precio atractivo y ponerlo al alcance de sus clientes meta. El propdsito principal de la promocion
de los productos y servicios es informar sobre la disponibilidad de los productos o servicios
ofertados y también persuadir al consumidor a optar por el producto.

En el comercio internacional, las empresas deben considerar la importancia de la promocion
comercial y su planificacion, ya que un plan de promocion comercial errado implica la no
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aceptacion del producto, su asociacion negativa o la disminucion de interés de compra por parte
del comprador o consumidor.

Esto puede causar impactos negativos en la marca, el producto o servicio y la empresa, tanto en
su imagen como en los ingresos esperados.

Un ejemplo importante de la adaptacion de la promocion comercial segun el comprador,
consumidor y mercado objetivo se da la publicidad de cosméticos, como la marca L'oreal True
Match (la primeraimagen pertenece ala campana publicitaria para el mercado chinoy, la segunda
imagen, corresponde al mercado estadounidense):
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Fuente: Pagina web de L'oreal Paris.

Por otro lado, la diferenciacion en la promocion también se presenta en una misma marca que
posee subproductos para diferentes publicos objetivos. En el caso de la marca de agua
embotellada Cielo, existen campafias de publicidad diferentes para las marcas Cielo Q10 y Cielo:
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Fuente: Pagina web de Cielo.

En el comercio internacional, las empresas pueden adoptar la misma estrategia de promocion
que emplearon en su mercado nacional o bien modificarla para cada mercado objetivo. Para este
analisis, la empresa debe considerar aspectos como las tradiciones y costumbres, el dominio del
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idioma del pais de destino, ética de negociaciones y respeto de los acuerdos. Una muestra de ello
se refleja en la presentacion de la empresa, su marca y productos y servicios, como en el caso de
McDonald's:

© Chicken
Select Tenders

S
S<BAEs

Fuente: Pagina web de McDonald's.

Como se puede apreciar en los ejemplos anteriores, la promocion comercial es de suma
importancia en los negocios de exportacion, por ello es importante su planificacion

1.2. Del plan de exportacion alplan de promocion comercial:
Herramientas de promocion

La promocion comercial requiere de una planificacion, ya que el mercado internacional es mas
complejo que el mercado local y diversos factores incluyen en la decisién de compra de un
producto o servicio.

Tal como se reviso6 en el modulo 2 'Estudio de mercado”, en cualquiera de las etapas del ciclo de
vida del producto (CVP) se requiere identificar las necesidades de promocion del producto, las

cuales varian segun la etapa en la que se encuentra el producto.
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iRecuerdal!

En la etapa de introduccion, los gastos en promocion son altos, ya que el vendedor debera
desarrollar el producto y procurar la aceptacion del mismo por parte del consumidor. En la
etapa de crecimiento, la promocion sirve para persuadir y lograr la preferencia por la
marco y sus costos se reparten entre un volumen mas grande. En la etapa de madurez
existe una fuerte promocion para destacar las diferencias y beneficios de la marca. En la
etapa de declinacion, la promocidn se reduce al minimo, tan solo para reforzar la imagen
de marco o para recordar la existencia del producto.

Por otro lado, en el mdédulo 2 “Estudio de mercado” se presentan los conceptos relacionados a la
promocion, incluyendo las herramientas de promocion que conforman la mezcla de promocion.

iRecuerda!

En la promocion también existe un mix, o una mezcla de promocion que consiste en cuatro
herramientas para su aplicacion: publicidad (presentacion de las caracteristicas, beneficios
y las ventajas de un bien o servicio), promociones de venta (actividades para atraer la
atencion del consumidor), relaciones publicas (actividades que proporcionan informacion a
un publico determinado) y venta personal (proporciona informacion directa sobre el
producto ofrecido).

La combinacion de estas herramientas o la mezcla de promocidn, permite a la empresa alcanzar sus
objetivos de publicidad y marketing. Se presentan a continuacion algunos ejemplos de estas
herramientas:

Publicidad

ILOVEA
PERUY, is 0 company dedicated CUSMUPDLHAN

, manufacturs and tron THAT DOESNT JUST
i OEM service, ass P SIT THERE LOOKING

® J BNk

(1) Compana publicitario Avocados from Pert en revista Vogue. (2) Compaia publicitario de lo empresa Kunon Pery en una revista
especializada del sector textil (3) Afiche publicitario de la marca Pisco Porton en Estados Unidos.
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Promociones de venta

ALPACA

20% OFF %Y JACKETS

BLENDED
ALPACA

* Use this coupon at checkout
* Valld through November 21

FREE Organic Peru Fair
Trade Coffee Sample

PRODUCT SAMPLES

wwwmyfreesroductsamoles com

(1) Promocion de venta de ProHass en la tienda Casino de Francio, campana "Delicious Hass Avocados". (2) Cupdn de descuento de la
empresa Alpaca Warehouse de Estados Unidos (compra de ovillos). (3) Cupdn de descuento de la empresa Alpaca Warehouse de Estados
Unidos (compro de chaquetas). (4) Muestra gratis de café organico y comercio justo de la marca "Seagull" ofrecido en su pagina web.
(5) Display en la tienda Whole Foods de café organico de la marca "Allegro”.
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(1) Participacion en la feria Fruit Logistica 2017 en Alemania. (2) Participacion en la feria Sial Paris 2016 en Francia. (3)
Participacion en la Feria Internacional de Negocios y Franquicias 2017 en Colombia. (4) Participacion en la feria China
Fisheries & Seofood Expo 2011 en China.

Relaciones publicas

SUPER

QUINOA

One of humanity's nutrition
treasures. Contalns proteins
with high biological value.

Eventos especiales (presentaciones multimedia y entrevistas).
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OBJETIVO ES INGRESAR A ALEMANIA
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Cacaosuyo llegard
a los autoservicios
de Lima y de EE.UU.

cién, s

mercados de Francia, Ingla-  turacién’ dfoGiha.
terrayJapén, lamarcape-  Restaurantes como |
rusnadechocolaw premium  Amaz, Central, Malabar,

Cacaosuyo apostard porel _ Celler (de Can Roca), ca-

Noticias en diversos medios

SORNMXAL e

ALFOMBRAS HECHAS A MANO

& INicio Brapal Art es una empresa peruana fundada en

el 2004 como medio de expresion de la artesania
& QUIENES SOMOS peruana a través del disefio contemporaneo.
Nuestro objetivo es trabajar conjuntamente con
nuestros clientes para disefiar la alfombra que
refleje el estio (nico de cada persona. con
elegancia y modemidad. Por tal razon vamos
incorporando nuevas y distintas técnicas de tejido
de aifombras, slempre a mano y usando finas
fibras naturales peruanas. tales como alpaca.
flama y ovino.

® PRODUCTOS

& AMBIENTES

& COLECCIONES

@ NOTICIAS

Reafirmamos nuestra admiracion por la maestria
de nuestros tejedores, quienes producen
alfombras de gran belleza con disefios que van
de lo simple a lo compiejo, con un estio
minimaista o con un toque étnico

& CUIDE SU ALFOMBRA

» CONTACTENOS

En Brapal Art estamos muy comprometidos con

Materiales (escritos y de identidad corporativa) y pagina web.

Venta personal

Fuerza de ventas
Otra herramienta importante es el marketing directo, el cual consiste en la comunicacion directa
con los consumidores individuales, seleccionados cuidadosamente, con el fin de obtener una
respuesta inmediata y cultivar relaciones directas con ellos mediante el uso del teléfono, correo,
fax, correo electronico, internet, redes sociales y de otras herramientas para comunicarse
directamente con consumidores especificos (tales como catalogos, telemarketing, entre otros).
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Es importante mencionar que el entorno de la promocion estd en constante cambio.
Actualmente, los mercados se encuentran mas fragmentados, obligando a las empresas a disefiar
programas de marketing dirigidos a clientes especificos o de micro mercados o nichos de
mercado. Asimismo, las nuevas tecnologias proporcionan nuevos métodos de comunicacion y
promocion de la oferta, permitiendo llegara segmentos de clientes mas pequefios mediante
mensajes mas personalizados.

A pesar de estos cambios, existen dos estrategias de promocion basicas de la mezcla de

promocion: la promocion de empuje y la promocion de atraccion.

» Estrategia de empuje o “push”: estrategia de promocion que requiere del uso de la fuerza
de ventas y de la promocién comercial para "empujar" al producto hacia los consumidores
finales a través de los canales de distribucion. El productor dirige sus actividades de
marketing (primordialmente las ventas personales y la promocidn comercial) hacia los
miembros del canal para incitarlos a que trabajen el producto y lo promuevan ante los
consumidores finales.

Productor

Actividades de marketing

del productor (ventas
personales, promocion
comercial, otras)

. A

Detallistas y
mayoristas

Actividades de marketing
del revendedor (ventas
personales, publicidad,

promocion de ventas, otras)

»

Consumidores

e Estrategia de atraccion o “pull”: estrategia de promocion que requiere del gasto cuantioso en

publicidad y en promocion para los consumidores a fin de crear una demanda. El productor
dirige sus actividades de marketing (primordialmente publicidad y promociéon ante
consumidores) hacia los consumidores finales para animarlos a que compren el producto. Si la

estrategia de atraccion es eficaz, los consumidores demandaran entonces el producto a los

miembros del canal, quienes a su vez lo solicitaran a los productores.

Productor

Demanda

Detallistas y
mayoristas

Demanda

Consumidores

Actividades de marketing del productor (publicidad para consumidores, promocion

de ventas, otras)

a

Fuente: Fundamentos de Marketing.

Para entender como las empresas utilizan las estrategias indicadas anteriormente, se presentan
los siguientes ejemplos:
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Estrategia de empuje o “push”: la empresa Estrategia de atraccion o empuje o “pull”: la
busco llevar el producto donde esté el demanda generada por el consumidor, quien
consumidor, o través de estrategias y es atraido por los atributos del producto, las

publicidad en el punto de venta, disefios de referencias “boca a boca”, las promocigones y

empaque y venta directo o impulsadoras. descuentos.

Mercado de leche embotellada en Peru

VITAMINA A VITAMINA B
CTIAMINA]
VITAMINA B2 [
(RIBOFLAVINA) —
Ny S i
CALGIO MAGNESIO
0—
FOSFORO HIERRO
R .

