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*Apoyos que ofrece Bancomext



Hoy en dia la actividad exportadora esta jugando un papel
muy importante para que nuestro pais pueda alcanzar un
desarrollo econémico significativo, por tal motivo requiere que
se le dé un mayor impulso y apoyos que alienten, fomenten y

respalden cada vez mas esta actividad.

La globalizacién de los mercados, trae como consecuencia que
la competencia empresarial sea cada vez mas cerrada, por lo
que las empresas mexicanas requieren alcanzar los niveles de
productividad y competitividad 6ptimos, ofreciendo la mejor

calidad, precio, servicio, etc.

Con esto se resalta la importancia, de que las empresas estén
informadas de los diversos apoyos que se otorgan en México,
tanto de instituciones publicas como privadas, para promover
la internacionalizacién de los diferentes sectores productivos

del pais.



Uno de estos apoyos de promocién (coordinados por

Bancomext), son las Ferias Internaclonales, porque se

considera que estas representan oportunidades sin paralelo,
para hacer contacto personal con un extraordinario nimero de

clientes potenciales en un breve espacio de tiempo.

Asi las ferias han ido adquiriendo en los ltimos aiios una
importancia significativa, por ello, los empresarios mexicanos
cada vez mas, toman conciencia de la importancia que reviste
participar en estos medios de promocién, ya que constituyen
un novedosc mecanismo para exportar a diversos paises.

Por tal motivo surgié la inquietud de realizar una investigacion
de mercado que permita evaluar los resultados obtenidos por
las empresas que han participado en este tipo de exhibiciones
en los ultimos cinco anos. Y de esta manera corroborar la
importancia de este medio, para el impulso de las

exportaciones en nuestro pais.

Los objetivos especificos ayudaran a recabar mayor
informacion que permita hacer una evaluacion integral,
tratando que los resultados sean lo mas confiables y objetivos

posibles.
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Con la finalidad de temer una mayor comprensién y
conocimiento sobre el tema de las exhibiciones internacionales
(ferias internacionales), el presente trabajo esta conformado de

la siguiente manera:

El Capitulo 1 aborda:

& Antecedentes generales.

& Concepto.

4 Ventajas que ofrecen las ferias.

& Clasificacion.

En el Capitulo 2 se mencionan los parametros susceptibles a
evaluacidon para una mayor comprensiéon del por qué se

consideraron en la investigacion de mercado.

En el Capitulo 3 se presenta el desarrollo de la investigacién y

las recomendaciones pertinentes.

Con este trabajo se tiene la conviccién de aportar informacién
de utilidad y de dar una vision mas amplia de este medio de

promocion internacional.
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Desde épocas muy remotas, principalmente en Europa, surgen
las ferias de tipo comercial. Famosas fueron las de las ciudades
independientes de Italia en el Medievo, en donde surgié, como

cosa notable que modifico €l giro mercantil de esa época.

Espafia no fue ajena a esta forma de contratacién mercantil
tan extendida por Europa y Asia. La feria de mayor
importancia en toda la Peninsula fue la de Albacete bajo el
dominio de los reyes cristianos, y le seguian en importancia las
de Valladolid, Burgos, Barcelona entre otras.

En la Nueva Espafia las ferias fueron una imitacién de las

costumbres europeas y mas concretamente Espafiolas.



En 1561 se establecen las primeras reglamentaciones entre
Espaiia y la Nueva Espafa para establecer el comercio entre

ambos paises.

Este intercambio comercial en su gran mayoria fue a través de
ferias comerciales, que en un sentido amplio equivalian a una
especie de mercado, en donde acudian los habitantes de la
region para proveerse de los productos importados por los
espafioles y al mismo tiempo vender los productos que ellos

producian o cultivaban.

Durante esos ailos no existia una reglamentacion y localizacion
precisa para las reuniones mercantiles. Estas se realizaban en
los lugares que se consideraban mas aptos para llevar a cabo

las transacciones comerciales.

Por lo que en un principio las ferias comerciales que se
realizaban en la Nueva Espafia, eran en la ciudad de México,
ya que se consideraba que esta era la ciudad més importante

del Virreinato y por ende el lugar mas propicio para su
realizacion.
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Aunque esto no era del todo cierto, ya que para los
comerciantes espafioles tener que trasladarse del puerto de
embarque hasta la ciudad, por una orografia en muchas
ocasiones totalmente abrupta, les resultaba muy dificil y
costoso, aunque para los comerciantes mexicanos esto

resultaba muy comodo para ellos.

Para equilibrar esta situacién, se decididé realizar las ferias
comerciales en los puertos de embarque o en lugares cercanos
a ellos. Su frecuencia dependia del tiempo que tardaran en

llegar los barcos espafioles con sus mercancias.

1.1.1 La Feria de Jalapa, Veracruz,

El 20 de agosto de 1718, Felipe V ordenaba que la préxima
feria y las siguientes, contra la costumbre de hacerla en
México, se celebrara en Jalapa, Veracruz. Esta feria fue
considerada como la mas importante de cuantas se celebraron
en la Nueva Espana, al considerarla vital para la economia de

la Nueva Esparia.

Se consideraba vital porque la mayoria de los barcos
embarcaban en el puerto de Veracruz, ya que las vias de

comunicaciéon eran €scasas.



La apertura de la feria se retraso de manera significativa, por
no llegar a un acuerdo los comerciantes mexicanos con los

europeos, en cuanto al precio de las mercancias.

