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Si eres un pequeﬁopnoductor y buscas abrir mercados, actdir
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TIPOS DE FERIAS Y EVENTOS COMERCIALES

Hay dos tipos de ferias y eventos comerciales a los que un pequefio
productor puede asistir para vender o promocionar sus productos.

El primer tipo son ferias y eventos no fijos y el segundo son ferias y
eventos permanentes.

Entre los principales eventos promocionales y de apertura de mercados
qgue no son fijos se tienen ferias comerciales, ruedas de negocios,
exposiciones comerciales, presentaciones de productos y misiones de
comercio.
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Los principales eventos permanentes que apoyan para ventas directas y
también para contacto con clientes son las ferias periddicas, las ferias
libres y las de la economia social permanentes.

BENEFICIOS DE FERIAS Y EXPOSICIONES

1. Conoces nuevos clientes.

En ferias y exposiciones tienes contacto directo en poco tiempo con

varios clientes posibles.

2. Amplias tus contactos y redes de contactos.

Puedes aumentar todo tipo de contactos comerciales. Estos eventos son

ideales para conseguir proveedores de insumos, conversar con

especialistas, conocer a otros productores, encontrar compradores,

intermediarios, exportadores, importadores y consumidores.

3. Mas personas conocen tus productos.

Son oportunidades para demostrar tus productos, conversary descubrir

nuevos clientes y segmentos de mercado.

4. Tienes la opinion de personas variadas.

Al tener un stand o puesto en la feria puedes mostrar tus productos y

ver en directo el interés del publico, tener

o o, sus opiniones y comentarios.

5.Tienes un publico mas segmentado.

La mayoria de personas que asisten a una

feria o exposicidn estdn interesadas en el

1 tema. Debes aprovechar para vender,

. & mostrar tus productos y tener su opinion.
©> 1/.-1;11:5"117 6.Te permite tener un mayor conocimiento

de los consumidores.

Asistir como expositor a una feria te permite analizar, estudiar y conocer

mas a los consumidores de tus productos por medio de las sugerencias

y comentarios que te hacen y de sus reacciones a tus productos y

precios.




7. Fortalecer vinculos con los consumidores.

Puedes reforzar las relaciones comerciales con tus compradores y
clientes actuales y buscar nuevos acuerdos que te beneficien a ti y
también a ellos.

8. Conocer mejor al mercado general.

Ademads de conocer las necesidades de los consumidores logras
entender mejor el mercado en general, saber qué productos o qué
variedades le gustan mas a cada grupo de clientes y tener una idea mds
clara de cdmo estaran la oferta y demanda en el futuro.

9. Puedes conocer mas a tu competencia.

Puedes ver de cerca los productos que ofrecen otras personas, aprender
de su estilo de vender y de ofertarlos. Incluso puedes establecer
relaciones con otros productores para hacer
ofertas conjuntas y llegar a mercados mas
grandes.

10. Ventas directas.

En especial en las ferias periodicas, libres y de la ‘ .
economia social, pero también en una parte de -
las ferias no fijas, puedes vender los productos

gue expones y tener ingresos importantes.

11. Participacion en eventos paralelos.

En varias ferias se realizan eventos paralelos como talleres, seminarios,
degustaciones, que sirven para ampliar conocimientos, demostrar el
uso de los productos y evaluar tendencias de gustos y de mercado.

ANTES DE PARTICIPAR EN UNA FERIA

Como pequeiio productor por lo general tu participacion en una feria
serd por invitacion de alguna entidad de apoyo. En algunos casos la
institucion que nos lleva a la feria pagara todos los gastos e incluso
puede pagar el costo de los productos llevados como muestra.



Sin embargo es recomendable hacer un presupuesto de gastos propios
luego de averiguar y tener claro todo lo que cubre la entidad que te
patrocina. Con mds razon se debe hacer un presupuesto y evaluar gastos
y posibles ingresos cuando se va por voluntad y por gasto propio.

Siempre se debe pedir toda la informacién posible para tener claro el
objetivo, la modalidad, la duracidn y mas detalles de la feria o evento.

