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Que es una Feria?

La Feria es uno de los mecanismos de promocion
comercial mas eficaces, que facilita el acceso y la
permanencia de un producto en un determinado

mercado.

Ayuda a crear y mantener la imagen de un pais y
fortaleces la presencia de las empresas y sus
productos dentro de un ambito global

Permite combinar elementos como:
Promocion, Publicidad.
Investigacion de mercados.
Relacion publica y negociaciones






Clasificacion de Ferias

MAGIC

Ferias Generales y [
Multisectorales. T
Ferias Sectoriales o

Especializadas.




Ferias Generales y Multisectorales

Son aquellas que estan abiertas a todos los
sectores.

Se caracterizan por que concentran un numero
de visitantes totalmente heterogéneo.

La Venta de productos esta permitida.

El tiempo de duracion y los horarlos Son_mas
extensos. : ' |




Ferias especializadas y/o
Sectoriales

Ingreso restringido, reservadas a los expositores y
compradores de un sector determinado.

Productos de alta tecnologia e innovacion.

Visitadas exclusivamente por hombres de
negocios/profesionales del sector.

Mas efectivas que las ferias generales, los visitantes son
potenciales compradores con tiempo escaso para hacer
negocios.

| a duracion de la feria es menor.






Ventajas de la Participacion

Mecanismo moderno y eficiente para acceder a nuevos
mercados

Permite un gran numero de contactos profesionales,
compradores provienen de una gran diversidad de
paises.

Permite presentar productos o servicios de una manera
tangible.

Contacto directo (cara a cara) con una gran gama de
compradores potenciales.

Accesibilidad a contactos dificiles de lograr.

Observar a los competidores, sus productos y sus
técnicas de marketing.

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

Es un evento en el gue los exportadores se
rednen con potenciales compradores en un pais
determinado.

Los participantes cuentan con un programa de
citas de negocios.

Las Agendas de Negocios esta a cargo de una
empresa consultora del pais visitado.

Existen Misiones de Prospeccion de Mercado,
Mision Comercial de Exportadores y de
Compradores.



Rueda de Negocios

Es un evento Internacional en el que
participan empresas ofertantes Yy
demandantes de productos en el marco de
una Feria Internacional, con el Unico objetivo
de concretar negocios en el corto, mediano y
largo plazo.
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Analisis del Mercado

Ambito Econdmico.

Ambito Comercial y de Negocios.
Ambito Cultural.

Ambito Politico-Social.
Estabilidad.




Seleccion del producto y Mercado Meta

Una vez analizado el entorno en el que se
desarrollan los diferentes mercado.

La seleccion del producto va a depender del
mercado meta.

Se debe de analizar el producto mas indicado
para el mercado.

La presentacion del producto al mercado
exterior es importante para poder alcanzar las
objetivos trazados.

Analizar al comprador del mercado meta
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Objetivos y Metas de la
participacion

Para aumentar las ventas.

Por prospeccion y analisis del mercado.

Por imagen.

Para el lanzamiento de productos.

Para conseguir nuevos clientes y mercados.




Como identificar y criterios de
seleccion

Es un mercado potencialmente importante.

Estan los productos de acuerdo a las exigencias del
mercado.

Contamos con la capacidad de produccion demandada.
Canales de Comercializacion.
Conocer los objetivos de las empresa.

Interés en el desarrollo del mercado después de la
Feria.

Informacion sobre la Feria y visitarla, cantidad de
versiones.



Elaboracion del Presupuesto

Es fundamental el analisis del presupuesto.
1.- Alquiler del Espacio.
2.- Transporte de Materiales y Muestras.
- Transporte de los productos
- Gastos de Aduanas y Nacionalizacion
- Seqguro
3.- Diseno del Stand
- Disefio y construccion del stand.
- Montaje y desmontaje



Elaboracion del Presupuesto

4.- Decoracion del Stand.
- Disenador
- Mobiliario y Equipos
- Servicios de Limpieza, Mantenimiento y Seguridad
- Otros Servicios.
5.- Promocion y Publicidad
- Tarjetas de presentacion
- Regalos
- Catalogos y Folleteria
- Telemarketing
- Entradas e Invitaciones

- Eventos especiales (Ruedas, Coctel, Charlas
Técnicas, etc.)



Elaboracion del Presupuesto

6.- Gastos de Personal
- Pasajes Aéreos o Terrestres.
- Alojamiento.
- Alimentacion
- Desplazamiento o movilidad.
- Impuestos y seguros.
- Personal adicional.
/.- Imprevistos.




Seleccion y Preparacion del
equipo de trabajo

Representantes de la empresa con
experiencias de Ferias.

Poder de decision del personal.
Conocimiento del producto.
Trabajar en Equipo

Ordenado y Organizado



Preparacion de Data

Realizar un directorio de empresas del
sector.

_istado de visitantes en la version anterior.
_istado de potenciales clientes a contactar.
_ugares a visitar




Material de Promocion

o Promocion antes del evento
Correo directo.
Telemarketing.
Avisos en revistas y publicaciones especializadas.