Y no es hasta 1721 que la feria se realiza por primera vez en

Jalapa, Veracruz.

Con esta feria se establecio una de las principales
caracteristicas que distinguen a las ferias comerciales hoy en
dia, que es el estar syjeta a un lugar fijo para realizar

transacciones comerciales.

Otras ferias que se realizaron durante esta época fueron:
La feria de San Juan de los Lagos, feria de Aculco, feria de
Sailtillo, feria de Chihuahua y Taos.

Durante esa época las ferias eran consideradas el lugar ideal
para las contrataciones comerciales, pues en ellas se ponian en
contacto productores, mercaderes y consumidores, dando
lugar a un intercambio comercial tanto mnacional como

internacional.l

' REAL, Dias José . Las ferias comercizles de 1a Nueva Espafia. Instituto Mexicano de Comercio
Exterior,
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Durante el siglo XX estos medios de promocién internacional
estan tomando nuevamente una importancia significativa en

México y el mundo.

Como se menciona en el articulo “Ferias y Expos y a usted,
¢Cdmo le va en la feria? de la revista Mundo Ejecutivo del mes
de febrero del afio en curso. Comenta que en Alemania el 70%
de todo lo que se vende en sus sectores productivos, es a través
de contratos que se realizaron en una feria.

Con esto se observa, la importancia que tiene este medio de

promocion para este pais.

México no ha sido ajeno a esto y en 1:;1 década de los 80" se
inicia el desarrollo de empresas exclusivamente dedicadas a la
organizacién de este tipo de exhibiciones y la apertura masiva
de centros de exposiciones disefiados para el impulso y

desarrollo de este medioc de promocion.



e e L

™T.2 FERIAS INTERNACIONALES

1.2.1 CONCEPTO

“Las ferias son eventos periddicos, de confluencia en lugares
especificos para la reunién de expositores, oferentes,
demandantes y observadores. Su finalidad es mostrar las
cualidades y avances de productos y servicios con la intencién
de realizar toda clase de operaciones comerciales. Las ferias
comerciales pueden constituir un elemento importante de

promocién dentro de la mezcla comercial™

En otras palabras una feria internacional, es un lugar en
donde los productores/exportadores en un tiempo
relativamente corto puede mostrar sus productos a centenares
de posibles compradores potenciales (consumidores,
intermediarios, negociantes, agentes, ctc.),’que en otro
mecanismo de promocién seria imposible, ademés del sin fin
de ventajas y oportunidades que puede ofrecer, pero de esto se

hablara mas adelante.

21 ERMA, Kirehnerd Alejandro. Guia para participar en ferias y exposiciones. P 19

* Consumidor: Persana fisica o moral gue usa o consume directamente ¢l producto y/o servicio.
Intermediario: Persona fisica o moral que actiia en un mercado detenminado, por cuenta propia &
independiente, para importar/comprar y vender productos.

Negociante: Persona fisica o moral que actila por cuenta propia e independiente, para poner en
contacto al importador con el exportador. No realiza ningin trémite de compra-venta.

Agente: Persona fisica o moral que representa a la empresa exportadora en el exterior en la venta

de sus productos.
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En ocasiones suele suceder que se confunda el término de
ferias con el de exposiciones. En los parrafos anteriores se
definié lo que es una feria y resulta necesario definir lo que es

una exposicién para determinar las diferencias entre ambas.

Una exposicién es un lugar en donde soélo se exhiben productos
y/o servicios y no se vende durante el evento, por lo que estas
exposiciones basicamente se organizan para “dar a conocer

adelantos tecnoldgicos, culturales y turisticos del pais”?

Las principales diferencias entre una feria ¥y una exposicion

son las siguientes:

_: - EXPOSICION ..

*Periddicas. *Sin una periodicidad
determinada.

*Gran numero de Expositores. |*Niimero reducido de
lexpositores.

*Organizador independiente.

*El organizador gnera]mente
depende de la agrupacion de
|expositores.

*Lugar ﬁjo. *Se realizan en lugares
diversos.?

3 RUILOBA, Pérez Fernando. Apuntes escolares de Mercadotecnia Internacional,
* LERMA, Kirehnerd Alejandro. Guia para participar en ferias y exposiciones. P 20



Con esto se puede precisar que en una exposicién no se
pueden realizar transacciones comerciales en el momento, ni
son tan marcadas las ventajas y oportunidades que ofrecen las

ferias.
1.2.2 IMPORTANCIA Y VENTAJAS DE LAS FERIAS.

Durante mucho tiempo se consideré a la feria principalmente
como un mercado, cuya funcién fundamental era la de reunir a
vendedores y compradores. A pesar de que en cierta medida
sigue siendo asi, ya no basta con crear condiciones favorables
para un encuentro de la oferta y la demanda. Uno de los
servicios mas provechosos que ofrecen las ferias actuales es la
divulgaciéon de informacion completa de los mercados, que
permite no sélo hacer transacciones inmediatas sino también
proyectos de larga duracién. De esta manera, la funcién pasiva
de la feria se ve gradualmente reemplazada por otra mas
activa, que consiste en prestar ayuda y asesoramiento

practicos.

A continuacién se presenta un cuadro en donde se sintetizan
las principales ventajas que ofrecen las ferias a quienes

exponen en ellas sus productos.



