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Y por qué exportamos?

Conseguir mejores precios,

Mercados con mayor capacidad de consumo vy
volumen de compra.

Evitar saturacion del mercado interno, manejo de
excedentes.



Qué es una Feria?

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

Permite acceder a un gran nidmero de encuentros entre
proveedores y clientes (actuales o potenciales). Dificil de
alcanzar por otro medio, sobre todo, si los altimos
proceden de otra region o pais.



Herramienta de promocion directa de promocion
comercial.

Obtencion de informacion actualizada vy
tendencias del consumo, modas.

. Andlisis y medicion de la competencia.
- Permite combinar:

Promocion,

Publicidad,

Investigacion de mercados

Relaciones puablicas



La decision de participar, decision de invertir

Participar en una feria es una Inversion...

..gque no siempre trae un retorno inmediato o
tangible.

Requiere como toda inversion de un andlisis
econdmico previo y el monitoreo respectivo.



v Por el tipo de productos / servicios ofrecidos
e Sectoriales
e Multisectoriales

v Por el publico asistente
* Generales
* Especializadas - profesionales

v Por el @mbito geogréfico
* Regionales
* Nacionales
* Internacionales



Son eventos mundiales donde se dan a conocer lo mas
representativo de cada pais: cultura, Thistoriq,
gastronomia, ciencia, artes, etc.

Generalmente se trata de presentaciones tematicas.

*Expo Universal Shanghai 2010
*Expo Internacional Floriade — Holanda 2012
*Exposicion Universal de Paris -1900



Para participar en una feria se deberan considerar tres
etapas :

1. Antes
2. Durante

3. Después: Post feria
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Definir presupuesto y cronograma de actividades.
Elaboraciéon de catdlogos, folletos y lista de precios.
Material Promocional

Agendar reuniones con potenciales clientes.
Identificar productos de la competencia.

Elecciéon y envio de los productos a exhibir.
Selecciéon de diseno y ubicacion del stand.

La preparacion pre-ferial, representa el 70% de la logistica de
participacion




1.  Definir presupuesto y cronograma de actividades.

200 TS

I. Costos de Espacio EUROS Sl.
Espacio 49.725 223.763
Inscripcion catélogo oficial 499 2.246
Coexpositores al catdlogo 1.170 5.265
AUMA 133 597
Sub total 51.527 231.870
IVA 19% 9.790 44.055
Total de Espacio 61.317 275.925

1l. Costos de Consultor

Pasaje (s) 2.700 12.150
E§tad|§ por 6 qlfa\s,Watlcos + _ 1934 5551
Dia de instalacion, desmontaje

Asist Card 0 0
Impuesto de Salida 0 0
Total de Consultor 3.934 17.701

Ill. Costo de Decoracién

Decoracién co_tizad_a por metro 69.836 314.262
cuadrado incluidos impuestos

Servicios Electricidad y Agua 678 3.050
Servicio Internet 1.356 6.100
Total de Decoracion 71.869 323.412

IV. Costo Servicios

Envio de muestras 0 0
Catélogo + CD's 2.033 9.150
Gigantografias 2.711 12.200
Costos de Transferencia 106 475
Personal de apoyo 1.280 5.760
Implementacién Catering 6.500 29.250
Total Servicios 12.630 56.835
Imprevistos 1.000 4.500

TOTAL 150.749 678.373




2. Elaboracion de catdlogos, folletos y lista de precios

= CAMPOSOL = CONSORCIO ANDENATURA
Productos Procuctos
T verdey nogro
Pientos eniatases y congetados orgaricas y aromaticas de herbas.
r 'Mangos frescos, eniatados y congetados ‘nativas de s andes penuanos
Paitas ascas y Congetadas. Trucha organica y comencional enéatada, en acalta
eru T
Catcaooes Cartmcaciones
.—-.-——--——--—..--— HACC, GLOBALGAP, TESCO, GMP-GAP, KDSHER, GMA-SAFE, HACCP, USDA (USA, GAP, AGRICUL TURA ECOLOGICA
BASC, BRC V5.0, S, BSO,
Z IDIAL. PM AGRICULTURA SOSTENBLE
Contacto Contacko
Wacnael Homey
Gerento Ganeral o 00k 6 Consorcio
3 5 2 ZIV= (511) 4415134 ﬁ. (5184) 984 272761
PROMPERU promotes commercial contact between Peruvian companies and their clients mhomeyBCamposol.com pe !"ﬁ" gerencta@ancanatura com
abroad for the purpose of establishing productive and long-term business relationships. ez W S

Along those lines, PROMPERU takes part in the most important international food fairs and
events through a carefully selected list of companies and an ever increasing product portfolio.
Likewise, it conducts and makes arrangements for visits by trade missions from other
countries to Peru in order to give them the opportunity to learn first-hand the different aspects
of food production.

