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Opcion comercial

Vamonos de Feria...

para vender
en el exterior

Realizar negocios con clientes de otros paises es una prioridad para tod
empresario. Tenga en cuenta las recomendaciones bsicas.

i usted es el tipo de em-
S presario que considera

que sus productos pue-
den tener posibilidades de
venta en el exterior y esta
pensando participar en una
feria comercial en otro pais,
tenga en cuenta que si bien
es cierto que “la cara del
santo hace el milagro”, un
viaje mal preparado puede

implicar pérdida de tiempo
y dinero si no se tienen en
cuenta algunos requisitos ba-
sicos.

Programa de
comercializacion

La primera condicién que
debe cumplirse es que su pre-
sencia en la feria haga parte
de un programa de comercia-

lizacién y no sea una simple
muestra.

Solida
preparacion

Un buen trabajo de prepa-
racion siempre trae buenos
resultados en las presentacio-
nes que se realizan durante
los eventos feriales. Asi mis-
mo, en la fase posterior a la

feria se debe lograr el @
cumplimiento de los ci
misos adquiridos a fra
seguimiento de los corl
realizados.

Lamentablemente#
mun que después de hil
grado valiosos contacl
tos se pierdan por no
los trabajos que exigeld
feria.
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Ferias y promocion
comercial

La inversion en las ferias
debe abarcar varios proposi-
tos que no se dirigen exclusi-
vamente a la venta inmediata
de productos exhibidos. Estos
eventos también sirven para
desarrollar varias e importan-
tes actividades: estudio del
mercado objetivo, compara-
cién de productos frente a la
competencia, andlisis de ten-
dencias, observacién de la
competencia, conocimiento
directo de los clientes, trans-
ferencia de tecnologias y rela-
ciones piblicas, entre mu-
chas otras.

Analizando estos puntos
cuidadosamente, el empresa-
rio encontrard orientaciones
claves para elaborar estrate-
gias que se deben utilizar para
acceder al mercado objetivo.

Para qué participar

Algunos de los objetivos
generales y especificos que se
persiguen al participar en fe-
rias son conocer nuevos mer-
cados y detectar sus nichos,
examinar la competencia de
la empresa, explorar las posi-
bilidades de exportacion,
orientarse sobre la situacion
del sector, conocer la compe-
tencia, iniciar formas de
cooperacion y alianzas em-
presariales, percibir nuevas
tendencias, desarrollar nue-
vos mercados y fomentar las
ventas.

Objetivos especificos

Generalmente las ferias
tienen como objetivos especi-
ficos conocer nuevos grupos
de compradores, elaborar un
registro de clientes, cultivar
relaciones comerciales exis-
tentes y recoger nueva infor-
macién de mercado y pro-
ducto.

Precios

Uno de los factores pri-
mordiales que determinan el
éxito del comercio internacio-
nal es el precio. Para tener
elementos que permitan esta-
blecer con exactitud las opor-
tunidades que tienen nues-
tros productos en otras pla-
zas, conviene sondear las
franjas de precios que tenga
la competencia en el extran-
jero (es muy probable que
también asistan a ferias),
ofreciendo soporte y servi-
cios apropiados al cliente y
siendo muy claros en los tér-
minos y condiciones de nego-
ciacion.

Distribucidn

Para lograr la colocacién
de produtos en canales de
distribucién en otros paises,
los especialistas recomiendan
buscar representantes o dis-
tribuidores de reconocida
idoneidad y trayectoria.

Producto

Para contar con sélidos
argumentos de ventas, el pro-
ducto que se ofrece debe pro-
bar su aceptacion en el mer-
cado, presentar prototipos
e innovaciones, ampliar su
gama e identificar sus debili-
dades para adecuarse a las
necesidades del mercado ob-
jetivo.

Una vez detectados estos
objetivos en cada empresa es
necesario confrontarlos con
los objetivos generales de
la feria a la cual se desea
asistir, para hacer los ajustes
y correctivos necesarios a
tiempo.