. ®

Ty7heya- &
W398, t@l 10005

EiaR 4308 10807

TEAR AL ae

10°De Juniol Tokio

2. Actividades de promocion comercial

Las actividades de promocion comercial son herramientas de promocion de venta industrial y sirven
para generar contactos de negocios, estimular compras, recompensar a los clientes y motivar a los
vendedores.
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Los exportadores muestran sus productos para establecer contactos de ventas nuevos, comunicarse
con los clientes, introducir nuevos productos, conocer clientes nuevos, vender mas a los clientes
actuales y educar a los clientes con publicaciones y materiales audiovisuales. Asimismo, la empresa
puede llegar a muchos prospectos a los que su fuerza de ventas no llega.

En las actividades de promocion comercial, las empresas utilizan estrategias de empuje y de atraccion,
buscando atraer a los compradores y consumidores mediante la promocion de los atributos de los
productos y servicios, y los beneficios que otorgan a los canales de distribucion. Las principales
actividades de promocion comercial son las ferias internacionales, las ruedas de negocios y las
misiones comerciales.

2.1. Ferias internacionales

Las ferias internacionales son una importante herramienta de promocion, el lugar de encuentro
de empresarios (exportadores e importadores) a nivel mundial y una excelente vitrina para dar a
conocer, ofrecer y vender productos y servicios. Las ferias tienen una vertiente publicitaria y una
estrategia de venta, siendo un medio de presentacion privilegiado para un gran nimero de
clientes potenciales, en un periodo de tiempo y un espacio delimitado.

La empresa presenta a todos sus visitantes sus productos y servicios, precios, distribucion,
publicidad, promocion y fuerza de ventas, poniendo mas énfasis en alguno de estos elementos
de conformidad con los objetivos que pretenda alcanzar.

Para el éxito de la participacion en una feria internacional, la empresa debe adoptar las medidas
apropiadas antes y después de asistir al evento. Conviene determinar si la empresa dispone de
una oferta exportable y sostenible, y de productos que se ajusten a lo requerido por el mercado.
Asi, se determinara cual es el objetivo que se persigue al asistir: imagen corporativa, busqueda
de nuevos clientes, evaluar a la competencia, dar a conocer el producto, investigar el mercado,
contactar a los distribuidores y analizar los canales existentes en el mercado.

La presencia en las mismas tiene que estar apoyado con medios, como documentacion y
catalogos en lengua extranjera, una fuerza de venta competente y disponible y un canal de
distribucion eficaz. Organizar una participacion en una feria no es asunto facil por ello se
recomienda sequir los siguientes pasos:

1. Recopilar la informacion sobre:

e Elmercado.

e Fechay lugar de las proximas ferias y exposiciones.

e Informacion de contacto con la administracion de la feria o exposicion.

e Perfiles de productos.

e Losvisitantes y participaciones: quiénes son y de qué paises, nUmero de asistentes.
¢ Cuotas de registro y cargos por admision a las exposiciones o seminarios.

e Datos sobre la fundacion y frecuencia del evento.

¢ Losvolumenes esperados.
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2. Planificar su participacion:

e Realizar material promocional en el idioma del pais en donde se llevara a cabo la feria (brochures,
banners, tarjetas de presentacion, fichas técnicas, muestras de productos).

e |dentificar a la persona adecuada que representara a su empresa en el stand. Ella debera ser:
dinamica, tener conocimiento de mercado y relaciones publicas, conocer el producto o servicio a
fondo y manejar el idioma del pais.

* Desarrollar un listado de precios de su producto con diferentes opciones (envio FOB y CIF,
precio segun volumen).

* Realizar un formato de control de visitar y anotar conclusiones de cada una. Ello ayudara a crear un
registro de detalles para facilitar el seguimiento de los contactos realizados.

* Definir e investigar todo lo relacionado con la exhibicion del producto en el stand: cantidad
maxima, sobre qué se exhibira, necesidades especiales de la exhibicion.

3. Adaptar su producto:

* Es necesario evaluar si el producto cumple con los requisitos del pais a visitar: empaque, etiquetado,
idioma, entre otros.

4. Planificar la logistica de participacion:

e Investigar el medio de transporte a utilizar para enviar las muestras y si existen requisitos especiales
para poder ingresar el producto a ese mercado.
e Hacer las reservas en un hotel cercano al recinto ferial con el fin de facilitar su traslado.

Fuente: Manual Planex: Plan de Negocio Exportadory La Clave del Comercio: Libro de Respuestas para las PYMES Exportadoras.

Elaboracion propia.

Ampliando lo informacion: Existen tres pasos para un 6ptimo envio de los productos a
exhibir: (1) Empacarlos cuidadosamente: reforzar y proteger los embalajes, y rotular
las cajas can la informacion que los organizadores hayan notificado que debe aparecer

para su internacion al pais y traslado a la feria. (2) Elegir un medio de transporte
seguro y conveniente: generalmente, los organizadores pueden recomendar una
empresa o pueden sugerir alguna en el punto de destino para hacer la gestion de
aduanas. (3) Atencion a los documentos de embarque: los documentos
indispensables son la factura comercial, el conocimiento de embarque y la guia aérea.
Las mercancias para exhibicidn en la feria ingresan bajo el régimen de
internamiento temporal.

Gracias a las nuevas tecnologias, se han implementado nuevas actividades de promocién
comercial virtuales, como las ferias virtuales. El término “feria virtual" se usé por primera vez en
1993 en una conferencia en Nueva York, Estados Unidos, y desde ese momento se han sofisticado,
al punto de simular una feria tradicional. Hoy en dia, la oferta de ferias virtuales ofrece desde
directorios ordinarios en linea hasta espacios virtuales sofisticados en tres dimensiones (3D). De
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acuerdo con el articulo "virtual trade fairs: the future for small businesses? publicado por The
Guardian, las ferias virtuales generan interés de muchas empresas pequeias y emprendedores
gracias los menores costos de participacion, en comparacion a las ferias tradicionales (ahorro en
costos y tiempo de transporte del personal y los productos a exhibir, implementacidn de stands,
visita a clientes).

Se presenta el siguiente ejemplo de ferias virtuales:

Feria RXinsider's Virtual Pharmacy Trade Show 2017 (http://www.rxshowcase.com/)

Virtual Pharmacy Trade Show by RXinsider Virtual Pharmacy Trade Show by RXinsider
[ | —
= Ny
=3 T oY
| = e
S LE ] = Ry
ONLINE PERPETUAL TRADE SHOW | |..,. I ‘

2.2. Ruedas de negocios

Una rueda de negocios es una actividad de caracter comercial, a través de la cual empresas o
grupos empresariales de un determinado pais exportador con un interés comercial comun,
realizan reuniones o citas de negocios con empresas de un pais importador.

En dichas reuniones se llevan a cabo negociaciones de caracter privado, en las que exportador e
importador dan a conocer sus intereses comerciales y evaltan las posibilidades de concretar
negocios, a través del analisis de las oportunidades comerciales que su contraparte puede
brindarles y de las ventajas que se pueden otorgar o ceder.

Existen tres etapas en las que la empresa deberd prepararse para participar exitosamente en la
rueda de negocios:

e Antes de Larueda

;Coémo se elige una rueda?

o Analizar silos asistentes representan al tipo de cliente con el que se desea hacer negocios
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o alianzas.

o Buscar informacion sobre el evento en catdlogos, revistas, internet o medios de
comunicacion. Este material tiene que ser complemento de la opinion y experiencias de
empresarios que hayan participado en ese tipo de rueda anteriormente.

o Investigar la capacidad y experiencia de la institucion organizadora y el apoyo que puedan
brindar para la obtencion de financiamiento (de ser requerido).

o Consultar a los organizadores cudntas citas de negocios estaran garantizadas durante la
participacion.

Elaborar el presupuesto

El formato de presupuesto facilita la planificacion de la inversion que se utiliza en una rueda de
negocios.

Inscripcién

Para participar en una rueda, se debe llenar una ficha y pagar el costo de participacion
establecido. Asi, se asegura también el registro del empresario.

Se debe poner especial atencion en el llenado de este documento, ya que se consignan los
datos relacionados con la oferta y demanda, lo que servira para la concertacion de citas y el
matchmaking.

Si la rueda esta siendo organizada a través de un software, los datos son cargados al mismo'y
serviran para editar los catalogos y directorios, asi como para preparar Las agendas de citas de
cada participante.

Seleccion de empresas para entrevistas

Una vez completado el proceso de inscripcion, los organizadores elaboraran el catalogo con La
informacion de los participantes y se procedera a efectuar el matchmaking. Se debe asegurar
que las empresas propuestas son de interés. Si hay alguna que no fue incluida, se debe solicitar
que la tomen en cuenta para la organizacion de citas.

Hay prioridades segun el tipo de empresa:

o Empresas compradoras o demandantes: se debe identificar los productos o servicios
necesarios para hacer las negociaciones.

o Empresas oferentes o vendedoras: se debe identificar el mercado objetivo.

o Empresas inversionistas: se debe identificar los grupos que constituyen el mercado
objetivo para inversion o constitucion de alianzas.

Ello sin olvidar que el propdsito principal de la rueda es hacer negocios, pudiendo quedar abierto
a diferentes opciones en la realizacion de transacciones.

Aun cuando el participante pueda actuar como oferente, podria ser interesante como
demandante o viceversa para otro participante.
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Eleccion de productos o servicios a promover y seleccidn de muestras

Los siguientes criterios ayudan a definir el producto o servicio que se ofrecera en la rueda de
negocios: mercado objetivo, capacidad de produccion, disponibilidad del producto terminado,
canales de comercializacion y precio de los productos.

Material promocional

Através de afiches y tripticos se vendera laimagen o marca de la empresa. A ellos se suma la lista
de precios y el material técnico que incluye el detalle de los productos o servicios a ofrecer. La
folleteria debe ser preparada con anticipacién y ser adaptada al menos en dos idiomas, si la rueda
de negocios es de caracter internacional.

Ampliando la informacion: Resulta importante llevar (1) tarjetas personales que

incluyan datos principales, correo electronico y pagina web de la empresa, (2) el
cuaderno de negocios, (3) material de difusion de la empresa, (4) una computadoral

portatil para realizar breves presentaciones sobre la empresa -de ser posible-, (5)
fichas técnicas y (6) muestras de los productos con sus respectivas listas de precios.

Eleccion y capacitacion de personal idoneo

EL personal sera la cara de la empresa durante la rueda de negocios, por lo cual se recomienda

lo siguiente:

o Representantes especializadas: con poder de decision y formacion técnica para
responder cualquier interrogante.

o Gerente o propietario de la empresa: para negociar con fluidez debera de conocer el
idioma del pais, de lo contrario podria necesitar de los servicios de un traductor.

