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Recomendaciones para una
participacion efectiva en ferias
internacionales
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En |la actualidad las ferias
INnternacionales son los
Mmecanismos Mas
efectivos de promocion
comercial.




Ya que es el punto de
encuentro entre
compradoresy
vendedores, es decir la
oferta y la demanda
centralizados en un
MISMO espacio.




Sin embargo, debemos
considerar gue toda
empresa debe prepararse
para obtener un buen
desempeno.




algunas recomendaciones
para su participacion
efectiva:




Seleccion de Stands

| PROD
| CAFET.

CTORES
LEROS EL

PCION 3

SANTUARIO

Es recomendable :

Que la organizacion haya seleccionado un lugar adecuado dentro del
recinto ferial que le permita tener mayor visibilidad.

Los stands cercanos a las puertas principales son una buena opcion.

De acuerdo al presupuesto que tenemos podemos optar por stands
abiertos o ubicados en una esguina, gue son los Mmas recomendables.
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Seleccion de Stands

No se olvide:

Que la separacion de un stand se puede realizar con un ano de
anticipacion. Si no logrd obtener la mejor ubicacion aproveche la feria
para analizar cuales son las zonas de mayor concurrencia de publico y
anticipese a sus competidores en las reserva de un espacio para la

proxima edicion.

12



Equipo ferial

Para una participacion efectiva es importante que Ila
organizacion maneje un equipo que le permita obtener
resultados comerciales exitosos:

Para ello debe contar con personal bilingue con experiencia en ventasy
en la participacion de ferias internacionales y personal técnico
capacitado, es decir el gestor comercial que conozca las caracteristicas
de calidad y de desarrollo de su producto, que conozca muy bien el
mercado de café y que pueda ser una garantia a su comprador.
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Herramientas comerciales

La organizacion debe contar con herramientas comerciales
que le permita brindar toda la informacion a los potenciales
clientes:

Es importante el desarrollo de un catalogo comercial en dos idiomas que
brinde informaciéon de la organizacion y el portafolio de productos
vigentes. Asimismo, se recomienda la elaboracion de fichas comerciales
por producto con informacién clave para la venta (precios, voluUmenes
Maximos y minimos a despachar, embalajes, vigencia de precios, etc.). No
se olvide de las tarjetas de presentacion en dos idiomas.
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ACERCA DE

NOSOTROS

Somos una asodiacidn solida, dedicada
a la comercializacién de café en el
Nororiente Peruano. Con un estilo de
trabgjo integrado y un buen equipo
téanico, reafirmamoss nuestro compromiso
de llevar un buen producto sostenible y

DONDE NOS

ENCONTRAMOS

PERU

e s e s CAJAMARCA
de Jaény San Ignado. k.
Jaén
NUESTROS VALORES o s

al Nororiente de las extensas
‘tierras del PerG y hogar de

Respeto - Responsabilidad - Trasparencia
Puntualidad - Lealtad - Perssveranda

e
Calle Collasuyo S/N - Cdma. 8
Padlestina

- | 292206
...' 7““!“!.&.0‘ L s“‘m ACHVOS
— 2.
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OUR MARKETS 5,
GENERAL INFORMATION -

2 N° OF MEMBERS : 458 .
WOMEN . 45

EE.UU BELGIUM  SOUTH MEN : 313
KOREA Y HAS

PRODUCTION  : 89133
BPR ) . 124,00
w ESTI ., ,

GERMANY CANADA

[ -

= -
4)‘{‘# "~

B .
@& PRODUCTIVITY
ALTITUDE

QUALITY CONTROL

SANTUARIO has a laboratory
of quality control equipped where
sensory analysis of each one
of the cafes admitted to our
collection center, later performs
the separation by quality and
be offered to different customers

- a | D
HARVEST SEASON

“Quality coffee

for the world”

O
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The Producerls Association
Coffee growers El Sahtuario - ASPROCAFE
SANCTUARY, is a nén-profit organization
of profit, founded on Rugust 22, 2017, made
up of 30 producers, yho shared the same
idea and focused tq the same objective
of establishing a association that was
called THE SANCTURRY referring to the
national conslervation area
Tabaconas Nambadlle.
I

At present we holle 458 associated
producers of which'127 are women, our
members are distriblited in the provinces
of Jaén, San lgndcio, and Cutervo
organized in 28 coffde bases.