Publicidad corporativa.
o Promocion durante el evento T MULTPRENDA S
" =

Avisos en medios de prensa gl T
escrita y digital |
Redes sociales.

Perfil de la empresa.
Invitaciones de cortesia.
Muestras de productos.
Catalogos y revistas.
CD, lapiceros y regalos
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Seleccion de la Ubicacion

Analizar el Plano de la Feria

Ubicacion, tamano y el disefio del stand.
Mayor circulacion

Al lado de una empresa importante

En el pabellon del pais de la empresa.
Al lado de un pais importante.

En las entradas

En las Islas principales



Plano - Expoalimentaria 2010 expoaliment'_grj‘ao
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Desarrollo y Diseno del Stand

Decoracion creativa
Diseno atractivo

Mostrar los productos
Elegir adecuadamente los
elementos a utilizar
(alquilar o comprar).
Apoyo con material Visual
Productos en buenas condiciones.

Nuevos disenos y colecciones de los productos.
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Muy Importante para participar en las
Ferias Internacionales

Factura Comercial.

Certificado de Origen.

Packing List (Lista de Empaque).

Guia de Remision.

Constancia de participacion en la Feria.

Certificados y Permisos solicitados por el
pais de destino.

Declaracidon de Aduanas



Como identificar y comportarse
con el cliente

Invitar a los clientes mediante tarjetas
Abrir el Stand a su hora

Encontrarse siempre en el Stand
Estar siempre sonriente
Usar una vestimenta adecuada.

Es fundamental la atencion y basicamente no
dormir, no leer y no hablar mucho por celular.



Como identificar y comportarse
con el cliente

Realizar preguntas abiertas para filtrar a los

clientes.
Atender a todos los visitantes al stand.

Manejar los tiempos adecuados en la
atencion de los visitantes.
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Comportamiento durante la Feria

Tener debidamente identificados sus productos.

Tener un Perfil de la Empresa (company profile).

Conocer las necesidades de sus clientes.

Presentacion en forma clara y breve de sus
productos.

No Leer, no fumar, no hablar por teléfono y /o
comer en la mesa de negociacion.

No dejar preguntas sin resolver.
No ser demasiado agresivo.



Comportamiento durante la Feria

Vistase de acuerdo a la ocasion.
Ser educado, cortés y puntual.
Ser entusiasta y atento.

En las horas libres, revisar el directorio de
empresas participantes.

No considere la Rueda de Negocios como
unas vacaciones.

No subestime a ningun visitante.



Objetivo de |la Negociacion

El objetivo nuestro es captar el interes del
potencial comprador.

Resaltar las caracteristicas que distinguen a
Su empresa y de sus productos.

Capacidad de produccion.
La calificacion de su personal.

Resaltar la flexibilidad de su empresa para
atender los pedidos.



Registro de informacion obtenida

No es suficiente guardar las tarjetas de
presentacion.

Es indispensable tener "CUADERNOS DE
NEGOCIACION” donde podamos registrar los
datos e informacion de los potenciales
compradores.

Este cuaderno debe ser practico para que nos
facilite la labor de seguimiento.




Recuerde que:

EL EXITO DE UNA PARTICIPACION, NO
SE MIDE POR LA CANTIDAD DE
CONTACTOS O TARJETAS, SINO POR
LA CALIDAD DE LOS MISMOS.




Ficha de Registro

Fecha de contacto.
Nombre y cargo del contacto.
Pais, ciudad, direccion, teléfono, email, WEB.

Actividad: Importador, Exportador, Productor,
Representante, Agente, distribuidor, Trading, etc.

Producto o Servicio de interés.

Influencia del contacto en el proceso de compra Sl
o NO.



Ficha de Registro

Nombre y detalles de la empresa compradora.

Comentario del cliente sobre nuestro producto,
propuestas, sugerencias.

Clasificacion del contacto: excelente, bueno,
aceptable o malo.

Acciones Post Rueda (compromiso de envio de
informacion, muestras, catalogos, hacer cita, visita a
la empresa).

Espacio suficiente para pegar la tarjeta de
presentacion.



Puntualidad

Es la primera muestra de seriedad y respeto de
Su empresa hacia cualquier persona, hay que
darle la debida importancia.

Estar siempre antes de la hora pactada.

Si por algun motivo ajeno va a llegar tarde, llame
por teléfono con la debida anticipacion.




Vestimenta

Vestirse formal, de preferencia traje oscuro y
corbata discreta.

Las mujeres, también con un sastre de
oreferencia, en estilo discreto.

_|levar una computador portatil o una tablet.

_levar una maleta o un carry on para trasladar
as muestras, catalogos, folletos, etc.




Intercambio de tarjetas personales

Es lo primero que se hace en una reunion de
negocios.

La persona de mas categoria de la empresa
anfitriona, entrega su tarjeta a los representantes
de la empresa y generalmente empieza por el de
mayor categoria.