Generalmente, los organizadores planifican capacitaciones previas a la realizacion del evento
para preparar a los empresarios con el fin de que puedan realizar contactos exitosos.

¢ Durante la Rueda

Asistencia al acto inaugural

Se sugiere que el acto de inauguracion se realice la noche antes de la rueda, con el debido
protocolo. Entre las personas invitadas estan los representantes de las instituciones que apoyan
el evento.
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Aqui se presentan los objetivos de la rueda, se dan los agradecimientos a los entes cooperantes
y se da la bienvenida a los participantes. Puede realizarse un coctel que contribuye a crear un
ambiente favorable para que los empresarios entren en contacto y se conozcan.

Mesa de recepcion

En esta mesa se registran los participantes, quienes reciben carpetas y gafetes. Esto debe
hacerse por lo menos con una hora de anticipacion al inicio de las negociaciones.

Ubicacion en la mesa asignada

La asignacion de las mesas dependera de la modalidad seleccionada durante La organizacion.
Usualmente, cada participante tendra una agenda que le indicara la mesa asignada (éstas llevan
un numero para la facil ubicacion). En caso de estar sentado, se debe colocar sobre la mesa -de
forma ordenada- el material promocional.

Desarrollo de la agenda de citas y realizacion de negociaciones

Es la esencia de la rueda de negocios y cuando se llevan a cabo las citas.

o Durante la jornada de encuentros: es importante estar dentro del horario y orden
establecido, que debera tener 15 0 30 minutos, como maximo. Los empresarios deben
estar preparados para concretar negocios en este lapso, por eso se recomienda la
capacitacion previa.

o Sedebe contar con el apoyo del equipo de edecanes y supervisores: cada uno tendra a su
cargo un grupo de empresas participantes, conociendo a la perfeccion la oferta o
demanda de sus empresasy las citas que tienen a lo largo de la rueda de negocios.

o Descansos y almuerzos: es importante estar atento al reloj y no exceder los tiempos
asignados, ya que esto puede afectar la agenda y perder citas planificadas. Se puede
aprovechar el tiempo del almuerzo para realizar citas de negocios, para ello se debera
informar con anticipacion.

o Monitoreo de reuniones: antes de que las reuniones concluyan, los edecanes entregaran
a ambas partes una boleta de evaluacidn y las recogeran debidamente completadas
antes de que los empresarios acudan a su siguiente cita.

En relacion a la negociacion, es importante definir los objetivos y la estrategia a sequir, lo cual
se verd a profundidad en el mddulo 5 "Contacto comercial".

Contacto con clientes potenciales fuera del evento marco

o Se puede aprovechar la estadia del personal de la empresa en la sede del evento para
hacer contactos con posibles clientes que no participaran en el evento.

o Se puede establecer una agenda de citas adicionales con personas clave, sin interrumpir
las citas de negocios de acuerdo a la agenda establecida.
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Participacion en actividades paralelas

Es usual que en este tipo de eventos se planifiquen actividades paralelas, como encuentros
entre empresarios, que favorecen el intercambio de informacion para el logro de futuras
negociaciones.

Ademas, puede haber otros eventos de formacién como conferencias, foros, talleres o
seminarios, que son Utiles para los empresarios. Generalmente, estos eventos tienen
asignado un cupo limitado por lo que serd importante hacer una reservacion.

Otras actividades incluyen también el contacto con clientes potenciales fuera del marco de
evento, que habra debido planificar con anticipacion.

Acto de clausura

Constituye un evento tan importante como la inauguracidn y generalmente se realiza con el
mismo protocolo. En este acto se agradece y reconoce a las instituciones organizadoras y las
que apoyaron el evento.

En el caso de las empresas participantes, se entregan los certificados de participacion y
pueden presentarse los resultados preliminares de las evaluaciones de la rueda de negocios y
de los resultados econdmicos generados. Es importante conocer esta informacion.

e Después de larueda

Sequimiento a los contactos realizados

La imagen de la empresa y del negociador se vera afectada positiva o negativamente, por
tanto, es importante cumplir con los compromisos adquiridos durante la rueda de negocios.
Asi también, es vital enviar las informaciones solicitadas, cumplir con el despacho de las
ordenes tomadas y cerradas, y hacer llamadas telefonicas de seguimiento.

Al regreso del evento, es importante enviar una carta de agradecimiento a los organizadores
y, especialmente, a los empresarios con quienes se haya sostenido una reunion.

Evaluacion de la rueda por parte del participante

Al igual que en la participacion en ferias, existen indicadores de éxito para medir los
resultados de la participacion en ruedas de negocios. Estos son numero y calidad de
contactos, numero de negocios realizados y nUmero de negocios esperados.

Los organizadores daran a la empresa una boleta para evaluar la rueda de negocios,
generalmente, la informacidn solicitada es la sefialada anteriormente. A ello, se puede
agregar comentarios para la retroalimentacion y que sean Utiles para la planificacion de
nuevos eventos.
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2.3. Misiones comerciales

Las misiones comerciales son una visita colectiva concertado, realizada de acuerdo a un plan, que
un pais organiza para aumentar su comercio con otro. Demuestra interés por aumentar el
comercio entre el pais de origen y el pais de destino.

Los empresarios toman contacto directo y personal con sus contrapartes, realizandose
negociaciones directas, las cuales muchas veces terminan en cierre de contratos o son e inicio de
futuras transacciones comerciales.

Las misiones comerciales son un mecanismo moderno y eficiente para acceder a nuevos
mercados, sirven para tener un contacto directo con una gran gama de compradores
profesionales, permite identificar fortalezas y debilidades para competir en el mercado y, lo mas
importante, puede ampliar las cuotas de mercado, fortaleciendo vinculos con clientes actuales y
captando a nuevos o potenciales compradores.

Ampliando la informacion: Existen dos tipos de misiones comerciales segun el tipo
de participantes: misiones comerciales de vendedores (delegacion de empresas de
un pais exportador que se organizan para viajar y dar a conocer su oferta exportable
aimportadores) y misiones comerciales de compradores (también llamadas
misiones inversos, donde un grupo de empresas de un determinado pais importador
cuyo interés es facilitar e identificar a exportadores y productos de interés).

Los organismos de promocion de exportaciones como PROMPERU planifican estas actividades
de promocion comercial para apoyar a las empresas exportadoras de los distintos sectores. Como
informacion complementaria se presenta la relacion de actividades de promocion comercial
organizadas por PROMPERU, donde figuran ferias internacionales, ruedas de negocios y
misiones comerciales programadas para el afio 2023.

Asimismo, las redes empresariales (asociaciones y gremios empresariales, asi como las camaras
de comercio) organizan actividades de promocion de promocion comercial. En el capitulo 3.2
“¢Como identificar compradores internacionales ademas de las ferias y misiones comerciales?" se
presentan algunas de las redes empresariales mas importantes del pais.
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3. El plan de promocion comercial

En el capitulo 1 “La promocion comercial", se aprecia la importancia de la planificacion de la
promocion comercial, tomando en consideracion el uso del mix de promocion de acuerdo al tipo de
compradory consumidor de los productos y servicios que son ofertados.

3.1. Objetivos y estrategias del plan

El plan de promocion comercial es un proceso continuo, que requiere analizar los recursos internos
de la empresa, establecer objetivos concretos, analizar las condiciones del mercado objetivo,
seleccionar alternativas, establecer prioridades e implementar la estrategia (sea de empuje,
atraccion o la combinacion de ambas).

Los objetivos fundamentales de la promocion comercial son los siguientes:

Informar Persuadir Recordar

+"El producto mas dutil *En una economia con *Se debe recordar a los
fracasa si nadie sabe de oferta abundante de consumidores sobre la
su existencia" productos, los disponibilidad de un
«Mas alla de tener consumidores disponen de producto y su potencial
conciencia del producto, muchas alternativaspara para satisfacer.
los consumidores deben satisfacer, incluso, sus +Dada la intensa
entender qué beneficios necesidades basicas. En competencia para atraer la
proporciona, cémo consecuencia, la atencion de los
funciona y cémo promaocion persuasiva €s consumidores, hasta una
obtenerlo. esencial. empresa establecida debe

recordar constantemente a
la gente su marca para
conservar un lugar en sus
mentes.

Fuente: Fundamentos de Marketing. Elaboracion propia.

Por otro lado, existen también objetivos especificos de la promocidn comercial, entre los cuales se
encuentra:

1. Generar conciencia

* Latarea es hacer que los compradores sepan que el producto o la marca existen.

2. Generar conocimiento

e Elconocimiento va mas alla de la conciencia del producto para entender las caracteristicas
de éste.
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3. Generaragrado

* Es lo que el mercado siente por el producto.

* La promocion puede utilizarse para mover a un auditorio conocedor de la indiferencia al agrado
por una marca

* Una técnica comun es asociar el articulo con un simbolo o persona atractivos.

4. Crear preferencia

e Implica distinguirse entre marcas de modo que al mercado le parezca mas atractiva la marca que
las alternativas.

¢ El cliente no puede tomar una decision mientras no se prefiera una marca sobre las alternativas.

5. Crear preferencia

e La conviccion entraiia la decision o compromiso real de comprar.
e El objetivo de la promocion es acrecentar la necesidad del comprador.

6. Compra

¢ Incluso los clientes convencidos de que deben comprar el producto pueden aplazar la compra. El
inhibidor puede ser un factor de situacion, como no tener el dinero suficiente en el momento o una
resistencia natural al cambio.

e Los esfuerzos promocionales también se encaminan a obtener compras de repeticion o a crear lealtad
entre clientes que ya han comprado el producto.

Fuente: Fundamentos de Marketing. Elaboracion propia

El plan de promocidn comercial implica entonces identificar el mensaje que se quiere transmitir, el
soporte del mensaje (material publicitario, informativo, entre otros), los medios de difusion y los
costos relacionados.

Cabe resaltar que la estrategia de promocion comercial varia de acuerdo a la naturaleza del
producto. William J. Stanton, Michael J. Etzel y Bruce J. Walker en su libro “Fundamentos de
Marketing" indican lo siguiente respecto a los atributos del producto que consideran mas
importantes y su influencia en la mezcla de promocion:
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(...) Un producto de bajo valor unitario suele estar relativamente exento de
complicaciones, acarrea poco riesgo para el comprador y atrae necesariamente a
un mercado masivo para sobrevivir. De esto resulta que la herramienta
promocional primaria seria la publicidad. En cambio, los productos de alto valor
unitario son frecuentemente complicados y costosos. Estas caracteristicas
sugieren la necesidad de ventas personales.

