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PASOS PARA CONTACTAR A
COMPRADORES
INTERNACIONALES.

TEMA: Intfroduccidon a la comercializacion internacional.

Expositor: Rubén Bermudez
Cargo: Especialista de Negocios Intencionales

2023
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TEMARIO:

1. Infroduccion

2.  Etapa pre Ferial
3. Etapa Ferial

4.  Etapa post Ferial

PASOS PARA CONTACTAR A 06
COMPRADORES INTERNACIONALES JUNIO

=

> Rubén Bermudez Puente

Especialista en Negocios Internacionales

OBJETIVO:

1. Pasos para contactar a compradores
internacionales.

Via @zoom / previa inscripcion
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~esew CAPTACION DE GUENTES
M | ‘

Agentes Comerciales '\

Ferias Internacionales

= EA

Rueda de Negocios

Misiones Comerclales

Visitas Programadas
T o S S

;Donde encuentro a los clientes?
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Agentes Comerciales
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Beneficios

Representan a nuestra
Qrganizacion.

Hablan el idioma y viven ahi.
Pueden tener reuniones
presenciales con prospectos y
clientes.

Se dedican exclusivamente a la
comercializacion.

Generan mucha confianza al cliente

Represéntante
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Ferias Internacmnales
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Rueda de Negocios
Misiones Comerciales
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:Como preparo mi estrategia?
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ETAPA PRE ETAPA " ETAPA POST
FERIAL FERIAL FERIAL
(ANTES) (DURANTE) | £ (DESPUES)
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¢POR QUE PARTICIPAR?

d.

Identificar el tipo de Feria; Rueda de
Negocios; Mision Comercial y Visitas
programadas.

selecciona la feria adecuada. (Matriz de
Seleccion)

ll. PREPARA TU ESTRATEGIA

a.

Analisis de la Organizacién (Técnica de
5C, STP; 4P y MBC).

Andlisis del producto (Propuesta de
Valor).

Definicidon de objetivos (técnica SMART).
Analisis de presupuestos. (Analisis lineal
de costos).

Investigacion de Prospectos (Clientes)
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lll. ACTIVIDADES PREVIAS A LA FERIA O RUEDA DE

NEGOCIOS.

a. Capacitacion del equipo de ventas. (Técnicas de
Venta y discurso de Ventas)
Preparacion de la presentacion de los productos
(Envases; embalajes y requisitos gubernamentales).
Preparacion del Merchandising. (Stand; Material
promocional y relaciones publicas; Fichas técnicas,
precio de venta y otros).

IV. ERRORES COMUNES
a. No capacitarse y prepararse para la rueda de
negocios.
No contar con productos acorde a las exigencias del
mercado.
No contar con material promocional.
No prepara una agenda de citas.
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Por alcance
geografico

Locales

Acuden principalmente
visitantes y expositores de la
ciudad donde se Lleva a cabo.

Regionales

Acuden visitantes y
expositores de la misma
region.

Nacionales

Acuden visitantes y
expositores

de diferentes localidades de
un pais.

Internacionales

Acuden visitantes y
expositores de diversos paises
que operan a nivel mundial.

Por publico objetivo

Dirigidas a profesionales del
sector

Agencias de viaje, servicios de
alojamiento, transporte,
recreacion, etc.

Dirigidas al piblico en
general

Permiten el acceso a todo
aquel que desee conocer Los

productos turisticos ofrecidos.

Mixtas
Combinan profesionales del
sector y publico en general.

Modalidad productiva

Generalista
Enfocadas en el sector
turismo.

Especializada

Enfocadas en un tipo de
turismo: ecoturismo, turismo
rural comunitario,
obseruacion de aves, turismo
de lujo, turismo de aventura,
etc.
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Andlisis de marketing (las cinco C)

( Clientes ) ( Compaiia ) (( ampctldurcs) (( olnhnndurﬁ) [ Contexto )

Segmentackon
[ del mercado

Seleccidn del
mercado

objetive

Posiclonamiento
de productos
y servicios
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Cierre por afirmacion
continua (1)

Cierre por construccion de
barreras (2)

Cierre implicito (3)

Cierre con base a un detalle
(4)

Cierre para reducir las
opciones (5)

Cierre como unica alternativa
(6)

Cierre por estimulos
especiales (7)

3

.| Ministerio
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Cierre con base a una
objecion (8)

Cierre con alternativa de
eleccion (9)

Cierre en base a una
narracion (10)

Cierre envolvente (11)
Cierre por equivocacion (12)
Cierre por rebote (13)

Cierre por compromiso (14) §

Cierre maxima calidad (15)
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¢QUE DEBO HACER EN LA FERIA O RUEDA DE NEGOCIOS?
Analizar los tipos de citas.
Analizar los tipos de clientes.
Revisar la agenda de trabajo.
Asignar funciones al equipo.
Registrar a los prospectos.
Tener un discurso preparado.
Asignar un tiempo limite por cliente.

. ERRORES MAS COMUNES.
a. No haberse preparado adecuadamente en la etapa de
planificacion.
No contar con productos, ficha técnica y precios referenciales.
Materiales promocionales inadecuados.
No hablar el idioma y tener un traductor acode a la feria.
No conocer las exigencias gubernamentales de los mercados
objetivos.
No adecuarse a los imprevistos.
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FICHA DEREUNION

Cliente:

Responsable del

Empresa:

Puis | Ciudad:

)
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Cooperativa Agroindustrial Machupicchu LTDA — CAGMA (RUC N® 20490810146) is a cooperative
business dedicated to produce and market superfoods from The Peruvian Andes (USDA certified
organic quinoa in three different colors; black, red and white, also organic white kiwicha, organic
black chia and tarwi). It's a social sustainability cooperative business who are seeking suitable
quinoa dealers and import agents. Nowadays, CAGMA is made of a group of 400 farmer members.