QUALITY
JUNE JuULY

MONTHS (FOB)

AUG SEPT OCT

Provide technical assistance services,
collection and export, promoting the
productivity and competitiveness, in
harmony with the environment,
contributing to human development
equitable and to the continuous
improvement of the quality of life of
members and the satisfaction
of our clients”.

OUR VISION

By 2026 Be a competitive oraanization
in the specialty coffee market,

satisfying requirements and demands
of customers, contributing to
human development and families
coffee growers with responsibility
economic, social and environmental, having
as a principle of gender equity,
continuous improvement.
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Estrategias de Comunicacion

La feria nos permite convocar potenciales clientes a nuestro
stand, es por ello que el diseno y la comunicacion deben ser
“llamativos” hacia lo demas:

Se puede por ello innovar en el diseno del stand, asi como colocar areas

de degustacion o espacios que permita al cliente tener mayor confianza
hacia la empresa y su personal.

Algo muy importante que debe considerar es la atencidn al cliente, la
amabilidad, una sonrisa y la forma de saludar segun la cultura del
comprador son indicadores claves antes de iniciar una negociacion.
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Contactos comerciales

SPECIALTY COFFEE

E\/PO

Portland

April 21-23, 2023

Es importante que la organizacion aproveche la difusion de la
feria para invitar proveedores, potenciales y actuales clientes
nacionales e internacionales que visiten su stand:

No se olvide que la feria también es una oportunidad de consolidar su
Mmarca o empresa ante su publico objetivo.

Para ello es recomendable que se realice una agenda comercial y se
envie informacion de la empresa con anticipacion, asi como el envio de
muestras comerciales. Recuerde gque mientras mas informacién previa
tenga el cliente de la empresa, la negociacion se realizard mucho mas
rapida.







Planificacion

ganizacién

También puede ser el nombre de una or

Nombre de ///////

la feria

Tema de la feria

Otra informacion:

Invitados especiales
Actividades

¢Cuando sera?
+ ¢Doénde sera?
+ | Incluye aqui los datos de registro
+ Avisa a los invitados si hay accesos
para personas en silla de ruedas o
+ + + intérpretes de lenguaje de sefas.

La participacion en una feria:

Bien sea exponiendo o visitando, es una estrategia de marketing que
ofrece diversos beneficios a Ila organizacion. Sin embargo, esta
participacion supone invertir una parte importante de recursos, por lo
gue se ha de tener muy en cuenta su planificacion para que sea exitosa y
rentable.
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PRE-FERIA

La participacion en una feria:

La participacion en la feria ha se prepararse con unos 4-5 meses previos,
si se exponey 1-2 si se visita y antes de asistir se ha de tener en cuenta:
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Publicidad y

promocion
Elaboracion de material promocional, avisos en medios de
difusion y a los clientes habituales y potenciales.

Capacidad de
produccién y de

suministro
La empresa debe estar capacitada para atender la posible
demanda y las consultas que se realicen tras la feria.

Determinar un espacio de stand suficiente y bien localizado.

Escoger el equipo
de trabajo

adecuado
Personal especializado, con poder de decisién y formacion
técnica, con conocimiento del idioma del pais que se visita. Es

muy importante que el personal que asista conozca muy bien
el producto.

Elaboracion de un

presupues to
Valor de la inscripcion, valor del stand, servicios, coste de
transporte del producto, gastos de aduana, pago de

impuestos, gastos de hospedaje, alimentacidn, traslado y
personal.

Mercado objetivo

Analizar el mercado y el piblico objetivo que asiste a |a feria
para poder definir el argumentario de venta y los productos a
promocionar. Crear una lista de clientes potenciales en el
mercado y contactar los dias previos para tener reuniones
personales en la feria.

Metas / Objetivos
Es muy importante que la empresa defina cudles son sus
metas a alcanzar. Una vez definidos, se hard una reunion con
el equipo de la feria para ponerlos en coman.