(...) Los beneficios de muchos productos estandarizados pueden comunicarse
de manera efectiva can la publicidad. Sin embargo, suele ser necesaria la
venta personal cuando un producto debe adaptarse a las necesidades
especificas del cliente

(...) Los productos de los que tiene que hacerse demostracion, aquellos con los que
se hace trueque parcial y los que requieren servicio frecuente para mantenerlos en
buenas condiciones de funcionamiento, se prestan a la venta personal. (Stanton,
Etzel y Walker, 2007: 516-517)
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En cuanto al valor unitario, existe una relacion estrecha con el nivel de procesamiento,
industrializacion o especializacion de un producto. Cuando un producto presenta un alto nivel de
procesamiento y especializacion, generalmente posee un precio mas alto y requerird una estrategia
promocional de atraccion gracias a los atributos que posee. Asimismo, las herramientas que se
usaran para su promocion seran principalmente de marketing directo y ventas personales. La plaza
de venta sera especializada o de nicho.

Se puede citar un ejemplo de estrategias diferenciadas segun el nivel de procesamiento en el
mercado de Suiza para café organica:

Café organico tostado — Suiza
(estrategia de atraccion gracias a sus atributos, a
través de marketing directo y ventas personales
como tienda virtual y fisica especialigada en café
y productos relacionados)

Café orgdnico verde — Suiza
(estrategia de empuje gracias a la calidad y
precio, a través de actividades de promocién

comercial como ferias, congresos Yy concursos)

TROVICAL
MOUNTAINS

3.2. ;Como identificar compradores internacionales ademas de las ferias
y misiones comerciales?

Las actividades de promocion comercial sirven para identificar potenciales compradores
internacionales para los productos y servicios ofertados, con el objetivo de concretar ventas.
Adicionalmente a estas herramientas, es posible identificar compradores internacionales a través
de diferentes organismos y fuentes de informacion.

En primer lugar, se encuentran las Oficinas Comerciales del Perd en el Exterior (OCEX),
dependientes del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR), las cuales tienen por
objeto la promocion de la oferta exportable, turistica y artesanal peruana, proveer informacion
para el sector exportador, turistico y artesanal y servir de enlace con potenciales consumidores e
inversionistas extranjeros y captar las oportunidades que existan en el pais donde se encuentran.
Actualmente existen 31 OCEX en el mundo, repartidas en América del Norte (Toronto, Los
Angeles, Nueva York, Miami, Washington y México D.F.), América Central (Panama), América del
Sur (Sao Paulo, Quito, Santiago de Chile, Caracas, La Paz y Bogota), Europa (Estambul, Paris,
Lisboa, Bruselas, Madrid, Rotterdam, Moscu, Hamburgo, Londres y Milan), Africa (Casablanca,
Pretoria y Acra) y Asia (Tel Aviv, Seul, Dubai, Tokio, Beijing, Taipéi, Nueva Delhi, Ginebra y
Yakarta). El portal oficial de las OCEX brinda informacion relevante de las mismas:
http://www.mincetur.gob.pe/oficinas-comerciales/acerca-de-las-ocex-2/

En segundo lugar, existen directorios y plataformas especializadas en brindar informacion
confiable de potenciales compradores internacionales. Entre las mas importantes se encuentran:
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KOMPASS

Kompass: Plataforma en linea que ofrece informacion (directorios) de mas de 10
millones de empresas en mas de 60 paises.

DB

Hoovers: Plataforma en linea que ofrece base de datos y reporte de empresas y
sectores de mas de 85 millones de empresas.

g

Produce Market Guide (PMG) es una plataforma para obtener informacion sobre
productos basicos, nuevas tendencias, analisis de datos y directorio de empresas
de la industria de frutas y verduras frescas.

Panjiva: Plataforma en linea de S&P Global, que ofrece informacion de las

Seguros de tu éxito

S&P Global
panjiva empresas que realizan envios comerciales (importacidon y exportacion) de
Estados Unidos y todo el mundo.
‘; cesce CESCE: Plataforma en linea que brinda informacion (directores) de mas de 2

millones de empresas en Espaiia y mas de 200 millones en el mundo.

Existen también otros directorios y plataformas especializadas con informacién de compradores,
importadores y asociaciones de importadores de libre acceso. Lineas abajo se presentan algunos

ejemplos:
I* o°f°g:;:’;‘:“‘ S:'é"a‘::g;“e“‘ Gobierno de Canada. Base de datos de importadores canadienses.
M Asociacion Nacional de Importadores y Exportadores de la Republica Mexicana
N (ANIERM). Base de datos de importadores.
S, o Interuations| Centro de Comercio Internacional. Directorio de asociaciones de importadores
P Conre de varios paises y regiones.

& Santander

Banco Santander. Base de datos de 10 mil importadores de China por categoria
de producto.

TRADE MAP

TradeMap. Proporciona un directorio de empresas importadoras vy
exportadoras de 220 paises y territorios y 5300 productos del Sistema
Armonizado.

Finalmente, las redes empresariales (asociacionesy gremios empresariales, asi como las camaras de
comercio), cuentan con informacion especializada por sector, producto, mercado o region, de
acuerdo a su competencia. Entre las principales en Pery se encuentran las siguientes:

_ COMEXPERU

) Exterior del Perd

P

Sociedad de Comercio Exterior del Pert (COMEXPERU). Base de datos sobre
importaciones y exportaciones por empresas, sectores, paises, productos.

ADEX
Data Trade

Asociacion de Exportadores (ADEX). Servicio ADEX Data Trade, que cuenta
con informacion de demandas internacionales.

/00,

Sociedad Nacional de Industrias (SNI). Servicio de Desarrollo de mercados

[RUNT
DL COMERCIO
LIMA

Camara de Comercio de Lima (CCL). Base de compradores internacionales de
acuerdo

Camara de Comercio Peruano China (CAPECHI). Base de contactos de empresas
chinas exportadoras e importadoras segun interés.
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https://www.kompass.com/
https://www.dnb.com/products/marketing-sales/dnb-hoovers.html
https://www.producemarketguide.com/
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https://sni.org.pe/
https://www.camaralima.org.pe/
https://capechi.org.pe/
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camara de comercio

PERUANO NORDICA
(I

Camara de Comercio Peruano-Nordica. Lista de importadores, identificacion y
seleccion de importadores por sector y por pais.

@ CCI FRANCE PEROU

Camara de Comercio e Industria Peruano-Francesa. Realizacion de listas
personalizadas de contactos (importadores, distribuidores, fabricantes).

Camara de Comercio e Industria Peruano-Alemana. Seleccion y nombramiento

Deutsch-Peruanische
Industrie- und

Pt Cémara de Comercio e Industria
Peruano-Alemana

de potenciales socios con perfiles empresariales y contacto con socios.

kotra

Korea Trade-Investment
Promotion Agency

Oficina Comercial del Gobierno de Corea en Lima-KOTRA.

amara

Cimara Oficial e Comervis de Expaiia en o Peri

Camara Oficial de Comercio de Espafa en Pert (COCEP). Servicios de contactos
comerciales, ofrece apoyo para la busqueda de potenciales clientes, socios.

Camara de Comercio Americana del Pert (AMCHAM Perv). Listados y bases de

Peruano-Chilena

AMCHAM datos de compradores y proveedores americanos.
%cumm Camara de Comercio Canada-Peru. Facilitacién de vinculos comerciales.
) &
; Camara de Comercio Italiana. Listas verificados de potenciales socios —nombre
& de la empresay breve descripcion, direccion [contactos telefonicos, pagina web
CAMARA D> y correo electronico corporativo, nombre y apellido del contacto de referencia,
ITALIANS correo electronico personal.
/fffs;lrs%;”;m;mg Camara de Comercio Peruano Britanica.
Cﬁj Camara de Comercio e Industria Peruano Japonesa. Eventos y misiones para
oo estimulo y contactos.
B » Camara de Comercio Suiza en el Peru. Listado de Exportadores e Importadores
CAMARAEDE CSMEREW SUIZA de SUIZa y PerU.
Cdmanra de Comercio | Camara de Comercio Peruano — Chilena. Informacion pertinente sobre el

producto o servicio, teniendo en cuenta clientes potenciales.

Q) oo

Cémara de Comercio e Integracién Colombo Peruana (COLPERU). Bases de
datos especializadas de comercializadores, distribuidores, importadores.

Camara de Comercio Peruana Panamena. BUsqueda de contactos comerciales
relacionados al negocio.

Camara de Comercio Peruano Australiana (CCPA). Base de datos amplia y
actualizada de importadores/exportadores, distribuidores o mayoristas.

Camara de Comercio Peruano Mexicana A.C. Directorio de empresas
mexicanas (importadoras y exportadoras).

—
Cémara Binacional de Comercio e Integracion
Pert Brasil

<4 CAPEBRAS

Camara Binacional de Comercio e Integracion Peru Brasil (CAPEBRAS).
Contacto gremiales y empresariales.

Cabe mencionar que los directorios y plataformas especializadas cuentan con informacion valiosa
que debera ser evaluada por la empresa exportadora, mas aun si dicha informacion fue hallada en
portales de acceso gratuito. La evaluacién del potencial comprador es una etapa que implica la
verificacion de lainformacion y la evaluacion de informacion financiera, econdmica y comercial para
validar su buen comportamiento y minimizar riesgos de impago o malas practicas. En el moédulo 5
Contacto comercial" se presentaran herramientas que permiten evaluar los contactos comerciales

identificarlos.
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https://www.ccipf.com/
https://peru.ahk.de/es/
https://overseas.mofa.go.kr/pe-es/index.do
https://cocep.org.pe/
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https://www.cciperu.it/
http://www.bpcc.org.pe/
https://ccipj.pe/
https://swisschamperu.org/servicios/
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https://www.ccipf.com/
https://peru.ahk.de/es/
https://overseas.mofa.go.kr/pe-es/index.do
https://cocep.org.pe/
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http://www.bpcc.org.pe/
https://ccipj.pe/
https://swisschamperu.org/servicios/
https://camaraperuchile.org/
https://colperu.com/wps/
https://camaraperupanama.org.pe/servicios/
https://apcci.org/
https://ccpm.org.pe/
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4. Publicidad y marketing 2.0 en el mercado internacional

En el mddulo 2 'Estudio de mercado" se presenta cdmo el cambio tecnoldgico ha generado que las
comunicaciones sean mas rapidas y economicas, facilitando a pequefias y medianas empresas (pymes)
su conexion y acceso a mercados internacionales, ampliando las opciones de comprar, pagar, cobrary
promocionar, tanto para empresas como consumidores, utilizando el internet, plataformas de
comercio y pagos electrdnicos, plataformas dedicadas a negocios corporativos, nuevos medios de
promocion y redes sociales.