Coloque la tarjeta delante suya, para que pueda
visualizar el nombre y el cargo de sus
compradores.

No juegue con las tarjetas durante la reunion.



Inicio de |la negociacion

No empiece directo al grano.

Es bueno hacer algun comentario referente al
clima del dia o sobre sus primeras impresiones
sobre el pais.

No trate de forzar a sus compradores a tomar
una decision de compra en la primera reunion.

En algunas empresas las decisiones se toman
POr consenso.



Actitud personal de la Negociacion

Muéstrese cordial y agradable.

Las relaciones personales son muy
Importantes, para el establecimiento de los
lazos comerciales.

Nuestra contraparte, analiza nuestros
productos, nuestras empresas y también a
las personas que los representan.

Sea profesional.



Actitud personal de la Negociacion

Tomar nota en el cuaderno de negociacion, los
aspectos mas importantes de la reunion y la

tarjeta, para que luego sea facil para ustedes
recordar.

Si no lo pudo hacer durante la entrevista,
hagalo inmediatamente terminada la reunion,
anotando los aspectos mas importantes de la
negociacion.



Preguntas sobre su empresa

Los compradores querran conocer:
El tamano de su empresa.
Experiencia en el sector.
Experiencia exportadora.

Su estado financiero.

Nivel de aceptacion de sus productos en el
mercado nacional.

Sea sincero.



Preguntas sobre su empresa

Los compradores no tomaran decisiones
Inmediatamente.

Las empresas investigaran por su cuenta todos
los detalles.

Es importante resaltar las fortalezas de sus
productos.

Es muy importante Invitarlos a visitar Ila
empresa.



Muestre interés

Hagale preguntas tambien a su comprador.
Preguntele por el nivel de ventas que tiene.

Por la ventajas y defectos que ve en su
producto

Como los podria mejorar.
Cuantos puntos de ventas tiene.

Quienes le compra, cual es su target de
cliente.

Cuantos anos tiene en el mercado.




Negociacion de precios

Fljar precios escalonados, eso lo presenta como
una persona flexible.

En una negociacion inicial no es frecuente que
se produzcan regateos en el precio.

Si hay mucha insistencia en gue el precio es
muy alto, postergue la reunion argumentando
gue van revisar con su equipo de trabajo lo que
nos solicitan en forma minuciosa.



Despedida y agradecimiento

Recuerde guardar la tarjeta personal de su
comprador.

Guarde las tarjetas en su tarjetero o guardelas
en el cuaderno de negociacion.

Nunca las guarde en el bolsillo.
Agradecerles por la atencion.

Ofrezcase para proporcionar todo tipo de
iInformacion.

Reiterar su ofrecimiento de visita personal a su
empresa.




Evaluacion del Evento
(Post Feria)



Post — Feria

Clasificar la informacidn obtenida de Ilas
reuniones de negocios.

Realizar un programa de trabajo para procesar
a informacion obtenida durante la Feria o
Rueda de Negocios.

Cumplir con las diferentes obligaciones
contraidas con sus nuevos potenciales clientes.

Enviar las muestras comerciales a los clientes
potenciales.




Post — Feria

Enviar un correo de agradecimiento por la
reunion y a la vez mencionar que confirma el
ofrecimiento de enviar todo tipo de informacion
adicional de sus productos.

Procesar en forma rapida la informacion
obtenida durante la Feria o Rueda de Negocios.



Post — Feria

EL EXITO DE UNA RUEDA DE
NEGOCIOS, FERIA O MISION

COMERCIAL SE DEBE
FUNDAMENTALMENTE AL MANEJO
PROFESIONAL DE NUESTRA

EMPRESA EN LA ETAPA POST-
EVENTO.



Post — Feria

Si después de realizar todas acciones, recibe
comunicaciones o correos en el que le piden
informacion adicional o le solicitan envio de
muestras, son senales positivas.

Significa que su producto y su empresa han
logrado captar su interés.

Cumpla con todos los requerimientos vy
brinde informacion adicional, de sugerencias,
proponga ideas y nuevos disefnos.
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Conclusiones

El exito de la participacion depende el trabajo Post
Feria.

Fundamental el poder participar en las proximas
versiones de la Feria o Mision Comercial a fin de
mantener presencia en el mercado.

Hay gue preparar el producto para el mercado de
destino.

No desesperarse.

Sea persistente y considere su visita y todas las
acciones complementarias con una rentabilidad a

largo plazo.



Conclusiones

Cada mercado tiene sus propios gustos vy
colores, por eso si su producto se vende bien en
un mercado no necesariamente se vendera en
el mercado del comprador.

Las empresas analizan toda la informacion que
ustedes les proporcionen.

El primer consejo es no desesperarse.

Sea tenaz y considere su visita al mercado del
comprador y todas las acciones
complementarias con una rentabilidad a largo
plazo.



Muchas Graclas

Miguel Angel Bernaza
Jefe de PYMEADEX de ADEX
T. 618-3333 anexo 4503

C: 996411511 / 994143435