Our goal s to become 2 lidership cooperative business in Peru with modern tools of associativity,

international marketing, production process certification and agro — industrial technology. We
work in alliance with public institutions. We have sustainable and fair trade standars, however, we

a de Penic (s aplica)

are continuing working to supply food safety documents through 3rd party audit and a complete

Y prog

COMPANY DATA:
SOCIAL REASON: COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL MACHUPICCHU LTDA. RUC N* 20430810146,
Webme Xuo.cagmageru.com

ail.
Mowe +51 988262628, Telephone Number: +51 083422142

Nivel de interés

Type Quinoa in three different color; black, red and white.
Scientific name Chene
Certifications. USDA Organic acreditation, Fair trade International, JAS
Certified and I

"Appearance: Small oval dry.

-
T
|‘H f

Color: White yellowish.
Moisture: 12%,
Size: 1.5 mm — 2.0 mm

|
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> por e-mail
> telefénico

Datos de contacto:

o de palorocin de Lo eseale
Bicelnte Altopoder 4o
Bueno: Alko poder decisin /
‘Acepoble: Poder de decision / posible interés en el fura o e
Malo: Sin poder de decision / sin interés en Los productos ofrecidos

Purity: Min 99.75%

Production area "Apurimac (2800 - 3500 masl). South of Peru
Uses Product can be used in meals and baking
rding to HACCP.

— Physical chemical Protein: 10.7%
Fat57%
Carbohydrates: 63%

Dietary fiber: 5.1%

Shelf e O year, complying with §00d storage conditions

Registro de contactos

e con o « 1%, i s Posicon, A

Perfil de la compaiiia y ficha técnica

sierrayselva
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INFORMACION DETALLADA

Siempre
T coneipueblo

S ot

~ Dascripeion Precio unitario | Cantidad

Fonme Tehens 3 Come T Vi o G

olsas do Trple Plogo

Sraza9]

Saa ]

inspoccion. Vonfcacionss. Asosoras. oic

[Sobretiernpo de Traccion

umgacion

Ss s

|01 [Quinua Blanca Orginica smaovool sinaoeool | siaveodl |

o

06 [Quinua Negra Orgarica
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Precio de venta nacional y exportacion
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SEGUIMIENTOS DE PROSPECTOS.
a. Seleccidn de los mejores prospectos y respuesta inmediata.
b. Preparar cotizaciones
c. Preparar contenido de ventas (Correos; llamadas-; redes y
otros).
Como negociar con el prospecto o cliente.
Manejo de objeciones y discrepancias.
Elaboracion de informe de resultados. (creador de
indicadores).

Il. ERRORES MAS COMUNES.

a. Noresponder de manera inmediata al prospecto o cliente.
No saber manejar las objeciones y discrepancias del cliente.
No saber el requerimiento actual del cliente y no ajustar la
propuesta de valor.
No enviar una cotizacion con un precio competitivo.
No ser persuasivo y desanimarse.
Hostigar al comprador.
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Legumbres - Hispano

Archivo itar Ver Insertar

100% ~ €

% .0 09 123 -

PUERTO RICO http://www.acbrandpr.com

PANAMA h

//www.agenci offe.

ARGENTINA http://www.agrofin.com.ar/
Aregentina http://agrofin.com.ar/

SPAIN

Arial

.com/home.html

SPAIN http://www.alimentoslapedriza.com/
SPAIN http://www.legumbrescaballero.com/

SPAIN hitps:

www.aspil.es

SPAIN http://barberasnacks.com

PANAMA http://cafpanama.com/

Panama
SPAIN
SPAIN https:

Pallar y Frejol ~ ,

www.colecesa.com
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Formato Datos Herramientas Complementos Ayuda Todos los cambios se han guardado en Drive
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PRODUCTO ' Merge status

EMAIL_SENT

BLACK EYE BEANS EMAIL_SENT
FRUOL:CASTILLA EMAIL_SENT
PALLAR (LARGE LIMA BEANS)

BLACK EYE BEANS EMAIL_SENT
MAIZ BLANCO GIGANTE DEL CUSCO

BLACK EYE BEANS EMAIL_SENT
ALUBIA BLACK EYE BEANS (FRIJO L CASTILLA) EMAIL_SENT —“"O
MAIZ GIGANTE DEL CUSCO

MAIZ BLANCO GIGANTE DEL CUSCO

BLACK EYE BEANS

PALLAR BEBE (BABY LIMA BEANS) EMAIL_SENT
BLACK EYE BEANS EMAIL_SENT
BLACK EYE BEANS

FRIJOL:CASTILLA EMAIL_SENT

sierrayselva
exportadora

Tracking Report

53 emails sent

Aierto O(D) M (15 cmais) 37%

Clicado @@» (1 emails) 5%

Respondido @ ®‘ 0

Rebotado @* 1 emails) 2%

Desuscrito @ ® ‘1 emails) 5%

Configurar desuscripciones

Ogmpanas anteriores Documentag

: Explorar

Siempre
conel pueblo
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PREGUNTAS Y RESPUESTAS

GRACIAS POR
PARTICIPAR
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DATOS DEL CONTACTO %

ruben@bermudez.tips

n https://www.facebook.com/peruexport

l @, https://www.instagram.com/ber_mudaz/

m https://www.linkedin.com/in/bermudezcv/

e
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