Ferias Internacionales 13

e PPV i e— moreTre—
B e P Ty O 470 . PP O PR e g s e g o

'El contacto directo es ell;
; :modo mas eficaz de vender of;
' jpromover un producto. Estaf;
‘opcion la permiten las ferias,}:
ya que en esta se concentran:
Contacto Directo un sinnamero de p031ble
‘compradores en un mismo}
4 I'sitio, y ofrece la oportunidad}
‘de presentar un mensaje dej

#

venta y de contestarn
fpreguntas dlrcctamente. §
?Las ferias y exposxcione
S .comerciales son a menudo elf
zmodo més practico qu
- . Presentacidn de los _;etienen las empresas def
Productos ‘presentar fisicamente su
iproductos a los compradore
- -ty esto puede ser esenci
- " _ e} parg ultnnar la ventg

retroalunentamo
‘inmediata de lo
‘compradores ya se
‘consumidores,

| Evaluacién de la Reaccién|

" de los Compradores
3 0s L.-ompraa “intermediarios,
b “importadores,




i 'ver enseguida si su productol;
; 'se amolda al mercado y si°
¥ cubre todas las expectativas|:
: y necesidades que son{
.demandadas. i
" Los hombres de negocmslﬂ
visitan estas exhibiciones}-
_porque les interesa ver lo}.
Interés de los Visitantes que se ofrece en ellas. En,i
[ e Resto mﬂuye mucho lajs
Fprornocwn que hacen del;
i ‘evento los  organizadores| 4
- prevxa a su reahzacmn i
SN T e L I T P TR T :
i | Cuando se acude a una fenq !
'lo mas recomendables esti
: [que se tenga plenamente}!
+ ‘identificados a los posibles|
é Contacto con los ?;clientes, pero adiciqr}al a
I - l esto, se tiene la opcién dej
i Desconocidos : . :
= :contactar a clientes que;
I -posiblemente no se habian|
% ‘contemplado y que seria}
muy dificil contactarlos porji

i i

T T B R o

‘Permite estudiar io

:productos, precios y técnica
‘de  comercializacién  d
‘empresas que tienen un
_p_roducto s1m11ar.

- Coaarty o e - ” -
RN 7S GRS R S R SN S I AT 0 SCRRAE ER R

Conocimiento de los-
Competidores

3 UNCTAD Centro de Comercio Internacional, {Cémo obtener mayor provecho de las ferias
comerciales? Gincbra 1982, P.34
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Es importante mencionar que no sélo los expositores tienen
ventajas sino también los visitantes, porque tienen la
oportunidad de comparar precios, calidad, condiciones de
entrega, etc., de entre un sin nuamero de productos

competitivos.

En el caso que se interese por un producto puede ahi mismo
conversar sobre posibles modificaciones que se le puedan
hacer para adaptarlo totalmente a sus propias necesidades,
esta opcion la pueden tener porque lo tienen fisicamente y se le

puede observar, tocarlo, manipularlo y tal vez saborearlo.

Adicionalmente a lo mencionado en los parrafos anteriores, los
participantes y viéitantes tienen la oportunidad de
comunicarse experiencias. Sobre todo de empresas que han
participado en varias ocasiones, resultando muy interesante

para las que se estan iniciando en esto.

Una feria es un gran escaparate que nos ofrece un sin fin de

oportunidades si se saben aprovechar.
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Diferentes instituciones y autores dan clasificaciones
semejantes, pero todas de una u otra manera caen dentro de la

siguiente:

Aol

1.3.1 FERIAS DE CARACTER GENERAL/ HORIZONTAL

En este tipo de ferias se presenta toda clase de productos de
consumo e industriales. Estan abiertas al publico en general,

pero también acuden a ellas visitantes profesionales aunque en
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menor porcentaje. Este publico puede ser internacional,

nacional, regional, etc.

El problema con estas radica en la dificultad de atraer al
publico que se requiere, ya que aunque las visitan un gran
numero de personas, el porcentaje de visitantes del interés de

la empresa en ocasiones suele ser muy pequeio.

Hoy en dia las ferias horizontales han ido evolucionando, por lo
que a muchas de ellas se les denomina ferias pluriindustriales
o plurisectoriales, “para que se advierta que no son
simplemente ferias generales, sino una multiplicidad de

exposiciones especializadas”®

1.3.2 FERIAS ESPECIALIZADAS/VERTICALES §

Son organizadas por un sector especifico, aunque se acepta el
ingreso al publico en general durante cierto horario. Esto
quiere decir que son ferias exclusivas para que asistan

distribuidores, mayoristas, agentes, etc., que estan interesados

§ KUNSTENAAR, Jacques. Participacion en ferias comerciales. Un nuevo frente para las ferias
comerciales. p. 93



en productos especificos. Se encuentran especializadas en un
tipo de mercado, comercio ¢ industria. Se recomienda
participar en estas exhibiciones si esta en la etapa de explorar
un mercado especifico, ademas de que le ofrece una excelente
oportunidad para encontrar un agente o un Importador-

Distribuidor.

Hay una gran variedad de ferias especializadas y el grado de
especializacién difiere mucho de una a otra. Sin embargo, cabe

sefialar dos categorias de especializacion:
“Especializaciéon por industria y especializacién por sector del
mercado (publico). Algunas ferias se especializan en ambos

sentidos.