EN FERIA

La participaciéon en una feria:

Durante la feria, hay que aprovechar lo maximo posible el tiempo para
rentabilizar parte de la inversion y cumplir los objetivos marcados, por ello
hay que:

v Tener bien identificados y presentados los productos.
v' Tener una presentacién preestablecida de la empresa / organizacion.

v' Hacer demostraciones y distribuir material promocional, de forma
selectiva, evitando el reparto masivo de folletos.

v' En horarios flexibles, hacer visitas a otros stands (Estudiar a otros
expositores).

v’ Ir recogiendo los datos de las personas gque visitan el stand para la
creacion de una base de datos.

24
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POST-FERIA

La evaluacion de la post-feria dependera del objetivo marcado
en la reunidén inicial con el equipo de trabajo. Es necesario
llevar a cabo dos tipos de analisis una vez se ha clausurado el
evento:

Analisis cuantitativo: Retorno de la inversidon efectuada, niumero de
contactos realizados, pedidos firmados, contactos convertidos en ventas.

Mediciones cualitativas: Informes del personal involucrado evaluando
aspectos positivos, negativos, impresion general, posibles mejoras,
conocimiento de la competencia y evaluacion de los visitantes.
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RELACION ENTRE EVALUACION CUANTITATIVA
Y CUANTITATIVA.

CUANTITATIVA

Recaban informacién confiable por medio
basados en procedimientos estad{sticos.

Utilizan la observacién y entrevista como
técnicas para recojo de la informacién.

A partir de los resultados establecen
suposiciones o ideas, y plantean su
fundamento.

Los resultados obtenidos son sometidos a
prueba o andlisis. (estadistico)

CUALITATIVA
Recaban informacién confiable por medio de la
triangulacién.

Llevan a cabo la observacién y entrevista no
estructuradas parel recojo de la informacién.

A partir de los resultados establecen suposiciones o

ideas, y plantean su fundamento.

Los resultados son sometidos a andlisis (De
contenido, triangulacién)




6 PASOS PARA DAR gm
SEGUIMIENTO
AL CLIENTE




POST-FERIA

EvalGa el primer contacto y su interés

Para este punto, es importante tomar en cuenta

varias cosas, que podemos medir en cuanto a la
calidad:

 Baja: hiciste contacto, pero no mostré ningun
interés.

0 Media: se registré en algln evento o newsletter.

O Alta: ya contratdé un servicio o compré algun
producto hace tiempo.

[ Muy alta: ha comprado varios tus productos.

INTERES DEL CLIENTE

Baja Media Alta Muy Alta
FRCIS e CONTENCT O [0 i Fm—li*_]:illlfll—' |i||l\._|..|| Wb conlrald un ssndcio o Han contralachs varios
MYOETRO rdngun iNTores. CACITD O WS ICTIT COmgnd akgun producio O TS SOMWICIDE O 3
hae LETTIpED cormprado bus
productos
reciEniemente
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POST-FERIA

Lo mas importante en la post-feria es el
seguimiento de los contactos realizados, debe
hacerse tan pronto como se pueda, ya que de lo
contrario la relacion podria enfriarse y hacer que
los clientes potenciales pierdan el interés.

Si la feria ha sido exitosa y se han cumplido los
objetivos marcados, se aconseja  seguir
participando en futuras ediciones para consolidar
relaciones y mantener la presencia en el
mercado.

2

CONTACTALO
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POST-FERIA

Una de las mejores formas de contactar a tu
clientes es una llamada telefénica, y es el mejor
sustituto para un encuentro en persona, ya que
puedes personalizar a tu contacto.

También puedes agendar una videollamada para
que el contacto sea aun mas intimo y real. Sobre
todo, si notas que ya esta en las etapas finales, es
decir, la de decision.

Otra opcion es por correo electréonico. Solo tienes
que tomar en cuenta algunos puntos, como son:
crear un asunto que impacte y personalizar el
contenido del mensaje.