Es muy importante que el
empresario antes de partici-
par en una feria en el exte-
rior, tenga experiencia previa
en ferias nacionales o en ex-
portaciones. Esto implica cos-
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Vamonos de Feria. ..

tos y riesgos relativamente
bajos, y permite sacar
el mejor provecho de es-
tos eventos con productos en-
sayados en el mercado inter-
no.

Por tltimo, existen unos
puntos que se deben evaluar
antes de participar como ex-
positor en una feria interna-
cional:

Conocer el mercado obje-
tivo: tener seguridad de que
existe o se puede generar una
demanda para sus productos
en el mercado objetivo.

Capacidad y oportunidad
de suministro: preferiblemen-
te haber visitado la feria an-
tes de participar como expo-
sitor.

Obtener informacién de-
tallada: sobre la naturaleza
del evento, programa de exhi-
bicién, area de influencia de

la feria, paises expositores,
visitantes, etc.

Conocimientos sobre in-
coterms: hablar el idioma lo-
cal, inglés o buscar intérpre-
te; preparar material de infor-
macion y folletos en el idioma
local o en inglés; programar
la participacién en la feria
controlando tiempos, costos,
precios y calidad.

Calendario y criterios de
seleccion: existe un calenda-
rio de eventos internacionales
con el cual se pueden fijar las
participaciones en ferias por
lo menos con un ano de anti-
cipacion. Proexport Colombia
y las Céamaras de Comercio
tienen algunos programas
previamente establecidos pa-
ra quienes deseen participar
en ferias con otros comprado-
res o asistir a misiones co-
merciales. )

Seis faces de participacion
exitosa en un evento feria

I. Toma de decision de
participar en Ferias

Doce meses antes.

Con tiempo suficiente la
empresa puede analizar los
objetivos y realizar todos los
preparativos necesarios.

II. Planeacion

Diez meses antes.
programa de trabajo, orga-
nizacion y disefio de los ele-
mentos correspondientes.

IIL. Preparacion

Ocho meses antes.

Equipo de trabajo, muestras
del proyecto,

muestras a exhibir, material
promocional,

contactos con clientes
potenciales.

Ferias en paises vecinos

* 25 Lancal Feria Internacional del Calzado,
articulos afines y complementarios
* 4a Alimentaria Feria de Alimentos y Maquinaria

de Procesamiento

* Serviexpo Servicios para el Comercio Exterior,

Banca y Turismo
* Expomédica 97

Fecha Lugar

4-7 septiembre 1997 Lima, Pera
24-27 septiembre 1997 Lima, Perti
24-27 septiembre 1997 Lima, Pera

1-5 octubre 1997

* Sal6n Internacional del Empaque Exposicion
Internacional de Empaque, Envase, Embalaje,

Maquinaria y Equipos.

* XV Feria Internacional de Ecuador

* I Muestra Internacional de Policia y Seguridad

* Veneitalia“ 97 Exposicion Venezolano-Italiana

1-4 octubre 1997

2-12 de octubre
15-18 de octubre
16-19 de octubre

Panama, Panama
Caracas, Venezuela

Guayaquil, Ecuador _
Santa Fe de Bogota, Colomj
Caracas, Venezuela

IV. Operacién
Feria
Operacion y atenciong
stand
Investigacion dentroy

de la feria. |

|
V. Evaluacion resulta
inmediatos
Un mes después.
Analisis cuidadoso de
contactos y acciones
realizadas durante el
evento. Resultados
logrados vs. objetivos
fijados.

VI. Seguimiento
Cero a doce meses deg
Desarrollar relaciones
futuros clientes.

de Productos, Servicios y Tecnologia

+ Compu 97 XVI Feria Internacional de Informatica
y Afines

* XVI Compuexpo Intersoftware

* 5 Salon Internacional de la Alimentacién

* V Salon Internacional del Automévil

* Expopan Venezuela 97 Materia Prima y Equipo
para panaderia y pasteleria

* Equiphotel 97 Equipos de Hoteles y Restaurantes

20-26 de octubre

23-28 de octubre
26-30 de noviembre
21-30 de noviembre
Noviembre

Noviembre

Quito, Ecuador

Santa Fe de Bogota, Coloml
Caracas, Venezuela
Santa Fe de Bogota, Colon
Caracas, Venezuela

Caracas, Venezuela