1.3.2.1 Especializaciéon _por Industria: El grado de

especializacion de las ferias organizadas por industria puede
variar desde el qué comprende toda la industria hasta €l que se
dedica a un pequefioc sector de la misma. Por ejemplo, la
exposicion del cuero en Londres es de toda la industria del
cuero, los productores mas especializados de tal industria
pueden participar en una feria de calzado o incluso en una
feria mas especializada, la de zapatillas, la de guantes o tal vez

la de maletas y maletines de mano para vigje.
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1.3.2.2 Especializacion por sector del mercado: En general,

el publico o sector del mercado puede dividirse en compradores
de bienes de consumo, por una parte y compradores

industriales y comerciales, por otra.

Dentro de estos dos sectores generales del mercado las ferias
pueden especializarse ain mas. Por ejemplo, cabe organizar
exhibiciones para diferentes consumidores, como adolescentes
0 personas mayores 0 para un grupo determinado de

compradores.”™

1.3.3 FERIAS DIRIGIDAS A LOS CONSUMIDORES ;

Estan dirigidas a todo tipo de publico y son recomendadas

para productos y empresas ya conocidos en el mercado.

Estas ferias tienen una mayor duracién y por este motivo suele
ser mas costosa y aunque atraen una mayor cantidad de
personas, el efecto individual para cada empresa es menor que

en una feria especializada.

" KUNSYENAAR, Jacques. Participacién en ferias comerciales. Un nugvo frente para las ferias
comerciales, p. 92
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“A medida que aumentan los conocimientos del consumidor,
serd mayor la importancia de tales mercados como fuente de

informacion y comparacion”™

Los visitantes pueden ser importantes no sdlo como posibles
compradores sino también como fuente de informacion sobre el
mercado. Sus observaciones sobre los productos que se
exponen pueden ser muy valiosas para determinar si satisfacen
o no sus necesidades, deseos, preferencias, etc., sobre todo

porque lo usa o consume directamente.

® Ibid, p. 93
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Para juzgar si la participacién en una feria permite obtener
resultados altamente satisfactorios que justifiquen los gastos
en los que se incurrid, es necesario que se lleve a cabo una
evaluacion de la exhibicion.

La evaluacién es una revision detallada ¥ sistematica, con el
objeto de medir el grado de eficiencia,” eficacia” y congruencia

corn que se opera, para el logro de ios objetivos.

Para evaluar con la mayor objetividad y validez, se tienen que
definir perfectamente los objetivos que se desean alcanzar,
ademas de considerar otros parametros que ayudaran a

obtener resultados confiables.

* La eficiencia es 1a correcta utilizacién de los recursos (medios de produccién) disponibles. La
eficiencia se preocupa por los medios, por los métodos més indicados que necesiten ser planeados
con ¢l fin de asegurar la optimizacién de los recursos disponibles.

“ La eficacia es Ja medida normativa de alcance de resultados u objetivos. Es el resultado positivo
acorde con la finalidad buscada. .



22

El Banco Nacional de Comercio Exterior {Bancomext}, en su
Guia Técnica “Como participar con éxito en ferias y eventos
internacionales” considera los siguientes parametros para

evaluar la participacion en las ferias.

2.1.1 Ntimero y caracteristicas de los visitantes.

Los resultados que las empresas obtengan estaran
influenciados por la calidad y la cantidad de los visitantes a la
exhibicién, esta informacién se puede obtener por medio de
estadisticas que clasifican a. los visitantes segan su
nacionalidad, sector de actividad econdmica, posicion que

ocupan en los negocios que representan®, etc.

En algunas ocasiones durante el evento se lleva un registro de
los visitantes que mostraron interés en el producto, en aquellos
con los que se sostuvo una entrevista durante el evento, los
que dijeron tener la intension de entrar en comunicacion
posteriormente, en los que se llevaron folletos y muestras de

productos, etc.

* permite identificar si esta persona tiene la capacidad y 1a autoridad suficiente para tomar la
decision de cerrar el negocio o si tendrd que consultar con un superior,
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r jevos y metas previamente definidos i

Es un punto que tiene una relevancia significativa, ya que es
muy importante tener claro que es lo que se pretende lograr.
De esta manera se pueden canalizar todos los esfuerzos y
Tecursos necesarios para un mejor aprovechamiento ademas

de facilitar la comparacién entre lo que se planeo y lo que
realmente se obtuvo.

Entre los principales objetivos que una empresa tiene para
participar en una feria se encuentran: 7

% Dar a conocer el producto y las ventajas del mismo.

#* Conocer o presentar nuevos productos.

# Identificar competidores y conocer las reacciones que suscitd
el producto entre ellos.

% Obtener informacion mas confiable del mercado al que se
pretende penetrar como son gustos, preferencias,
necesidades, oferta existente, etc.

#* Buscar representantes.

#* Contactar clientes.

#* Vender el producto.

#* Reforzar imagen en el mercado, etc.



Las empresas en su gran mayoria tienden a evaluar con este
parametro por su sencillez, ya que si se observa un aumento
en las ventas se considera que se han tenido buenos

resultados.

Este punto suele dejar a un lado aspectos de mayor

trascendencia para la empresa a mediano y largo plazo.

— e e s — —e e —— prp—yr

| 2 .1.4 C Costo-Benec'lo

En el costo-beneficio, como su nombre lo indica, se requiere
cuantificar los costos inherentes a la participacion en la feria y
hacer un estimado del beneficio directamente atribuible a esta

en el mediano y largo plazo.