Otras actividades que se recomienda antes de ir a la feria:

e Definir qué otras personas te acompafardn en la feria, si es que hay
cupo para esto.

e Revisa las reglas de participacion en la feria y sus horarios.

e Selecciona los productos para venta y las posibles muestras.

' e Coordina con el

patrocinador la decoracion del

puesto o stand.

e También con el

patrocinador coordina y revisa

el material de soporte y de

promocion que se llevara.

e Prepara un listado de
precios, para revisarlo en caso de dudas.

e Envia una invitacidn a tus clientes y a clientes potenciales para que
visiten tu stand. El patrocinador estara haciendo algo igual.

e Si el patrocinador te ha inscrito para participar en alguno de los
eventos paralelos (congresos, encuentros, ruedas de negocios)
pidele informacién de qué se tratard y preparate.

e Promociona por redes sociales con clientes, posibles clientes,
compradores, otros productores y entidades de apoyo.



PARTICIPACION EN UNA FERIA INTERNACIONAL

Ademas de las recomendaciones anteriores y de que la participacién de
pequeiios productores en una feria internacional debe estar organizada,
costeada y acompainada por la entidad que los patrocina, es
conveniente asegurase de algunos aspectos:

e Preparate con tiempo para las citas que ya tengas establecidas, de
acuerdo con las personas con las que te reunirds y el tema posible
de la reunion.

e Revisa las indicaciones de tu patrocinador sobre los detalles del
viaje, documentacioén a llevar y necesidades de vestimenta.

e Inférmate de los aranceles a tus productos para los diferentes
mercados donde puede haber compradores interesados. A menudo

los compradores de

otros paises se
basan en los precios
de productos va
puestos en su pais.
Si conoces aranceles

y costos de
transporte y
logistica podras

estimar el precio que recibirds y saber si ganaras o no y si serds
competitivo. Es recomendable que tengas anotados esos datos de
aranceles y costos, para que puedas consultarlos en cualquier
momento.

e Si puedes ir acompafiado, selecciona con cuidado a quien te
acompafarda y asegUrate que quien te acompane también se
prepare para la feria, a fin de transformar a los visitantes de tu stand
en potenciales clientes.



ATENCION Y ACTIVIDADES DURANTE LA FERIA

Ya estds en la feria, en tu puesto o stand o en un puesto compartido con
otros pequefios productores de tu mismo lugar o que son beneficiarios
del apoyo de la misma entidad que les patrocina. Los resultados a
obtener de esta participaciéon no siempre o no en todo dependen de ti.
Pero puedes hacer lo mejor posible para lograr que esos resultados te
beneficien.

Estas recomendaciones pueden ayudarte:

e No seas agresivo con el visitante. La
mejor estrategia es despertar su
curiosidad. Una manera de hacerlo es
tener en el stand una imagen muy
atractiva de tu zona, de tus cultivos, de
tus productos o de la relacion con el
medio ambiente.

e Procura identificar en seguida quién es el
visitante, qué es lo que busca, para que puedas conversar con él y
dirigir su interés a tus productos, si es que le atraen.

e Paraferias en el exterior, quien te patrocina deberd apoyarte con un
intérprete en caso de usarse otro idioma.

e No entregues tus muestras a todo el que pase, solamente a quienes
muestren verdadero interés, o a quienes creas que puedes lograr
que se interesen en tus productos.

e Asegurate de estar preparado, al igual que tu acompanante, de
modo que puedas dar las informaciones necesarias a los visitantes
acerca de tus productos y otros detalles de importancia.

e Controla a diario la disponibilidad de productos, muestras y material
de promocidn, asi como tus tarjetas personales, de haberlas.



Publica en redes sociales los hechos mas importantes que ocurran
durante la feria, en especial visitantes destacados y acuerdos
seguros.

Organiza eventos para motivar a la prensa a visitar tu stand, por
ejemplo pueden ser demostraciones de productos, de su uso o de
aplicacion para preparar platos o comidas.