Enlaerade lalnternet, se presentaron cuatro fuerzas especificas que dieron forma a este gran cambio
tecnoldgico:

Digitalizacion y conectividad

0a N La era del o
Adecuacion y clientizacion [eed internet La explosion de |a Internet

Nuevos tipos de

intermediarios

Fuente: Fundamentos de Marketing

Digitalizacion y conectividad: En la actualidad, un numero cada vez mayor de aparatos y
sistemas operan con informacion digital, requiriéndose conectividad o redes de
telecomunicaciones para conectar personas y empresas. Los negocios actuales se efectvan a
través de Intranet, Extranet e Internet.

La explosion de la Internet: Con la creacion de la World Wide Web y los navegadores de Web
(browsers) en los anos noventa, la Internet se transformo, de una herramienta de comunicacion,
a una tecnologia revolucionaria. Este crecimiento explosivo en el uso de la Internet en todo el
mundo es el corazon de la llamada Nueva Economia. La Internet permite a los consumidores y
empresas acceder y compartir cantidades sin precedente de informacion con unos cuantos clics
del raton. Para ser competitivas en el mercado actual, las empresas deberan adoptar la
tecnologia Internet, de lo contrario, corren el riesgo de rezagarse

Nuevos tipos de intermediarios: Las nuevas tecnologias han propiciado que miles de
emprendedores lancen empresas de Internet-las llamadas "punto.com"- con asombroso éxito,
lo que causo temor por parte de muchos fabricantes y detallistas establecidos, temiendo ser
"desintermediados" por los nuevos comerciantes electronicos. La aparicion de tipos nuevos de
intermediarios y de formas nuevas de relaciones de canal hizo que las empresas existentes
reexaminen la forma en que servian a sus mercados.

Adecuacion y clientizacion: La vieja Economia giraba en torno de empresas manufactureras
que principalmente se concentraban en estandarizar su produccion, productos y procesos de
negocios. Invertian grandes sumas en el desarrollo de marcas y en la promocion de las ventajas
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de sus ofertas de mercado estandarizados. Mediante la estandarizacion y uso de marcas, los
fabricantes confiaban en hacer crecer la demanda y aprovechar las economias de escala. En
contraste, la Nueva Economia gira en torno de las empresas de informacion. La informacion
tiene la ventaja de que es facil de diferenciar, adecuar, personalizar y enviar a velocidades por
redes, logrando que las empresas se vuelvan habiles para obtener informacidn acerco de clientes
y socios comerciales y adquiriendo experiencia en cuanto a individualizar sus productos y
servicios, mensajes y medios. La adecuacion (del inglés, customization) no es lo mismo que la
clientizacion (del inglés, customerization), ya que la primera implica tomar la iniciativa para
adecuar la oferta de mercado, mientras que la segunda, implica que clientes individuales de la
empresa disefien su oferta.

Esta revolucion en la publicidad y marketing gracias a las tecnologias de informacion y
comunicaciones aumento las oportunidades comerciales para las empresas, permitiendo el contacto
mas directo con proveedores y compradores. Esto requiere que las empresas se adapten a este nuevo
ambiente, originando nuevas estrategias, herramientas y actividades de promocion, Las cuales se
presentan a continuacion.

4.1. Internet, e-commerce y redes sociales

El e-business implica el uso de plataformas electronicas -Intranets, Extranets e Internet- para
operar un negocio. La internet y otras tecnologias de informacion han acrecentado la capacidad
de las empresas para realizar sus operaciones con mayor rapidez y precision. La mayoria de
empresas ha establecido sitios Web para informar acerca de sus productos y servicios y
promoverlos. Han creado Intranets para que sus empleados puedan comunicarse mejor entre si
y Extranets para comunicarse con sus principales proveedores y distribuidores y para facilitar el
intercambio de informacidn, pedidos, transacciones y pagos.

El comercio electronico o e-commerce es mas especifico que el e-business. Mientras que el e-
business incluye todos los intercambios de informacion basados en la electronica dentro de la
empresa o entre la empresa y sus clientes, el comercio electrénico implica procesos de
compraventa apoyados de medios electronicos. Los mercados electronicos son “espacios de
mercado", no mercados fisicos, en los que las empresas ofrecen sus productos y servicios en linea,
y los compradores buscan informacion, identifican lo que quieren y hacen pedidos por medio del
empleo de tarjetas de créditos y otros medios de pago electronico.
Tradicionalmente, existen cuatro principales dominios del comercio electronico:
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Dirigido a los consumidores Dirigido a las empresas

B2C
Iniciado por la empresa (empresa a consumidor

C2B

Iniciado por el consumidor

(consumidor a empresa)

Fuente: Fundamentos de Marketing

Cabe resaltar que el comercio electrénico B2B se efectUa en redes comerciales, tanto abiertas
como cerradas. Las redes comerciales abiertas son espacios de mercado electrénico en lo que
compradores y vendedores B2B se encuentran en linea, comparten informacion y efectvan
transacciones de forma eficiente. En cambio, las redes comerciales privadas (en inglés, Private
Trade Network o PTN) son redes de compraventa B2B que vinculan una empresa en particular con
sus propios socios comerciales.

Por otro lado, la realizacion del comercio electronico implica la presencia fisica y/o virtual del
comerciante:

Vendedor - Canale:’portienda > T
I1SICa

Comerciantes solo con instalaciones

Canales por Comercio .
Vendedor L P Consumidores

electrénico

Comerciantes de solo clicks

Canales por tienda fisica

Vendedor > Consumidores

Canales por Comercio
electronico

Comerciantes de clicks e instalaciones
Fuente: Fundamentos de Marketing.

El comercio electrdnico incluye e-marketing y compras electronicas. El e-marketing es el lado de
'venta electrdnica" del comercio electronico. Consiste en lo que una empresa hace para dar a
conocer, promover y vender productos y servicios por Internet. Las formas mas comunes de
realizar e-marketing son las siguientes:

e Creacion de un sitio Web: para la mayoria de empresas, el primer paso para hacer e-marketing
es crear un sitio Web. Sin embargo, es importante ademas disefar un sitio atractivo y encontrar
formas de hacer que los consumidores lo visiten, pasen tiempo en ély regresen continuamente.
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Los sitios Web varian considerablemente en cuanto a su propdsito y contenido. El tipo mas
basico es el sitio Web corporativo, pero también existe el sitio Web de marketing.

e Publicidad ypromociones en linea: utilizacion de anuncios en linea para reforzar las marcas
en Internet o atraer visitantes a los sitios Web. Los anuncios en linea aparecen mientras los
usuarios de Internet navegan e incluyen anuncios de encabezado, tickers, rascacielos,
rectangulos, intersticiales, anuncios de navegador, patrocinios de contenido, micrositios y
marketing viral.

e Creacion y participacion en comunidades Web: los foros y grupos de noticias ha generado
una serie de sitios Web patrocinados comercialmente llamados comunidades Web, que
aprovechan las propiedades del C2C. Tales sitios permiten a los miembros reunirse en linea e
intercambiar opiniones acerca de cuestiones de interés comun.

e Uso de correo electrénico y webcasting: el correo electrénico se ha convertido en una
herramienta importante de e-marketing. Para competir eficazmente en este entorno, se
disefian mensajes de correo electronico "enriquecidos” mensajes animados, interactivos y
flujos personalizados con audio y video. Ademas, estan seleccionando con mas cuidado a los
destinarios de estos captadores de atencidn que son enviados sélo a quienes desean recibirlos
y que podrian responder a ellos. Las empresas también pueden inscribirse a uno de varios
servicios de webcasting, que envian automaticamente informacion personalizada a las
computadoras personales de los destinatarios.

Con el paso del tiempo, los sitios Web resultaron estaticos, ya que no se podia interactuar
directamente. Luego de la aparicion de los blogs, se inicio la era de la interactividad conocida
como 'Web 2.0", describiendo un final a la Web estatica, ya que se podia crear contenido en linea
y comentar sobre el contenido creado por otros. Poco después, se crearon nuevas herramientas
que permitieron una mayor interaccion y hoy son conocidas como redes sociales. Entre las
plataformas mas conocidas se encuentran Facebook, Twitter, LinkedIn, Google+, YouTube,
Instagram y Pinterest

De acuerdo al portal Statista y su publicacion "Most famous social network sites worldwide as of
April 2017, ranked by number of active users (in millions)”, el lider del mercado es Facebook (1968
millones de usuarios activos), sequido de WhatsApp (1200 millones de usuarios activos), YouTube
(1000 millones de usuarios activos) y Facebook Messenger (1000 millones de usuarios activos).
También se pueden apreciar herramientas como WeChat con 889 millones de usuarios activos,
QQ con 868 millones de usuarios activos e Instagram, con 600 millones de usuarios activos.

En el siguiente grafico se aprecia el ranking presentado por Statista:
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Facabock

WhatsApp

YouTube®

Facebook Messeager

WeChat
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Tumbir”
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Sina Weito
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Skype
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Piaterest
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Linkadn
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EEN™
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Fuente: Portal Statista "Most famous social network sites worldwide as of April 2017, ranked by number of active users (in millions)".
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Gracias al impacto de las redes sociales, las empresas exportadoras las utilizan para acercarse a
sus clientes actuales y potenciales.

8 babycottons.

Por ejemplo, se puede apreciar el sitio web de la marca &= , el cual posee también
una tienda virtual, donde el consumidor realiza la compra directa de productos de la marca,

incluso personaliza algunas prendas mediante el Personalization shop:

Pagina web y tienda virtual

€ c Q www babycottonscom -T2 g 0

Qreanions? Cull ug! H06-§7¢-5792 Baign in = crevre an vccaunt Watie regiry Qwiate @mebes 8 seazch Q

00T

uP 1O 60% OFF

+ Free Shipping This Weekend!

4 babycoﬂons.

| (6] www.babycottons.com;/checkout/cart/?__SID=U

&P babycottons.

FREE GIFT WITH ANY PURCHASE OVER $150* CLICK HERE FOR DETAILS.