Adicional a los parametros antes expuestos, se requiere evaluar
otros puntos que permitan realizar una evaluaciébn mas
completa y ayuden a tener una vision mas amplia de lo que

implica el participar en una feria internacional.
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Los puntos que se tomaron en consideracion son:

Antes de seleccionar la feria en la que se participara, es
necesario que primero se seleccione el mercado en el que se
piensa vender y evaluar las oportunidades que éste ofrece, asi

como los productos que se van ha exhibir.

Cuando se tiene claro esto, el siguiente paso es seleccionar la
exhibicién en la que se va a participar, dicha seleccién pasa
necesariamente a un estudio detallado de todos los certamenes
existentes en el mercado objetivo. El expositor tendra muchas
posibilidades de éxito si acopia primero informacién abundante
sobre cada uno de los eventos de su interés y la coteja con los
objetivos que se han fijado, para tomar la mejor decisién.
Para ello es necesario que se cuente con informacién sobre qué
tipo de feria se trata, en lo que se refiere a su publico y a sus
- expositores. Hay varios tipos de ferias comerciaies que se

mencionaron en el capitulo anterior y que como se observéd
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cada una de ella tiene su utilidad concreta, que puede ser o no,

la que le interese al expositor.

Por otro lado, los “organizadores suelen facilitar un catélogo de
la nltima feria y posiblemente de los afios anteriores. Tales
catalogos constituyen el mejor modo de saber lo que exhiben
en una feria los paises y las empresas, los productos que se
presentan, etc.

Comparando los catalogos de varios afios, se tendra también
una idea de la regularidad de la participacion de los
expositores importantes y del posible aumento de tamaiio de la
feria. La calidad del catalogo es un fiel reflejo de la calidad de la

organizacion de la feria y de esta misma.™

“Los organizadores proporcionan otro tipo de informacion sobre
la feria como: los costos y servicios disponibles, € informacion
general sobre los expositores, el publico y los mercados a los
que va destinada la feria.”® En ocasiones suelen informar
sobre la seccién o sala en la cual se debe alquilar espacio de
exhibicién, sobre su modo de controlar la entrada de los
visitantes y de consignar los datos correspondientes que
pueden servir para facilitar a los exportadores listas de los

visitantes interesados por productos como los suyos.

9 UNCTAD/GATT ;Cémo obtener mayor provecho de las ferias comerciales? Ginebra 1982, P.15.
10
Idem.
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Las revistas industriales y profesionales suelen informar sobre
las ferias mas importantes de su especialidad, tanto nacionales
como extranjeras y la opinién de expositores vetéranos suelen
ser muy valiosas para explicar la razon de su participacion, los
resultados obtenidos y los problemas que se les hayan

presentado.

Poseer informacion adecuada es una de las claves para

participar con éxito en ferias comerciales.

Adicional a esta informacién es importante que se obtengan

datos complementarios sobre:

1.-Lugar y fecha de la feria.

2.-Espacios disponibles.

3.-Servicios disponibles.

4.-Material de promocién facilitado por el organizador.
5.-Nombre y direcciéon del organizador.

6.-Costo del espacio.

7.-Seguros.

8.-Seguridad del evento.

9.-Disponibilidad para anuncios en los terrenos de la feria.

10.-Costo de viaticos, etc.
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“La importancia de una feria reside en el prestigio de la entidad
que la organiza tanto como en la concentracion existente en el
area geografica.

Aunque las fechas de celebracion de los certamenes
internacionales son un criterio que se tienen muy en cuenta
para la oportunidad de viajar al nuevo mercado por parte de la

empresa exportadora”!

Tal informacién y la demas que se obtenga, permitira a la
empresa decidir si alquilara un stand en la feria o no. Ademas
algunas ferias prestan a los expositores asesoramiento de
comercializacion que puede comprender una variedad de
aspectos como: datos estadisticos de comercializacion,

asesoramiento sobre canales de distribucion, etc.

Por lo mencionado anteriormente, la muestra a la que se debe
concurrir debe realizarse en un pais que ya se interese por el
producto y por las buenas perspectivas de poder introducirlo
sin mayores inconvenientes y de vender en condiciones

competitivas.

" MORENO, José Maria. Marketing [nternacional P.38
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“Uno de los errores mas graves y comunes de los exportadores
en ferias, es que no logran atraer suficientes visitantes a su
pabelion. Si falla la propia promocién, los expositores quiza
pierdan contactos que significan la diferencia entre el éxito y el

fracaso.”12

De aqui la importancia de considerar este punto como un
parametro de evaluaciéon, esta promocién por lo regular la
realizan los organizadores de la exhibicién®, teniendo la

colaboracién de las empresas participantes.

Por lo tanto, los planes para participar en una feria no podran
considerarse completos a menos que se tenga un programa de
promocién de la feria. Para que se pueda llevar a cabo esta
promocioén es necesario que a mas tardar cuatro meses antes
de la exhibicidon cada una de las empresas participantes
proporcione informacién completa a los organizadores sobre los
productos que van a exhibir, asi como toda la informacién que

deseen dar a conocer a sus clientes.