2 ® ECO ACUICOLA - ALSUR PERU = WONG INTERNATIONAL BUSINESS
RRRERINTRANBRADENE 2 FOHLH N\ ; > o o e e
F BNEATRERIEGRKNKBNRSEER R P A S > e "':‘:':‘”"““
W@ RESFRSMEMRERNEFER QR EAERD, Donde la gahda‘ es e/ By ! HACCP, 50900, 5014001, GLOBAL GHP. ERC, ASC
FUPE DS RV & A B R B, sinonimo de-f' i o el
F#, BERRERDIREHEERNRSARBMEHE ’ e i
SEANRE, LN ANKRTRIE-FHRR/ESNFR oty ey OTIGR
EAmE BERR KR,
agro@promperu.gob.pe
Www.promperu.gob.pe
: mm‘cum.m a ‘
* ECOACUICOLA - ALSUR PERU . 7
ot Alimentaria 2C10
BARCELONA, ESPANA expoalimentaria
= WONG INTERNATIONAL BUSINESS Recinto Gran Via Paru 2010
vaww.wongib.com s‘:‘l’%ﬁ 12g l:: Ihgasrgw El20 Feria Internacional de Alimentos y Bebidas, Maquinaria

Equipos, Insumos, Envasesy Servicios
« AL INVEST IV - CAMARA DE COMERCIO DE LIMA

www.camaralima.org.pe Lima, Setiembre 2010

www . expoalimentariaperu.com




3.

Agendar reuniones con potenciales clientes.

3 Portal Metrik Co.
+ 8hup://comunidad.metrikco.com/calendario (4] "(Q' Google

:apphiipu'u (10;)v ‘Amazon eBay Yahoo! Noticias (143)v

Calendario \[E-R-TNELNY Vista de Lista  Salas Disponibles

mmﬁ 01.Enero.2008 Marm 01 de Enerode 2008 clicen unevento para ver detalles.

B 08:00 /. Elaborar propuesta estandar
de consultoria InCompany

« Mes anterior | Mes siguiente » | Hoy

Enero
Jue Vie Sab Dom
3 4 5 6

A Dsase s
Agregar evento

Tipo Evento:
Actividades personales 5 |

et ] vl
— Datos generales 10:00 Reunion Marine 08:00'Reunion con 05:00 Liamar a Ricardo

7 8 9 10 1 2 B
b,
Titulo de la actividad: -
1 19:30 SaimonValel 2 15700 Reunion PHD
Ej.: Pagar cuenta telefonica
Fecha del evento: 14 15 16 17 18 9 20
et (1] T T e

e 2 Evento(s) més ... 4 Evento(s) més ...
Hora fin: 2%
09 +': 00 %

%

26 27

— Descripcién (opcional)
oz 5 S Evento(s) més ...

28 23 30 3t 1 2
Z 10:00 Reunion con Pedro [ '08:00 Liamar eduardo 109:00 Definir perfiles de 108:00 Liamar victor 10:00 Reunion Metrik -
T1700 Reunion TNS0S + | 08:00 Liamar & Andrés [ 17:00 Web Saimon Valel
22:00 Partido contra s 13:00 Almuerzo Marla || 18:30 Junta con Oxus

1 Evento(s) més ...




4. Identificar a la competencia y sus productos




5. Elecciéon y envio de los productos a exhibir.




1. Comportamiento profesional.
2. Atencién a potenciales clientes.
3. Registro de la informacién obtenida.

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

Las actividades previstas durante la realizacion de la feria, representan el
10% de las actividades realizadas.




1. Comportamiento profesional.




.. profesional.

[ We bring the w




2. Atencion a potenciales clientes.

-
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3. Registro de la informacién obtenida.




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




RUEDAS DE NEGOCIOS

En las ruedas de negocios, los
empresarios que exponen en la Feriq,
se contactan con otros empresarios,
con el fin de ofrecer o adquirir
productos.

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

No necesariomente una feria incluye
ruedas de negocios.




1. Organizacion y evaluacion de la informacion.
2. Socializacion de los resultados.

3. Seguimiento y monitoreo.

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













El éxito de una presentacion se debe fundamentalmente al manejo
profesional de la etapa Pre - Feria.

No realizar ventas durante la primera feria comercial no significa
necesariamente un fracaso y viceversa.

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

Las empresas compradoras analizan todos los pormenores antes de
tomar una decision, envian compradores profesionales y para
tomar una buena decisién necesitan informacién de calidad.

Un buen comienzo: Asistir como visitante para evaluar la
importancia y calidad de la feria.
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Gracias
vsarabia@promperu.gob.pe




