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Ferias, Misiones y Ruedas de 

Negocios





Que es una Feria? 

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

Å Ayuda a crear y mantener la imagen de un país y
fortaleces la presencia de las empresas y sus
productos dentro de un ámbito global

Å Permite combinar elementos como:
ÅPromoción, Publicidad.

Å Investigación de mercados.

ÅRelación publica y negociaciones





Clasificación de Ferias

Å Ferias Generales y 

Multisectorales.

Å Ferias Sectoriales o     

Especializadas.



Ferias Generales y Multisectorales

Å Son aquellas que están abiertas a todos los

sectores.

Å Se caracterizan por que concentran un número

de visitantes totalmente heterogéneo.

Å La Venta de productos esta permitida.

Å El tiempo de duración y los horarios son mas

extensos.



Ferias especializadas y/o 

Sectoriales

Å Ingreso restringido, reservadas a los expositores y

compradores de un sector determinado.

Å Productos de alta tecnología e innovación.

Å Visitadas exclusivamente por hombres de

negocios/profesionales del sector.

Å Mas efectivas que las ferias generales, los visitantes son

potenciales compradores con tiempo escaso para hacer

negocios.

Å La duración de la feria es menor.





Ventajas de la Participación

Å Mecanismo moderno y eficiente para acceder a nuevos
mercados

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

Å Permite presentar productos o servicios de una manera
tangible.

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

Å Accesibilidad a contactos difíciles de lograr.

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

Å Conocer las tendencias del mercado y la evolución de
los productos.





Misión Comercial

Å Es un evento en el que los exportadores se

reúnen con potenciales compradores en un país

determinado.

Å Los participantes cuentan con un programa de

citas de negocios.

Å Las Agendas de Negocios esta a cargo de una

empresa consultora del país visitado.

Å Existen Misiones de Prospección de Mercado,

Misión Comercial de Exportadores y de

Compradores.



Rueda de Negocios

ÅEs un evento internacional en el que

participan empresas ofertantes y

demandantes de productos en el marco de

una Feria Internacional, con el único objetivo

de concretar negocios en el corto, mediano y

largo plazo.







Análisis del Mercado

ÅÁmbito Económico.

ÅÁmbito Comercial y de Negocios.

ÅÁmbito Cultural.

ÅÁmbito Político-Social.

ÅEstabilidad.



Selección del producto y Mercado Meta

Å Una vez analizado el entorno en el que se 

desarrollan los diferentes mercado.

Å La selección del producto va a depender del 

mercado meta.

Å Se debe de analizar el producto mas indicado 

para el mercado.

Å La presentación del producto al mercado 

exterior es importante para poder alcanzar las 

objetivos trazados. 

Å Analizar al comprador del mercado meta







Objetivos y Metas de la 

participación

ÅPara aumentar las ventas.

ÅPor prospección y análisis del mercado.

ÅPor imagen.

ÅPara el lanzamiento de productos.

ÅPara conseguir nuevos clientes y mercados.



Como identificar y criterios de 

selección
Å Es un mercado potencialmente importante.

Å Están los productos de acuerdo a las exigencias del

mercado.

Å Contamos con la capacidad de producción demandada.

Å Canales de Comercialización.

Å Conocer los objetivos de las empresa.

Å Interés en el desarrollo del mercado después de la

Feria.

Å Información sobre la Feria y visitarla, cantidad de

versiones.



Elaboración del Presupuesto

Å Es fundamental el análisis del presupuesto.

1.- Alquiler del Espacio.

2.- Transporte de Materiales y Muestras.

- Transporte de los productos

- Gastos de Aduanas y Nacionalización

- Seguro

3.- Diseño del Stand

- Diseño y construcción del stand.

- Montaje y desmontaje



Elaboración del Presupuesto

4.- Decoración del Stand.

- Diseñador

- Mobiliario y Equipos

- Servicios de Limpieza, Mantenimiento y Seguridad

- Otros Servicios.

5.- Promoción y Publicidad

- Tarjetas de presentación

- Regalos

- Catálogos y Folleteria

- Telemarketing

- Entradas e Invitaciones

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



Elaboración del Presupuesto

6.- Gastos de Personal

- Pasajes Aéreos o Terrestres.

- Alojamiento.

- Alimentación

- Desplazamiento o movilidad.

- Impuestos y seguros.

- Personal adicional.

7.- Imprevistos.



Selección y Preparación del 

equipo de trabajo

¸Representantes de la empresa con 

experiencias de Ferias.

¸Poder de decisión del personal.

¸Conocimiento del producto.

¸ Trabajar en Equipo

¸Ordenado y Organizado



Preparación de Data

ÅRealizar un directorio de empresas del 

sector.

Å Listado de visitantes en la versión anterior.

Å Listado de potenciales clientes a contactar.

Å Lugares a visitar



Material de Promoción
º Promoción antes del evento

¸ Correo directo.

¸ Telemarketing.

¸ Avisos en revistas y publicaciones especializadas.

¸ Publicidad corporativa.

º Promoción durante el evento

¸ Avisos en medios de prensa  

escrita y digital

¸ Redes sociales.

¸ Perfil de la empresa.

¸ Invitaciones de cortesía.

¸ Muestras de productos.

¸ Catálogos y revistas.

¸ CD, lapiceros y regalos





Selección de la Ubicación

ÅAnalizar el Plano de la Feria

ÅUbicación, tamaño y el diseño del stand.

ÅMayor circulación

ÅAl lado de una empresa importante

ÅEn el pabellón del país de la empresa.

ÅAl lado de un país importante.

ÅEn las entradas

ÅEn las Islas principales







Desarrollo y Diseño del Stand

º Decoración creativa

º Diseño atractivo

º Mostrar los productos

º Elegir adecuadamente los 

elementos a utilizar 

(alquilar o comprar).

º Apoyo con material Visual

º Productos en buenas condiciones.

º Nuevos diseños y colecciones de los productos.











Muy Importante para participar en las 

Ferias Internacionales

ÅFactura Comercial.

ÅCertificado de Origen.

ÅPacking List (Lista de Empaque).

ÅGuía de Remisión.

ÅConstancia de participación en la Feria.

ÅCertificados y Permisos solicitados por el 
país de destino.

ÅDeclaración de Aduanas



Como identificar y comportarse 

con el cliente

Å Invitar a los clientes mediante tarjetas 

ÅAbrir el Stand a su hora

ÅEncontrarse siempre en el Stand

ÅEstar siempre sonriente

ÅUsar una vestimenta adecuada.

ÅEs fundamental la atención y básicamente no 

dormir, no leer y no hablar mucho por celular.



Como identificar y comportarse 

con el cliente

ÅRealizar preguntas abiertas para filtrar a los 

clientes.

ÅAtender a todos los visitantes al stand.

ÅManejar los tiempos adecuados en la 

atención de los visitantes.