PUNCTAD/GATT ¢Cémo obtener mayor provecho de las ferias comerciales?. Ginebra 1982 p. 40
¢ Los organizadores son empresas o instituciones que siempre estén buscando nichos donde se
necesite una exhibicién para el fortalecimiento de la industria y el crecimiento del mercado, en
ofras palabras ofrecen un lugar y servicios para hacer negocios.
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La actividad promocional tiene un valor que va mas alla de
atraer visitantes o clientes, ya que suele ademas intensificar el
impacto de la exhibicion sobre esos visitantes, hace que dure
después del periodo de la propia fecha y suscita el interés de

hombres de negocios, que incluso no visitaron la feria.
Son dos los objetivos basicos que tiene un programa de
promocion:

1.- “Informar al piblico al que se quiere llegar, que el

grupo estara exhibiendo productos de su interés en la feria.
2.- Motivar a esas personas a que visiten el pabellén,”?
En el articulo ¢Cémo obtener mayor provecho de las ferias

comerciales? se menciona que entre las técnicas que se utilizan

para lograr dichos objetivos se encuentran:

BUNCTAD/GATT ;Cémo obtener mayor provecho de las ferias comerciates? Ginebra 1982 p. 40
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“UNCTAD/GATT ;Cémo obtener mayor provecho de las ferias comerciales? Ginebra 1982 p, 40
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2.3.1 Identificacion del grupo al que se quieega

—_—

Estas son las personas que interesa que visiten el pabellén y
stand para el logro de los objetivos planeados. “Son aquellas
con las que se puede ultimar negocios o posibles
representantes y también las que influyen en el desarrollo del
sector.”5 Dependiendo siempre de los objetivos de la exhibicién
y de las circunstancias de cada caso, el grupo al que se quiere

llegar podria incluir a los siguientes:

BUNCTADV/GATT ¢Cémo cbtener mayar provechko de las ferias comerciales? Ginebra 1982, p. 41
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[dentificar por su nombre a los miembros de cada uno de los
grupos de interés, constituyen la base para que el esfuerzo de

promocion tenga el €xito que se desea.

Para identificar a cada uno de estos se puede recurrir a

diversas fuentes como:

Agregados comerciales ubicados en el mercado, empresas que
publican listas para enviar publicidad por correo, listas de
miembros de cAmaras de comercio y asociaciones de comercio
. en el pais donde se encuentra el mercado al que se quiere
llegar, servicios de.informacién comercial del gobierno, catalogo
de la feria anterior, anuncios en revistas comerciales y
profesionales, anuarios comerciales y si es el caso por medio de

representantes que se tenga en el mercado, entre otros.

Pero no basta con tener un sinnimerc de nombres, sino
clasificarlos de acuerdo a la importancia que tiene cada uno de
ellos, por lo que resulta necesario elaborar listas para obtener

mayores beneficios.

“Las listas se dividiran en tres categorias principales, a las que

se denominara A, By C.
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Lista A:

En esta lista figuraran los posibles clientes mas importantes.
Las personas que figuren en esta lista influyen de una u otra
manera en la compra de los productos que estan en la feria. Es
poco probable que esta lista contenga mas de 5% de los

nombres que figuren en la lista completa.

Lista B:

Esta sera el resultado de una nueva seleccion de la lista
maestra y asi mismo se basara en la posibilidad de las
personas de influir en las compras o de hacerlas. Sera muy
importante aunque algo menos que la lista A. El namero de
nombres en tal lista no debe exceder de 20% de los de la lista

completa.

Lista C:

En esta lista figuran los demas nombres.”16

El tamaiio de las listas puede variar dependiendo de la feria de
que se trate, si es una feria especializada la lista sera mas

pequefnia que en una feria general.

15 NIEMAN, Michael. Uso y abuso de las ferias comerciales. p. 68.
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2.3.2 Material impreso para la feria.

Los impresos deben prepararse tanto para la feria en general

como para cada expositor,

Estos desempefian un papel vital antes durante y después de
la feria, siendo las piezas basicas los folletos y catalogos que
suelen enviarse antes de la feria a los posibles clientes. Suelen
incluirse en las carpetas que se entregan a los visitantes

durante el evento.

Informan a los visitantes y periodistas de lo que podran ver en
el pabellén y en cada uno de los stands, estimula su interés
para que lo hagan y sirve de referencia y recordatorio después

de la feria.

Mas adelante se hablara del contenido e importancia de estos

materiales de promocién.
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.3.3 Envios por correo.

El material enviado de antemano por correo a un seleccionado
grupo constituye “uno de los medios mas eficaces para lograr
que visite el pabellon una porcion razonable de ese grupo”.1?

Entre el material pueden figurar cartas personalizadas, el
folleto del evento y los catalogos de productos y otros
materiales impresos, invitaciones a recepciones y entradas

gratuitas a la feria, etc.

Estos envios deben dar prioridad a las listas de posibles
clientes, que fueron clasificadas por la importancia que tendria

la visita del destinatario en el logro de los objetivos.

Se deben hacer de 2 a 3 envios por correo, al menos al grupo
de mayor importancia para ir acrecentando el interés. El
primer envio puede dirigirse a todas las personas de la lista y el
segundo que contendra la invitacién a la exhibicién, solo al

grupo de la prioridad mas alta.

Todo el material que se envie debera estar redactado en inglés,

teniendo especial cuidado en la traduccién.

" UNCTAD. Cémo obtener mayor provecho de las ferias comerciales. Ginebra 1982. 43,
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2.3.4 Contactos personales.

Consiste en lamadas telefénicas o visitas personales al mayor
numero de personas posibles de los grupos con el orden de

prioridad mas alto.

2.3.5 Relaciones con la p l

Aparecer en la prensa es importante ya que asi se puede atraer
a visitantes que quiza no se hayan incluido en la lista de los

envios por correo.

