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Temas

1. Ferias Internacionales.

2. Ruedas de Negocios 

3. Misiones Comerciales.

4. Medios On Line: MarketPlaces B2B o Mercados  
Electrónicos B2B.



1.  FERIAS INTERNACIONALES 



Concepto

Es el mejor mecanismo de promoción comercial que permiten a las

empresas (expositores) llegar de manera directa a gran número de clientes

potenciales (visitantes).

Las ferias son el lugar idóneo y eficaz que usan la empresas para

desarrollar una serie de actividades comerciales donde la oferta y la

demanda de diversos productos y servicios se concentran en un mismo

espacio y por un tiempo determinado.



Las Ferias sirven para …

▪ Facilitar el acceso (introducción) y permanencia (posicionamiento)

de un producto o marca en un determinado mercado.

▪ Hacerse de una imagen, generar confianza a sus clientes, fortalecer

relaciones corporativas y establecer nuevas alianzas comerciales.

▪ Realizar promociones, lanzamientos de nuevos productos y

transmitir experiencias mediante las demostraciones y

degustaciones (probar el producto).



Las Ferias sirven para …

▪ En una feria las empresas pueden conocer los precios y condiciones 

comerciales, distribución y logística.

▪ Para ampliar la data sobre gustos y preferencias del consumidor. Sirven 

para investigación directa de la competencia (de manera anónima).

▪ Para adquirir nuevas tecnologías y contactar con posibles proveedores. 



Tipos de Feria

Ferias Multisectoriales:

▪ Se exponen productos de varios 

sectores.

▪ Se caracterizan por  concentrar 

un número de visitantes abierto al 

público en general.

▪ La venta de productos está 

permitida.

▪ El tiempo de duración y horarios 

son más extensos.

Ferias Sectoriales:

▪ Ingreso restringido, reservadas a los 

expositores y compradores de un 

sector determinado.

▪ Son visitadas exclusivamente por 

hombres de negocios y 

profesionales del sector.

▪ Son más efectivas que las ferias 

multisectoriales, los visitantes son 

potenciales compradores con 

tiempo escaso para hacer negocios.

▪ La duración de la feria es menor



“Antes de ser expositor, se debe visitar o prospectar la 
feria durante sus ediciones pasadas”.

Recomendación 1

Recomendación 2 

“Identificar y realizar visitas a la feria correspondiente 
a tu sector”



Cómo identificar Ferias

En el Perú:

▪ PROMPERU

▪ ADEX y otros gremios empresariales

▪ Las diversas cámaras de comercio binacionales con sede en 

Lima.

▪ Las Oficinas Comerciales de otros países en el Perú.

En el exterior:

▪ Los diversos organismos públicos y privados vinculados al 

comercio internacional de cada país (ministerios, cámaras de 

comercio, gremios empresariales)





La Participación en Ferias

Se puede participar como:

Visitante

▪ Planificar Visitas.

▪ Registro y credenciales

Expositor

▪ Planificar Participación. 

▪ Presupuesto.

▪ Pre Feria.

▪ Montaje

▪ Durante el Evento.

▪ Post Feria.



Los Protagonistas de una Feria

▪ Expositores.

▪ Visitantes y Compradores.

▪ Organizadores
La organización debe asegurar una gran cobertura publicitaria y una estrategia comprobada 

de atracción de compradores y público potencial. Verificar si el organizador realizará ruedas 

de negocios.

▪ Recintos Feriales (infraestructura ferial disponible).

▪ Proveedores calificados y oficiales: Design y montaje de stands, 

catering.



Diseños y Decoración de Stands

Un stand es una expresión de la empresa, su diseño debe transmitir inmediatamente 

su imagen a través del impacto visual y sobre todo distinguirse de los demás (de 

su competencia).

No improvise es preferible, contratar los servicios de un diseñador, arquitecto, 

agencia de publicidad o especialistas en diseños, construcción, montaje y 

desmontaje de stands.

Implemente herramientas tecnológicas con los que los usuarios (visitantes) puedan 

interactuar y acceder.



Etapas de una Feria

PRE FERIA FERIA POST FERIA 

Preparación de muestras.
No dejar el stand vacío, sin 
ninguna persona disponible.

Seguimiento comercial 
(constante).

Desarrollo de piezas de 
marketing: brochure, 
catálogos, volantes, etc.

Mantener limpio y ordenado el 
stand.

Llamar o escribir a los 
potenciales clientes  para 

agradecer su visita.

Tarjetas de Presentación.
No ingerir alimentos: almorzar, 
desayunar o cenar en el stand.

Enviar la información 
comprometida, como 

cotizaciones o muestras.

Personal que asistirá 
debidamente capacitado.

Destinar un determinado 
tiempo a cada visitante.

Traductores
Ofrecer merchandising a 
potenciales clientes

Uniforme del personal. Base de Datos 

Merchandising y regalos 
corporativos



2.  RUEDAS DE NEGOCIOS



Qué es una Rueda de Negocios

Es un mecanismo comercial de REUNIONES PLANIFICADAS entre un

comprador y un exportador (ofertante), en un ambiente propicio con las

cuales se generará un primer contacto con un potencial comprador o

concretar negocios.

Por este mecanismo, se coordina previamente, un programa de citas

(agenda de negocios) entre contrapartes (ofertante y comprador) con

intereses en común.



Cómo funciona ?

1. Identificar la rueda de negocios de su interés, revisar el 

cronograma y los sectores participantes. Ejemplo:



Cómo funciona ?