Lleva un registro de las ventas realizadas, para ayudar en tus cuentas
posteriores.

Sirealizaras ventas, asegurate de tener dinero en monedas o billetes
para dar vueltos o cambios, de tener facturas o recibos si se los
necesita, de tener envolturas adecuadas para tus ventas y de saber
bien los precios y promociones que ofreces.

. Recuerda
gue un cliente bien
atendido pude correr
la voz con sus amigos
y allegados y hacer
que tengas mas
visitas.

° Asegurate de
reponer las estantes,
exhibidores y vitrinas con tus producto o con tus muestras.
Siempre necesitas un letrero claro con el nombre, marca o
denominacién de tus productos, colocado en un sitio visible del
stand.

También registra las visitas de interés y en especial aquellas que han
sido reuniones de acercamiento y negociacibn o que crean
perspectivas a futuro. Ten en cuenta que los visitantes van a conocer
lo que hay, no siempre van pensando en firmar acuerdos en la
misma feria. Muchas veces prefieren comparar y tomar decisiones
en otro momento. Para ese futuro sirve el registro de visitantes. Una



muestra de formulario llamado de “datos del visitante” estd a
continuacion:

Datos de visita

Fecha: Feria:
Nombre del visitante:

Empresa que representa:

Funcién en la empresa:

Actividad principal de la empresa:
Datos para contactar (e-mail, otros):

Interés especifico demostrado:

Informacidn solicitada por el visitante:

Documentacion que se le entregd durante la reunién:

Plan de accion a desarrollar a corto, mediano y largo plazo.

Observaciones:

- Nombre de quien atendié:

- Evaluacién de la calidad del contacto: escaso, bueno,
excelente

- Otros:



EVALUACION DE LOS RESULTADOS DE LA FERIA

Evaluar los resultados de una feria te sirve para obtener conclusiones,
saber como preparar, cdmo actuar, qué productos llevar y qué esperar
de otras ferias a las que vayas a asistir.

La mejor evaluacion de las ferias de venta directa es calcular las
ganancias, saber las ventas y los costos totales para concluir si la
inversién en tiempo, dinero y esfuerzos valié la pena.

En general, responder a las siguientes preguntas te
ayudard a ver en qué aspectos fue positiva la
participacion.

¢Se adecué la feria a mis objetivos, a lo que yo esperaba?

e (Selograron los resultados buscados?

e (El nimero vy la calidad de los visitantes estuvieron de acuerdo con
lo previsto?

e (la promocidn previa hizo que vayan personas a visitarnos?

e ¢(Se transmitid una imagen correcta de nuestros productos?

e (El producto que llevé a la feria era el mas adecuado?éHabra que
hacer cambios?

e ¢Hayalguna actividad que hacer como resultado de la feria: cambios
en el empaque de los productos, en los precios, en la forma de
venta?

e (Se presentaron oportunidades concretas de venta?

e (Cudl es la importancia de los acuerdos y posibles contratos
firmados?

e (Cudntos contactos interesantes con potencial se lograron?

e ¢Vale la pena participar en la proxima edicion de la feria?

e Situviera que hacer alglin cambio, ¢dénde, cémo y por qué?



ACCIONES POSTERIORES A DESARROLLAR

Enviar un mensaje de agradecimiento a quienes visitaron tu stand
Enviar los documentos y las informaciones que te solicitaron
Clasificar los contactos hechos en la feria y darles continuidad o
seguimiento de acuerdo con esa clasificacién.

Define un plan de accién de acuerdo con los resultados de la feria.

Agradece al o a los patrocinadores de tu asistencia a la feria, de
haberlos. Ayudales con informacidon y opiniones para sus informes y
para su evaluacién de la asistencia a la feria y de la feria en si.

A contactos interesados en tus productos que no fueron a la feria
enviales por redes sociales fotografias y comentarios positivos sobre
tu participacioén en la feria y la aceptacién de tus productos. Haz que
tu asistencia a la feria sirva como base para la promocién.
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