Por tal motivo resulta importante publicar una serie de
comunicados de prensa durante un periodo de varios meses
antes de la feria. Debe comenzarse con un comunicado
bastante general sobre los productos que estaran en la

exhibicién, informacién general sobre el sector, etc.
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Los comunicados posteriores tendran que ser mas especificos,
destacande novedades y productos de especial interés

incluyendo buenas fotografias en blanco y negro.

Estos comunicados también sirven para inducir a los
periodistas a que visiten la feria y escriban durante y después '
de esta.

[ 2.3.6 Publicidad. }

Hacer publicidad en revistas especializadas es otro medio para
atraer la atencién de los visitantes, asi como anuncios en el

folleto de la feria, carteles dentro de los stands, etc.

[ 2.3.7 Recepcion.

e a1

Una recepcion especial al inicio de la feria es un buen medio
para comenzar a hacer contactos con personas clave. Podria
celebrarse en el pabellén después de las horas de visita o en

otro lugar, como un hotel préximo.
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2.4 Preparacion del material para la feria (Folletos
tilogos

El material impreso desempefia un papel muy importante

antes, durante y después de la feria. Los impresos deben
prepararse tanto para el pabellén en su conjunto (Folleto)®,

como para cada expositor.(Catalogo).*

El folleto por lo regular es elaborado por los organizadores del
evento suelen enviarse a los clientes o posibles clientes antes
de la feria para enterarlos de que se va a llevar a cabo una
exhibicién, que empresas exhibiran ahi y el tipo de productos
que podran encontrar, también suelen incluirse en las carpetas

para la prensa y entregarse a los visitantes durante la feria.

Como ya se habia mencionado informa a los posibles visitantes
de lo que podran ver, estimula su interés para que lo visiten y

sirve de referencia y recordatorio después de la feria.

© Un folleto es un cuademo impreso de promocién, que debe contener informacién relevante que
despierte el interés de la persona que lo lea. Este impreso debe contener més de 5 piginas y menos
de 48.

* El catalogo es una lista impresa, ilustrada de los productos de una fébrica o articulos de un
comercio.
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La portada debe indicar el nombre del grupo o empresas que
exponen y el de la feria. También tendra que sefialar €l namero

de pabellén y stand en donde se pueden localizar.

El contenido del folleto ha de ser un perfil de cada expositor,
con una descripcién de la empresa y los productos especificos
que se expondran, su objetivo especifico en la exhibicién y el
nombre del representante. También debe indicar el nombre de
la empresa, su direccion, teléfono, fax, correo electrdnico,

direccion en Internet, etc.

“La presentacion de las empresas conviene hacerla por orden
alfabético. Debe ir presidida de una nota breve pero con buena
informacién scbre el grupo -que expone y el sector que
representa.”’® Ademas debe incluirse un plano de la feria o del
lugar, seiialando con claridad el sitio especifico en donde se

localizan cada uno de los pabellones.

El texto del folleto y de todo el restante material impreso que se
distribuya antes de la feria y en ella, ha de ir en el idioma de
aquellos mercados de los que la feria recibe el mayor namero

de visitantes.

BUNCTAD/GATT ;,Cémo obtener mayor provecho de las ferias comerciales? Ginebra 1982. P.
42
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Las malas traducciones pueden menoscabar la credibilidad de
lbs materiales impresos por lo que resulta muy conveniente
realizar dichas traducciones en el mercado en el que se va ha
exhibir, de no poder realizar esto y la traduccioén se lleva acabo
en el pais del exportador, esta debe revisarse en el extranjero o

si es posible contar con un traductor con amplia experiencia.

Por otra parte cada expositor debe de contar con impresos
propios o material promocional como son los catalogos, pésters
del pais del exportador, Logotipo de la empresa, fotos del o los
productos que se estan ofreciendo, también pueden incluir,
videos pre-grabados de los antécedentes de la empresa, los
productos con sus respectivas claves para una identificacién

mas rapida, premios recibidos, etc.

Utilizar programas de PC 6 presentaciones via Laptop,
materjal promocional como llaveros, plumas, calendarios,
encendedores, ceniceros, porta papeles, folders, etc. Todo lo

anterior en inglés o espafiol, segiin el idioma del pais.

El material promocional debe controlarse su entrega para que
perdure durante toda la exhibicion, por lo que suele ser mejor
colocar los impresos dentro del stand para evitar que sean

tomados por visitantes de paso sin interés real.
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Las publicaciones mas detalladas y costosas se entregaran a
aquellas personas que lo soliciten y que sean parte del grupo

de clientes al que se quiere llegar.

™,

™25 EL STAND,

N

o
ANEOR

El stand es una instalacién que ayuda a los expositores a
lograr sus objetivos. Este cumple con ciertas funciones vitales
como se menciona en el libro ¢Cémo obtener mayor provecho

de las ferias comerciales?:!?

1.- Atraer la atencién de los visitantes, sobre todo del
grupo al que se pretende llegar.

2.- Presentar los productos de modo que den lo mejor de si.

3.- Transmitir informacion o una idea y crear una

impresion.

4.- Proporcionar las condiciones fisicas para poder hacer
los negocios.

BUNCTAD/GATT ;Cémo obtener mayor provecho de las ferias comerciales? Ginebra 1982,
P.28
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Existen diferentes tipos de stand:

*Intermedio: Este tipo de stand cuenta con un lado hacia el
pasillo.

*De esquina: Tiene dos lados hacia el pasilio.

*De final de bloque: Cuenta con tres lados hacia el pasillo.

