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Importante herramienta del marketing, un gran escaparate 

comercial y un medio de comunicación importante. 

Son un fenómeno de aceleración del proceso de venta que 

permite optimizar la relación coste de venta/cliente, en un entorno 

privilegiado para una venta profesional. 

Es uno de los pocos espacios donde concurren personas con la 

voluntad de vender y de comprar al mismo tiempo y con gran 

intención de hacer negocios.
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Elementos a Tener en Cuenta:

Análisis de Mercado Objetivo

Análisis de destrucción de Barreras de ingreso

Adecuación de producto – Presentación y Promoción

Selección de la Feria

Proyección de tiempos y Costos

Destrucción de barreras – Operación y Registro de Ingreso

Presentación

Manejo de Lenguaje de Negocios



PLAN DE PROMOCIÓN COMERCIAL – PROMOTION FILE

I. Resumen Ejecutivo

II. Situación actual

-Descripción de la naturaleza del Negocio:

-Misión:

-Visión:

-FODA Análisis:

-Identificación y descripción del Mercado Objetivo

-Entorno competitivo:

-Requisitos de acceso al mercado:

-Lista de temas clave del negocio que son posibles desafíos

-Cuestiones clave

III. Competencia y Análisis de Problemas

-Análisis sobre la Competencia

-Análisis del mercado

1. Tamaño

2. Segmentación

3. Potencial de compra

4. Análisis de la oferta

5. Análisis de la demanda
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IV. Análisis del Producto

1. Tecnología desarrollada

2. Costos de exportación (DDP)

3. Precios en términos globales

4. Análisis de barreras arancelarias

5. Análisis de Barreras para-arancelarias

V. Determinación de objetivos y estrategias

1. Objetivos

2. Estrategias para conseguir clientes en mercado objetivo

VI. Plan de Acción

Marketing Mix
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VII. Plan de Promoción

1. Análisis y selección de Feria Internacional

2. Costeo y análisis logístico-operativo de la Feria

3. Adaptación/presentación del producto adaptado al mercado
y feria seleccionados.

4. Estrategia de presentación del stand

5. Material promocional

6. Cotizaciones

VIII. Conclusiones

XV. Fuentes
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http://www.nferias.com

http://www.nferias.com/
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http://www.portalferias.com

http://www.portalferias.com/
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Elementos a Tener en Cuenta durante la feria:

Distancia

Adaptabilidad 

Mercado Objetivo

Presupuesto

Organización

Publico Objetivo

Marketing y presentación
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Envío de muestras:

A menudo, los compradores interesados en nuestro producto 

solicitan muestras. 

Se remiten muestras sin valor comercial (MSVC). 

Generalmente se envían por medios postales.

Descripción detallada / ficha técnica.

Contactos y negociaciones

Las muestras deben coincidir con lo

especificado en la cotización remitida
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Después de analizar las muestras, el cliente acepta la 

operación…

El cliente remite una orden de compra (O/C).

La O/C tiene validez como Contrato de 

Compraventa Internacional.

Comienza el proceso de exportación…

Contactos y negociaciones

IMPORTANTE: Elaborar un programa 

para cumplir con los plazos 

estipulados
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-Hacer seguimiento de sus contactos comerciales.

-Preparar propuestas comerciales, según comprador.

-Validar la fortaleza de la negociación. Analizar condiciones de la misma.

Minimizar riesgos.

-Estudiar la percepción de los clientes acerca de su oferta / mercadeo.

-Analizar la posibilidad de adaptación y ajuste la oferta al tipo de cliente.

-Generar recordación de marca, por medio de campañas publicitarias.

-Responder a tiempo a todas las solicitudes de información y cotizaciones.

-Mantener contacto constante con los prospectos interesados hasta lograr la

negociación.

-Encontrar la vía adecuada para facilitar el proceso de venta / exportación.

-Prepararse para responder ante cualquier duda de comercio exterior o

barreras que puedan afectar o demorar la negociación.

-Concentrarse en sus procesos de producción y exteriorizarse de la

responsabilidad comercial. Maximizar tiempo / Minimizar costos.

Objetivos:

- Evaluar, monitorear, gestionar y asegurar los contactos obtenidos.

-Maximizar la inversión

Descripción del servicio post feria:
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Tips para el éxito:

 Participar en los concursos.

 Proporcionar la información clara y precisa:

-Fichas técnicas

-Precios (Incoterms)

 Llevar estrategias desarrolladas – múltiples escenarios

 Asesorarse

 Flexibilidad mental

 Dominio escénico

 Vestimenta adecuada
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MUCHAS GRACIAS 

ISRAEL SANGUINETI A

isanguineti@soluzioniinternational.com

i_sanguineti@hotmail.com

http://israelsanguinetiascencios.blogspot.

com/