#® home { mybag

my bag confitue shilpping
item description quentiry price we're here 1o help
: raindrops set 1-305-576-8792
“] $40.00 l_|' $40.00 Remove oo Sant B ERT
L g — em If you experience any problems
v with your order you can contactus
at the above number or by emailing
knitted playsuit
PREVIEW weborder@babycottons.com
4 03 &
@ Pescealation Te $4400 [1 $44 QQ Remove returns

We offer free returns on all non-
sale items, promded they are
unworn unwashed and are in the

same condition as they were
update recerved. Please contact us for more
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Asimismo, la marca utiliza diversas redes sociales para promocionarse:

Facebook (red social utilizada como herramienta de comunicacion empresarial).

£ Babycottons US - Inico

C @ Esseguro |http5 www.facebook.com/L

Comen elecirinico o leléfono  Contrasefia

facebook s I B -

NEW WINTER ARRIVAL

Smock

Our classic collection
in soft plush

Babycottons US

@USbabycottons ="
~
Inicio N
Publicaciones
Videos o Megusta A Compartir  # Sugenrcambios = ««« Comprar © Monsaje
Foles
o Publicaciones Ropa (marca)
Informacion
Comunidad ‘ ‘ Babycottons US | 2] PETIES T
de noviembirs de 2016 @
Emall Signup for News a e A 10.056 parconas les gusta esto
what's the weather like today?..i's a wonderful day! our
newest collection is NOW availzable in stores & online > S 10043 personas siguen eslo
babycotions.com || #oabycottonsus #morming #wintercollections
#pimacoiion

Informacion er 1060

Instagram (red social enfocada en compartir fotos y videos).

‘ erStag’lm \ Busca Descargar |a aplicacién Entrar

babycottonsus IE

756 publicaciones 3.145 seguidores 162 seguidos

babycottons US The Official babycottons Instagram. We dress babies as babies using
the softest Pima cotton. New York | Miami | Boston + babycottons.com
www.babycottons.com
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Twitter (red social utilizada como servicio de comunicacion a través de tweets de 140 caracteres).

babycottons. (Dbabyc

C & Twitter, Inc. [US) ] hitps //twitter.com

W Inicio Sobre nosctros

Buscar en Twilter

Tweets Sigulendo Seguidores Me gusta
336 92 1.182 114
Tweets Tweets y respuestas Muitimedia
babycottons.
@babycotions babycottons, @ babycottons 17 |l v

jFINAL SALE y ademas FERIA OUTLET! j Te lo vas a perder? Te esperamos en

[ se uni6 en enero de 2013 10008 nuestros focales. #banycottons. .. T Me/SR26AUPE

[;4 50 fotos y videos Q (=) V)
f s
1 % iy cloeemel babycottons. @Labycollons 26 jun v
! % - JSALE en babycottonsl Te esperamas en todos nusstros locales, incluido en los
; A gy outlets. #winter17 #babycotions. .. .me/SgEKSXR1Y

Pinterest (red social enfocada en compartir fotos)

C | @ [ssequro | nttps//www,pinterest.com/source/babyco

@ ., Buscar

babycottons.com

A
22 3
= ey o= "\\\ A%l 4
Ssesscant — = /
- Ssssc s N f
| s aee Qs\ /q /
"ee O N g A/
£1,08.00 .’ \ \\.- {
- .4 N \ /
. \ /
S/
. / v
raindrops compose '
convertible gown - Kate MC. Kate NIC.. Kate MC.
sieepwear - baby gir Beoe Calogne Baby Pants and Patt Bady Prints and Patt
m No Pinchos
E<3
&
?

% & » e R Privacidad
:w—/ P | » -

o
¥
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Youtube (red social enfocada a compartir videos a nivel global)

* babycottons - YouTube

o

Es seguro | htps)//www.youtube.com,

c = :
YDU'K Buscar B —

I

Inicio

Tendencias [ y
Historial ; \
rmep— ¥ \
Misica A \J
|

B3 oepories

B seegos =

= babycottons 15
Noticias

& e

Bl video=naco® Videos subidos

[

© Explorar cansles

Acczde shora para ver tus
canales y recomendaciones

Youllll] 29 itciome:Espanol ~ Usicacicn cel contenico: Perd Modo restrngioo Desactvado » | Historial @ ryuda

LinkedIn (red social orientada a negocios y networking profesional)

| @ Esseguro | https)//wwwlinkedin.com/company

5 a

Mensajes Notificaciones

babycottons

ror » Miami, Florida « &

al por

8& Ver los 58 empleados en Linkedin =

Sobre nosotros

It all started as a simple concept of "dressing babies as babies”, which was later developed into a successful business

and world-class brand.

Al ba‘i_’)(u['ul s we strive 10 maintain the naturzl bond betwsen the |)d|,-:.' and those who relate with him or her.Each
y thought cut 50 as o transmit this concept. Our growing team is committed to offering premivm

detail is caref
quality garments and ac

CS550rIes.

The softest top quality pima cotton, combined with delicate colors and our classic designs maintain that natural
to a

tion towards the child. Furthermore, our stores offer a setting that transforms the act of shopping ir

percept
harmonious and pleasant exparience. Our customers live the habycottons spirit, mzintzining a natural perception
towards babiesand ¢ n, choosing not just a clothing brand, but a natural bond: babycottons.

VErmas
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4.2. Posicionamiento web: SEO y SEM
El posicionamiento Web requiere hacer una diferenciacion entre SEO y SEM.

SEO (del inglés, Search Engine Optimization) hace referencia a "Optimizacion para
Mecanismos/Motores de BuUsqueda". El principal objetivo es mejorar el posicionamiento de
cualquier tipo de sitio Web dentro de los mecanismos de busqueda como Google, Bing, Yahoo,
entre otros. Através de diversas estrategias, se busca que una marca o empresa se posicione en los
primeros lugares de una busqueda de forma organica o natural

SEM (del inglés, Search Engine Marketing) hace referencia al posicionamiento de pago, es decir, una
ubicacion ganada eninternet en base a un pago. El anunciante que mas oferte es el que aparece en
las primeras posiciones.

b peru alpaca sweaters -

b peru alpaca sweaters English

Web \fragr‘nr-s Videos Noticias Mis elementos gl.-’!fﬂﬂﬁ(‘t‘\
1.300.000 RESULTADOS Focha « Idioma ~ Regidn ~
Clearance: Final Markdowns - Now Up to 85% Off ‘ as relacionadas
Anuncio  WWw.theoutnet.com/Clearance/Final Markdowns S E M o
Biggest Sale Ever at THE OUTNET. Don't M | Ends Soon i
Final Markdoans - Free Ground Shipping de In peru
alpaca clothing from peru
THE QUTNET: Clearance
Jp to 85% Off your Favorite it's ime ta switch into Summer Spacafans ki petl

llama clothing from peru

designers: Don't Miss Out | Party Mode, Discover Morel

Valenti o ¥ c peruvian link alpaca products
alentino pening Ceremony alpaca clothing

Dreamiike Dresses & Embroidered Make Waves in your Summer Closet

Styles Up to 65% Offt: Shop Now | Shop Up to 60% Off |

Alpaca Sweaters Pag 1 - AlpacaMall Travuci esta pagina
www.alpacamall. comven/sweaters-c-5217_htm| » S EO
Alpaca Swealers Pag 1 | Our alpaca swealers offering includes: cardigans, coats,

pullovers and jackets. Visit our alpaca for men and alpaca for women sections to ...

Sol Alpaca USA Online Store traaucrr esta pagina
hitps./imww.solalpaca.com ~

Finest handmade peruvian alpaca clothes and accesories. Free shipping on orders over
$150

Buy - Store Locator - Alpaca & Vicuiia - Terms & Conditions - Care Instructions - About Us

La visibilidad en los mecanismos o motores de busqueda depende de factores como la cantidad de
informacion propia o de terceros en internet que mencionan la marca o empresa, el uso de palabras
clave o keywords y el disefio y programacion del sitio Web (de preferencia en lenguaje php o html).

Cl

Por ejemplo, se puede apreciar la visibilidad de la marca SEJL. | de acuerdo a cada uno de los

ALPAaCA [/

factores indicados.
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Informacion propia y de terceros

GOC gle solalpaca &

Todos ps Videos magenas Notcas nis Preferencias Herramientas
Cerea da 78,100 razultsdsz (0.71 sogundos)
Quizas quisiste decir: sol alpaca

San Miguel Pueblo Liore

Canta Verde y Je o ‘_‘_‘__j,,,k..r 3
Distrito de Ay 3
Sanlsido  San Borja 2
el Abaca
Musen Amana
Parque de
o : 8sm ALPACA fa Amistad
5ol Algase Larcomar Santiago
de Surco Wep data G207 Google
Calitcacion v Horano ce atencion Orcenar por »

km - Retro 150

3 aze
Cerrado shora

014z

SOL ALPACA
“rkkkks 4

*hokhok (1
km - Laresmar- Laes)
rago znora

04 BE1Tas

Sol Alpaca USA Online Store
https:fivwew. solalpaca.com/ ¥ Traducir esta pagina
Finest handmade peruvian alpaca clothes and accesones. Free shipping on orders over $150

Catalogue
CATEGORY - Women - Men
Accessories - Home - LINE

Capturando la magia y cultura ...
Capturando la magia y cultura de las
fbras peruanas mis finas

Store Locator
Sol Alpaca store locstor, Arecuipa
Lima, Cusco, Puno. Santiago

Women
Home/Women. Showing 1-12 of 85
results. Default

Chile
Finest handmade peruvian alpaca
clothes and accesories

How to buy
How to buy. We attend orders from all
over the world from our Head

Informacion propia

s resultados ce soizlpaca com »

Sol Alpaca - Inicio | Facebook

hitps /les-la facebook com/SolAlpacaOfficial/ ¥

Sol Alpaca. 5.432 Me gusta. Established in 2004, Sol Alpaca is the exciusive collection of qualty and
contemporary clathes of he finest Peruvian

Sol Alpaca - Larcomarlarcomar

v larcomar.comitiendalsol-alpaca/ v

Sol Alpaca es 1na exclusiva coleccion de prencas contemporaneas y de ata calidas, elaborada con
=< m3s finas fibras peruznas: Alpsea y Viesia Contasto

Alpaca Boutique - Sol Alpaca

asp?ID=148 ¥ Traducir esta pagina
Sal Alpacais 2 new lina of quality and contamporary clathes produced in fina Alpaca fbers. The brand
was created by Michell & Co., ane of the leading Alpaca ...