CONTACTALO

2
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POST-FERIA
Contactalo

La mejor opcidon para que tu cliente no se sien‘ga SE PACIENTE
presionado es dejar pasar de 1 a 3 dias después Deja pasar de 1 a 3 dias después de
de que se hizo el primer contacto. Debes tomar aue ez e prmer conacte
en cuenta la calidad de la comunicaciéon para que

puedas decidir cobmo te pondras en contacto
nuevamente con él. Q < . ) ’

En caso de que la calidad haya sido baja y no

Teléfone: Correo:
haya habido mucho interés, puedes preparar Cuands deniiques queacakdad e pime aso e cuelacald ha s b
correos electronicos informativos, noticias vl a o d [ ropest Qe
interesantes que aporten datos y credibilidad a tu ARl e

propuesta.




POST-FERIA
Sé paciente

Cuando identifiques que la calidad del primer
contacto fue alta, jno dudes en llamarlo!

Amplia la informacion de la propuesta que le
brindaste y no olvides aclarar las dudas que
pueda llegar a tener.

SE PACIENTE
Deja pasar de 1 2 3 dias despuss de
que sa hizo el primer contacto
Contacta a tus clientes por

leléfono:

pucda llegar a tener

Q\<.>

O

Correo:

Cusnda identifiques que la calidad del prirmer a calidad haya sido bajay
contacto | e alla, s dudes &n |armizrbol iy sakwd WICHO INfeses [ b ]
Amplia la informacion de la propucsta que le preparal 2 electrdnicos infarmative

brindaste y no olvides aclarar las dudas gque olziag inletesantes gue apodlen dabkos y

credibilidad la tu prapoesta
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POST-FERIA
Siguelo

Actualmente con tanta tecnologia, una de las
mejores formas en las que te puedes asegurar de
gque no olvidas dar seguimiento a tus clientes
potenciales y seguir al pendiente de sus intereses
es que registres todo en un CRM.

De esta forma, sabras cuantas veces te has
puesto en contacto con él y tendras un mejor
control de aquellos clientes que se han mostrado
Mas interesados.

SIGUELOS

La mejor forma de dar
seguimiento a tus clientes
potenciales y seqguir al
pendiente de sus intereses es

gue registres todo en un CRM.

34



cQueé es un CRM?

Para empezar. ;qué es un CRM? CRM es la sigla utilizada
para Customer Relationship Management y se refiere al
conjunto de practicas, estrategias comerciales y tecnologias
enfocadas en la relacion con el cliente.

Contando con un sistema de CRM, las empresas de todos los
tamanos pueden mantenerse conectadas con los clientes,
optimizar los procesos, mejorar la rentabilidad e impulsar el
crecimiento del negocio.
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cQueé es un CRM?

La Gestion de las Relaciones con Clientes, como es conocido
el término en espanol, va mas alla de una plataforma o
software, pues abarca todo el proceso utilizado por startups,
Pymes y grandes empresas para administrar y analizar las
interacciones con los clientes. Efectivamente, el CRM permite
anticipar necesidades y deseos, optimizar la rentabilidad,
aumentar las ventas y personalizar campanas de captacion
de nuevos |leads.
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POST-FERIA
Investigalo

Lo siguiente que debes hacer para dar

seguimiento a tus clientes es: INVESTIGALO
- Revisar su sitio web: esto te ayudara a conocer .l‘l\‘ D
Mas acerca de tu cliente, y te permitird analizar oy I n
sus areas de oportunidad. ‘-.'
A\ | /4
Verificar si tiene un perfil en LinkedIn: esto P4gina web Perfil de Linkedin

puede ayudarte a conocer su perfil laboral o E81o0 18 ayudara 8 conDoe Esto puede ayudarie a con
profesional para que puedas acceder a sus A P
servicios. Recuerda que la finalidad de esta red

social es compartir conocimientos, asesorias y
experiencias que te permitan lograr tus objetivos
profesionales.




POST-FERIA
Investigalo

.- Monitorear sus comentarios/opiniones: conocer
SUs comentarios 0O reacciones sobre tus
productos o tu empresa te ayudara a conocer
qué le gusta y qué no de tu negocio para que
puedas mejorar tu oferta.

Este feedback se logra en redes sociales,
llamadas telefdonicas, mails, encuestas de
satisfaccion, etc.

INVESTIGALO

I\

D
e« In

Pagina web Perfil de Linkedin

Esto puede ayudarte a conoces
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