2. Registro en el sistema (website) de la Rueda de 

negocios de su interés.



Cómo funciona ?

3. Con su usuario asignado gestione o solicite citas de negocios con los 

compradores participantes. El comprador recibirá su solicitud y evaluará si 

acepta la reunión. De la misma forma  un comprador le podría solicitar una 

reunión.



Cómo funciona ?

4. El día del evento se generará una agenda de negocios donde estarán

programadas sus citas en mesas asignadas. El tiempo de las reuniones

están debidamente definidas por el organizador (en promedio entre 20 a 35

minutos)



Elementos y Recomendaciones



Beneficios de las Ruedas de N.

▪ Trato directo con potenciales 

compradores en un determinado 

lapso de tiempo.

▪ Disminuir costos de promoción y 

ventas.

▪ Oportunidad de realizar varios 

contactos en un solo lugar y en poco 

tiempo.

▪ Facilitar las negociaciones directas 

con los compradores, inversionistas y 

otros agentes de apoyo a su 

mercado o sector.



Principales Rueda de Negocios

▪ Encuentro Empresarial Andino 2018  (Perú, Ecuador, 

Colombia y Bolivia). Fecha: 9 y 10 mayo en Arequipa.

www.encuentroempresarialandino.com

▪ Macrorrueda Alianza del Pacífico (México, Colombia, Perú 

y Chile). Fecha: agosto2018 en México

www.macrorruedaalianzadelpacifico.com

▪ EXPOALADI – Fecha: 17 al 19 de octubre de 2018, en la 

ciudad de Lima, Perú. www.expoaladi.org

▪ ENLACE EMPRESARIAL 2018 – Organiza ADEX

Fecha: Noviembre 2018

www.enlaceempresarial.adexperu.org.pe/

http://www.encuentroempresarialandino.com/
http://www.macrorruedaalianzadelpacifico.com/
http://www.expoaladi.org/
http://www.expoaladi.org/
http://enlaceempresarial.adexperu.org.pe/


Cómo identificar Ruedas de N.

▪ PROMPERU: http://ruedasnegocios.promperu.gob.pe/

▪ ADEX y otros gremios empresariales (CAN, ALADI, ALIANZA 

DEL PACIFICO)

En el exterior:

▪ Los diversos organismos públicos y privados vinculados al 

comercio internacional de cada país (ministerios, cámaras de 

comercio, gremios empresariales)

http://ruedasnegocios.promperu.gob.pe/


3.  MISIONES COMERCIALES 



Qué es una Misión Comercial

Es una VISITA COLECTIVA Y PLANIFICADA a un país, organizado por una

entidad o empresa privada conocedora del mercado de destino que guiará a

los participantes para los fines que se hayan planteado, como estudiar el

mercado, identificar nuevas oportunidades de negocios, realizar contactos

comerciales, incentivar la inversión extranjera, adquirir nuevos conocimientos,

así como conocer nuevas tecnologías y nuevos productos o servicios.



Tipos de Misiones Comerciales

Por la finalidad de sus objetivos pueden ser:

▪ Prospección (en el marco de ferias).

▪ Netamente comerciales (con agenda de 

negocios).

▪ Tecnológicas y Académicas 

▪ Mixtas.

Por la composición de sus 

participantes pueden ser:

▪ Generales o Multisectoriales.

▪ Especializadas o Sectoriales.



Etapas de una Misión Comercial.

▪ PREPARACIÓN ANTES DE LA MISIÓN 

▪ DURANTE LA MISIÓN COMERCIAL

▪ POST- MISIÓN COMERCIAL

Cómo identificar Misiones Comerciales

▪ PROMPERU

▪ ADEX www.adexperu.org.pe

▪ Cámaras de Comercios y otros gremios empresariales

▪ Empresas privadas dedicadas a la organización de viajes de 

negocios o misiones comerciales.

http://www.adexperu.org.pe/


4. Medios Digitales - Market Places B2B



Temario



B2CB2B

C2CC2B

Business Consumer

Business

Consumer

Modelo de Negocio



B2C

B2B

C2C

C2B

Servicio de empresas a empresas, puede ser de mayorista a 
minorista o autónomos. Se busca reducir costos.

Son entre una empresa y un usuario final o consumidor con 
el fin de adquirir un producto o servicio.

El sitio web sirve como plataforma de intercambio, en la cual, si se 
produce una transacción entre ambos interesados, la web obtiene 
una comisión.

No tan común. Transacción de negocio originada por el usuario 
final, siendo éste quien fija las condiciones de venta a las empresas.

Modelo de Negocio



✓ Reducir costos de comunicación y aprovechar las distintas
herramientas virtuales de promoción comercial.

✓ Contar con un nuevo canal de comercialización.

✓ Contacto comercial con clientes potenciales nacionales e
internacionales los 365 días del año.

✓ Publicitar, exhibir productos o servicios sin necesidad de tener
pagina web y/o contar con un canal de comercialización para
promocionar tu sitio o pagina web.



✓ Son complicados y caros, son sólo para grandes empresas.

✓ Son impersonales, necesitamos hablar con nuestros 
clientes. 

✓ Nuestros productos son especiales, no se puede 
comerciar con ellos electrónicamente.

✓ No son seguros ni confidenciales, no queremos revelar 
precios. 

✓ Yo promociono mis productos en FACEBOOK y TWITER y 
es suficiente.







http://www.emarketservices.es

http://www.emarketservices.es/


MUCHAS GRACIAS 
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