Sol Alpaca - Catalogo y nuevas ofertas Julio 2017 - Tiendeo Per
https:/www liendeo.pe » Ropa, zapatos y complementos ~

Sol Alpaca es una marez peruanz de ropa de alpaca y vicua. Tienen prerdas de gran calidad,
reconocidas mundiaimente. En las fiendas Sol Alpaca, ofertas y

Informacion de terceros

Sol Alpaca - Costanera Center

mall.costaneracenter clishopsisol-alpaca ¥
Sol Alpaca s wna exclusiva coleccion de prencas contemporaness y de ata calidad, elsborada con

a2 m3z finas fibraz parusnaz: Alpaca y Viesda.

SOL ALPACA (CA SANTA CATALINA ANCHA-CUSCO) | Diners Club
v dinersclub.com. peinode/325594 ¥

SOL ALPACA (CA.SANTA CATALINA ANCHA-CUSCO). Ubicacién: CUSCO / CUSCO / CUZCO
Dirsceién: CAL. SANTA CATALINA ANCHA 0377 Teldfonc

Bisquedas relacionacas con solalpaca

solalpacacatalogo 3ol alpaca santiago

sol alpaca tiendas tiendas de alpaca en lima
sol alpaca outlet alpaca clothing peru

sol alpaca historia scl alpaca catalogue

gle >
[

Siguente
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Uso de palabras clave o keywords

[E] Sol Alpaca X L+ = o
€ a Q susr %8 I 4O
(]  [n[ [ 4] s

QURIS O

vovi.solalpaca.com/inico =

FARM 1055 & YARNS KNITWEAR CARPETS RETAIL CORPORATE RESPONSABILITY

@ Informacion de [ pégine - hitp:/ funvesn.solalpace.com/inicio

o &

Medios

Permisos

+2 0
2 =1
Seguridad

Direccién:
Tipo:

Abour Us Mode de

hetpif A, solalpaca.com/inicio

text/html

Codificacion de tecto:

Alpaca & Vicuia Tamado:

= Modificado:
Catalogue

4 Meta (3 etiquetas)

Modo de

UTF-8

4.25KB (4,358 bytes)
domingo, 30 de julio de 2017 12:03:32 a. m.

con los

How 1o buy Nombre
K-UA-Comgatible

content-type

St ocotor

) author
Online Store °

Contenido
E=EmulatelS

text/html; charset=UTF-8
Sol Alpoca

Qur Commitment . . )} : keywords

Sol Alpaca

Rewvisit

Distribution

Robots
Contact Us

3 gys
Global
4l

Disefo y programacion del sitio web

(2] Sol Alpaca < U
€ & v solalpaca.comyinicio
MICHELL
FARM TOPS & YARNS

KNTTWEAR CARPETS

gl e w B
(vl flin[P=]+] £5
RETAL TOURIS G~ CORPORATE RESPONSABILITY

@ informacién da la pagina - htzp://www.colalpaca comvinicio

o [=

Generol  Medios

t &

Permisos  Segurided

=

ALPACA

About Us
Codificacion de texto:
Alpaca & Vicuia Tamado:
Cotalogue
4 Meta (3 etiquetas)
How to buy Nombre

AT L

UTF-8
4,26 KB (4,358 bytes|

domingo, 30 de julio de 2017 12:03:32 2. m.

Contenido

Sol Alpaca:
Direcc hitp://uvov solalpaca.com/inicio
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La eleccion de las palabras clave es muy importante para tener éxito en el posicionamiento del sitio
Web, principalmente en otro pais. El idioma es un factor clave, asi como los diferentes nombres que
recibe un producto o servicio incluso en el mismo idioma.

Asimismo, resulta vital monitorear y analizar el impacto en los consumidores del sitio Web y el
contenido disponible en Internet. Los indicadores mas relevantes estan relacionados a las
estadisticas del sitio Web (numero de visitas, tiempo o duracion de la visita, paginas visitadas,
acceso al sitio Web desde las plataformas de redes sociales), las actividades de redes sociales (blogs
publicados, tweets. publicaciones de Facebook) y el comportamientoy compromiso de la audiencia
(retweets, fans de Facebook, comentarios a los blogs publicados, entre otros).

4.3. Marketing digital: Nuevas tecnologias

El diario La Republica a través del articulo "7 Tendencias de Marketing Digital para el 2017" explica
las tendencias en marketing digital que marcaran el afo 2017:

* Integracion de aplicaciones de mensajeria instantanea: WhatsApp, Facebook
Messenger y WeChat. son algunas de las apps mas populares de conexion social, y 84% de
la informacion se comparte a través de estos canales de comunicacion que han crecido
exponencialmente. Lo anterior representa dos grandes desafios para las marcas, el
primero: encontrar como medir esta interaccion, ya que cuando alguien llega al sitio web
mediante un link compartido por una de estas apps, se almacena como trafico directo, sin
la posibilidad de saber mas; y sequndo: como integrarse a estas conversaciones de manera
no invasiva para entregar valor a los usuarios.

e Automatizacion de marketing: Invertir en tecnologia sera una prioridad. Ya no se trata
solo de intuicion, las estrategias se amplifican y optimizan. El instinto y la creatividad son
reforzados por datos, por lo que la fragmentacion y multiplicacion de medios de
comunicacion requiere un plan digital escalable. En 2016, el aumento en el uso de
plataformas de marketing digital como Hubspot ha permitido a las empresas publicar y
comercializar a escala. El envio de emails es automatizado para enviarse a ciertas horas o
segun comportamientos especificos; las publicaciones en redes sociales pueden
programarse y las campafias manejarse de forma remota.

* Mayor exigencia en justificar el ROI de las estrategias de marketing: Segun el estudio
Estado del Inbound Marketing en Latinoamérica, uno de los desafios mas grandes para las
empresas latinoamericanas sera medir el retorno de inversion (ROI) de cada actividad que
realizan, pues la inversion debe reflejarse directamente en crecimiento.

e Adios a las medidas de vanidad: Perseguir sequidores y likes dejé de ser un objetivo desde
hace 10 afios; hoy en dia, la acumulacion de personas que te siguen no es sindnimo de éxito
ni de crecimiento, asi que 2017 sera el afio para darse cuenta de que mas valen mil
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seguidores participativos que 100 mil que sean mudos. La clave estara en destinar recursos
para entregarles contenidos relevantes y Utiles gracias al uso, mas frecuente, de
"embajadores", quienes interactien con los seguidores. También el uso de publicidad
nativa, con publicaciones dirigidas a aquellas personas que mostraron interés previo y
espacios de interaccion instantanea.

EL presente es... el video: En 2016 fue el formato mas relevante en redes sociales.
Facebook Live, Instagram Stories, Snapchat y Periscope marcaron el inicio de la nueva
era del storytelling. Incluso, Nicola Mendelsohn, VP de Facebook en Europa, augura que en
cinco afios mas el contenido de esta red social sera sélo video. Sin embargo, las marcas no
deberan sumarse Unicamente a esta tendencia sin una estrategia, en cambio tienen que
invertir de forma significativa en produccion de contenido visual de calidad y construir
propuestas solidas.

Uso estratégico del movil: Las busquedas moviles superaron a las busquedas en
computadora desde hace tiempo, y es una tendencia que aumentara en 2017, por Lo que
una pagina mobile friendly es indispensable.

Menos (emails) es mas: Es una herramienta que siempre sera relevante -hay mas de 5
billones de usuarios de email en el mundo-; sin embargo, las marcas deben entender que
puede ya no ser la forma mas eficiente de llamar la atencidn y conviene invertir en nuevas
plataformas de comunicacion para agilizar el manejo de procesos, como blogs, redes
sociales, o herramientas como AdWords.

Por otro lado, el portal Forbes informé a través del articulo "Digital Marketing Changes Quickly:
Trends To Watch This Year" que ademas de las tendencias anteriores, la realidad aumentada y la
realidad virtual seran sumamente populares. Asimismo, la tendencia en publicaciones sera el
contenido sumamente visual: infografias, fotos, guias digitales, presentaciones y graficos.

5. Ruta Exportadora para la promocion de tu producto

Anteriormente se ha explicado qué es la Ruta Exportadora y como favorece a las empresas

exportadoras a mejorar su competitividad, fortaleciendo capacidades de gestion empresarial,

herramientasy elementos de diferenciacion a través de sus cuatro fases: (1) Orientacion e Informacion,

(2) Capacitacion, (3) Asistencia empresarial y (4) Promocion.
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La fase de Asistencia Empresarial cuenta con programas especializados para la promocion de la
oferta exportable:

* Programas de asistencia empresarial en disefio: asistencias relacionadas al disefio de
productos, empaques, embalajes y etiquetado, como herramientas de adaptacion y
diferenciacion de la mercancia de exportacion.

* Programa crea tu pagina web: utilizacion de la pagina web como herramienta de promocion
de oferta exportable.

* Programas de imagen corporativa y marketing internacional: asistencias para el
fortalecimiento de la imagen empresarial, a través de la capacitacion en marketing,
negociacionesy comunicacion eficaz para optimizar la participacion en ruedas de negocios y
ferias internacionales

La fase de Promocidn abarca una serie de herramientas de promocién y contacto con compradores
internacionales que permiten ampliar la cartera de clientes de la empresa con una mayor exposicion
de productos en los mercados mas importantes. Las herramientas mas relevantes son las ferias
especializadas, las ruedas de negocios y misiones comerciales, las cuales tienen por finalidad
establecer contactos con potenciales compradores.

iRecuerda! Las capacitaciones, programas y herramientas de la Ruta Exportadora se
encuentran a disposicion de las empresas, solo deberas contactarnos.

Escribenos para poder estar atento a tus comentarios

exportaciones@promperu.gob.pe | WhatsApp: (+51) 990 060 194
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Relacion de actividades de promocion comercial de PROMPERU 2023

Evento Fecha Ciudad, pais Pagina web
FRUIT Fruit Logistica 08-10/ Feb | Berlin, Alemania https://www.fruitlogistica.com/
LOGISTICA
BIOFACH Feria BIOFACH 14-17/Feb | Nuremberg, https://www.biofach.de
into organic Alemanla
ilf)()])E“xjAPKNZ()ZQ‘, “ | Foodex Japan o7-10/Mar | Tokyo, Japon https://www.jma.or.jp/
CEIRE ERHE
@ International Internation Food & Drink Event | 20-23/Mar | Londres, Reino Unido | https://www.ife.co.uk
Food & Drink Event
SPE\C'AL"WFEE Specialty Coffee Expo 2023 21-23/Abr | Portland,  Estados | https://www.coffeeexpo.org
E K p O Unidos
SIAL Canada 2023 09-11/May | Toronto, Canada https://sialcanada.com/
Pery Natura 15-19/May | Lima, Pery https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
eventos
Feria World of Coffee 22/24/Jun | Atenas, Grecia https://worldofcoffee.org
@ ASIA Asia Fruit Logistica 06-08/Set | Hong Kong, China https://asiafruitlogistica.com
LocisTiCA
é@ Expoalimentaria 27-29/Set | Lima, Peru https://expoalimentariaperu.com
expoalimentaria
=z SCAJ SCAJ Specialty Coffee Expo 27-29/Set | Tokyo, Japdn https://scajconference.jp
fruit Fruit Attraction 03-05/Oct | Madrid, Espafia https://www.ifema.es/fruit-attraction
_attraction
ANUGA 07-10/Oct | Colonia, Alemania https://www.anuga.com

G
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i Rueda de Negocios en el marco | 28-31/Oct | Puno https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
= . de FICAFE eventos

A
QAL DL Salon du Chocolat 28/Oct- Paris, Francia https://www.salon-du-chocolat.com

1/Nov

@ Seafood Expo Seafood Expo North America 12-15/Mar | Boston, Estados | https://www.seafoodexpo.com/north-america
NORTH AMERICA UI”IIdOS
Seafood Expo Seafood Expo Global 25-27/Abr | Barcelona, Espaia https://www.seafoodexpo.com/global/
GLOBAL
Seafood Seafood Show Latin America 24-26/Oct | Sao Paulo, Brasil https://seafoodshow.com.br
Show ..
China China Fisheries & Seafood Expo | 25-27/Oct | Quingdao. China https://chinaseafoodexpo.com
Seafood
f Expo

Sector Manufacturas

Mision Comercial Proveedores a

Mision Comercial Proveedores a
la Mineria

13-18/Mar | Uyuni, Oruro, La Paz,

Bolivia

https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
eventos

In Cosmetic Global 28-30/Mar | Barcelona, Espaia https://www.in-cosmetic.com/
=1 INDUSTR Mision comercial INDUSTRIA | 17-22/Abr | Santo Domingo, | https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
1S PERL PERU a Centro América Republica eventos
Dominicana
Coverings@ COVERINGS 18-21/Abr | Orlando, Florida https://www.coverings.com
THE GLOBAL TILE & STONE EXPERIENCE
{ . EXPOMIN 24-27/Abr | Santiago, Chile https://www.expomin.cl
Z&Sexpomin M J
Suppliers Day 02-03/May | Nueva York, Estados |https://nyscc.org/suppliers-day/

SUPPLIERS® DAY 203
w AR
A

Unidos
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Aer'\ ” Feria ARMINERA 22-24/May | Buenos Aires, https://arminera.ar.messefrankfurt.com/buenosaires/es.html
lene Argentina
Industria PertU - Acabados para la | 07-09/Jun | Lima. Pery https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
Construccion eventos
Industria Perd - Envases & |o07-09/Jun [Lima, Pery https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
Equipamiento eventos
Industria Pery Cuidado y Salud | 07-09/Jun | Lima, Pery https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
eventos
Latin Auto Parts Expo 14-16/Jun | Panam3a, Panama https://www.latinpartsexpo.com/
+ FIME 21-23/Jun | Miami, Estados | https://www.fimeshow.com
FIME Unidos
By Informa Markets.
Expominas (mision comercial) | 12-14/Jul | Quito, Ecuador https://hjbecdachferias.com
an una era de mineria r
e Mision Comercial y Rueda de | 21-25/Ago | Quito, Ecuador https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
gg Negocios con importadores de eventos
INDUSTRIA § material de empaque,
o maquinaria para la industria de
alimentos
oo || BaKasiNG. Pack Expo International -|11-13/Set | Chicago, Estados | https://www.packexpointernational.com/
POWeRruL Envases Unidos
Mision Comercial de Envases y | 22/Set- Santa Cruz, Bolivia https://fexpocruz.com.bo/expocruz/
:emﬂ_’l, Equipamiento en el marco de la | 01/Oct
Feria ExpoCruz
Rueda de Negocios Industria|25-29/Set | Arequipa, Pery https://perumin.com/perumin36/public/es

36 CONVENCION WINERK

Pert PERUMIN - Arequipa
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F" ; : Mision comercial - Espacio Food | 26-28/Set | Santiago, Chile https://www.espaciofoodservice.cl/
SE?RCE & Service Equipamiento
Mision Comercial en Arizona y|09-11/Oct |Arizona y Nevada, | https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
Nevada Estados Unidos eventos
Feria Cosmetic 360 18-19/Oct | Carrousel Du Luvre, | https://www.cosmetic-360.com/
Paris, Francia
Mision en el marco del Congreso | 24-27/Oct | Acapulco, México https://convencionmineramexico.mx/
Internacional Minero
. Mision comercial en el marco de | 14-17/Nov | Bogotd, Colombia https://andinapack.com/
@ andina Andi Pack 2
pack@ ndina ac Envases
Equipamiento
Industria de la Vestimenta y Decoracion
NEONYT Neonyt 28-30/Ene | Disseldorf, Alemania | https://neonyt.messefrankfurt.com/
. Ambiente 03-o5/Feb | Frankfurt, Alemania | https://ambiente.messefrankfurt.com/frankfurt/en.html
ambiente '
ource Source Fashion 12-15/Feb | Londres, Reino Unido | https://www.source-fashion.com/
FASHION
SOURCING Sourcing at Magic 13-15/Feb LasVegas, Estados | https://www.sourcingatmagic.com/
“"MAGIC Unidos
A Feria La Textile 22-25/Feb | LosAngeles, Estados | https://www.californiamarketcenter.com/latextile
Textile Unidos
STIT AB Stitch Lab Spring Pop Up 13-16/Abr Miami, Estados https://stitchlabmiami.com/
SPRING POP UP 2023 Unidos
\Wg Fit 24-26/Abr Sao Paulo, Brasil https://www.fito16.com.br/
FIT 90—
0/16
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ST AB Stitch Lab Summer Pop Up 08-11/Jun Miami, Estados https://stitchlabmiami.com/
WMER POP UP 2023 Unidos
f)\e[n(J)])A\ Pery Moda & Deco 21-23/Jun Lima, Peru https://[www.perumoda.com/
MODADIECO
PREMIEREViISION Premiere Vision 04-07/Jul Paris, Francia https://www.premierevision.com/
PARIS
Intermoda 18-20/Jul Guadalajara/ México | https://intermoda.com.mx/
'f‘eln(])n\ Pery Moda en Nueva York 05-07/Oct | NuevaYork, Estados | https://www.perumoda.com/
MODADIECO Unidos
Perd Pert Moda Asia 01-31/Oct | Tokio (Japon), Pekin | https://www.perumoda.com/
MODA 3 (Japon)

MODADICO

(China), Seul (Corea del
Sur) y Taipéi (Taiwan)

Sector Exportacion de Servicios

0 Per(iService Pery Service Summit en México | 06-08/Mar | Meéxico DF, México | https://peruservicesummit.com/
SUMMIT = 2023
GDC Game Developers Conference 20-22/Mar San Francisco, https://gdconf.com/
(GDQ) Estados Unidos
FANYF Rueda de Negocios en el marco |23-24/Ago | Bogotd, Colombia | https://www.fanyf.com/
de la FANYF 2023
% EXPOSIBRAM2023 Mision Comercial de serviciosa | 28-30/Ago Sao Paolo, Brasil https://ibram.org.br/evento/exposibram-2023/
WP mEaIt o la mineria en Brasil
(@) PeruService Pery Service Summit Lima 18-22/Set Lima, Peru https://peruservicesummit.com/
SUMMIT E
Q Expo & Rueda de Franquicias 23-24/Nov Lima, Peru https://www.expofranquicias.com.pe/
| 5 Participacion en Feria Fil 25/Nov Guadalajara, México | https://www.fil.com.mx/
Guadalajara 02/Dic
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Multisectorial

Gulfood 2023 20-24/Feb Dubai, Emiratos https://www.gulfood.com/
Arabes Unidos

Gullood

EXPO PERU Expo Peru Brasil 21-22/Mar Sao Paolo, Brasil https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
Brasil eventos

‘expocomer EXPOCOMER 28-30/Mar Panama, Panama | https://www.expocomer.com/
A
) encuentro Encuentro Empresarial Andino | 22-23/May La Paz, Bolivia https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
eventos
Expo Peru Norte 15/Jun Piura, Peru https://een.pe/
Expo amazonica Agosto Huanuco, Peru https://expoamazonica.com/
A Macro Rueda de Alianza del Lima, Peru https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
a fmcd; Pacifico eventos
O s Expo Peru Los Andes Setiembre Ica, Peru https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
Exvo n&u A(rjwdes P I e
PR A eventos
p _ Expo Aladi 26-28/Oct Habana, Cuba https://exportemos.pe/promocion-comercial/calendario-de-
N‘ EXFOALADI eventos
N . Encuentro Binacional (Peru- Noviembre Tacna, Pert http://ruedasnegocios.promperu.gob.pe/

BINACIONAL Chile)
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Sobre PROMPERU

La Comision de Promocién del Pery para la Exportacion y el Turismo-PROMPERU tiene como objetivo posicionar
al Pert en el mundo a través de la promocidn de suimagen, sus destinos turisticos y sus productos de exportacion
con valor agregado, contribuyendo al desarrollo sostenible y descentralizado del pais.

En el campo de las exportaciones PROMPERU ofrece una amplia gama de servicios que promueven la
internacionalizacion de las empresas peruanas:

e Orientacion e informacion: servicios de orientacion personalizada e informacion especializada sobre
exportaciones e internacionalizacion empresarial.

e (Capacitacion: la mas variada oferta de talleres y seminarios sobre comercio internacional que le permitiran
fortalecer y ampliar sus conocimientos para exportar.

e Asistencia empresarial: asistencia técnica especializada y herramientas de adaptacion del producto, gestion
empresarial, facilitacion y calidad que le permitiran dar el gran salto hacia la exportacion de sus productos y
servicios.

e Promocion: herramientas de promociony contacto con compradores internacionales que permitiran ampliar
su cartera de clientes con una mayor exposicion de sus productos.

Contactanos

©

Plataforma de atencion al exportador
Av. Jorge Basadre 610 - San Isidro - Lima — Peru

WhatsApp: (+51) 990 060 194
Al Exportador: (+51) 604-5601 | 604-5602
Correo electronico: exportaciones@promperu.qob.pe

TelExportemos: solicita una cita virtual en https://bit.ly/3rtjSQh

https://www.facebook.com/promperu

https://www.youtube.com/@promperu

ogo| Cige

https://twitter.com/Promperu

(2708
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