*Tipo isla: Esta rodeado por pasillo por los cuatro lados.
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“Cada uno de ellos, tienen diversos grados de privacidad:
*Abiertos: Estos no obstruyen la vista al publico.
*Semi-abiertos: Estos son los mas comunes tienen una parte
visible y no visible al ptblico.

*Cerrados: El stand esta fuera de la vista directa del visitante
para evitar distracciones mejorando la privacidad. Con este
tipo de stand se deben contar con elementos motivantes para

que se despierte el interés en el publico y este entre.

Adicional a esto deben tener un area de exhibicién, de
discusion, de presentacion, demostracién y areas auxiliares

{(guardarropa, cocina, almacén, controles ambientales, etc.)"?°

Una vez que se tienen identificados cada uno de los puntos
anteriores se tiene que decidir que tipo de stand es el que
mejor se adapta a las necesidades del producto por su numero,
variedad, tamano, peso, presentacion, importancia
comparativa y aspectos que hay que destacar, €l hecho de que
haya demostraciones o muestras, la necesidad de un
mostrador central de informacién/recepcion, el que se hagan

presentaciones audiovisuales o no, etc.

® Curso “Como participar en ferias y eventos internacionales” Banco Nacional de Comercio
Exterior (Bancomext) Octubre de 1997.
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Otro punto de importancia significativa es el personal que

acude a la exhibicion y representa a la Empresa

La empresa debe seleccionar cuidadosamente quién o quiénes
conviene que concurran a la feria, de manera que se logren los
mejores resultados, con base en los conocimientos técnicos y
comerciales del producto, asi como facilidad de palabra,
conocimiento del idioma que se hable en la exhibicién,
presentacion que provoque confianza, capacidad de

observaciéon entre otros puntos por considerar.

A través del contacto personal entre visitante y expositor, se
debe promover la imagen y cualidades del producte, asi como

la eficiencia y confiabilidad de la compafiia.
El personal que represente a la empresa requiere tener:
1)“Conocimiento teérico y practico del producto y del sector al

que pertenece la feria.

2) Dominio del idioma inglés.
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3) Es deseable que se tenga experiencia en este tipo de
exhibiciones.

4) Que este motivado.

5) Con actitud de servicio y habilidad de trato con la gente.

6) Con capacidad de expresarse bien y con claridad, tanto de
manera verbal como escrita.

7) Con orientacién hacia los resultados”.2!

El personal debe estar altamente motivado y comprometido con

los resultados a obtenerse.

Al mismo tiempo debe estar informado con respecto a cuales
son los objetivos que tiene la empresa' para participar. Y lo
ideal es que el personal que se seleccione reciba una
capacitacién comercial y técnica, en seminarios especialmente
organizados para este fin, ya que de su buena preparacion
depende en gran medida el éxito de su participacién en la

exhibicidn.
Esta capacitacion debe comprender como minimo lo siguiente:

a) “Conocer las caracteristicas principales de los productos.

2 | ERMA Kirchner Alejandro. Guia para participar en ferias y exposiciones. P 152y 153,
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b) Comprender el objetivo perseguido por la empresa al
participar en la exhibicién.

c) Conocer las técnicas fundamentales de venta.

d} Las funciones, actividades, deberes y responsabilidades de
cada uno durante la participacién.

¢) Las caracteristicas principales del pais y de la ciudad en que
tendra lugar la feria. Por ejemplo: informacién geografica,
turistica, cultural, comercial, industrial, econémica, politica
y social.

f) La mentalidad y las costumbres comerciales de los
habitantes e identificar el tipo de negociacion que se
requiera.

g) El comportamiento que deben tener los repfesen'tantes de la
empresa debe ser el mas apropiado para ello esta prohibido
fumar, leer, comer, beber, masticar chicle o hablar por
teléfono o con los demas vendedores, sentarse durante el
hbrario de trabajo entre otros.

h} Conocer todos los argumentos de venta que son todos los
argumentos necesarios para vender ¢l producto y para

contestar todas las posibles objeciones de los clientes”.22

2 FLEITMAN, Jack. Eventos y Exposiciones Editorial McGRAW-HILL.
P. 131.
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Para ello Fleitman en su libro Eventos y exposiciones

menciona que es importante que se domine la siguiente

informacion:

a) Lista de productos que se exhibiran.

b} Estructura de precios de los productos.

¢) Inventarios y produccién actual de los productos.

d) Caracteristicas y cualidades.

e) Ventajas y desventajas con relacion a los productos y/o

servicios de la competencia.
f) Usos posibles.
g) Plazo de entrega.
h) Forma de empaque y embalaje.
i) Medios y condiciones de transporte.
j) Precios y descuentos.
k) Tiempos de entrega.
1) Forma de pago y créditos.
m}Garantias.
n) Asistencia técnica.

o) Programa general de actividades.

La capacitacién del personal debe

complementarse con

informacién escrita que contenga las funciones basicas del
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trabajo a desemperfiar y las caracteristicas de los productos que

S¢€ van a promover.

Es importante que el personal tenga bien identificado en dénde
se alojara, direccién y nimeros telefénicos de!l lugar sede de la
exhibicién, horario de labores, objetivos corporativos y
especificos, asi como tener un mapa con la ubicacién del hotel,
el centro de exposiciones, sus alrededores y de la distribucién

del pabellén en donde estara el stand.



Ferias Internacionales 55

re———
i, Sl 2 o A e e T e s T ok e s e £ e I e ok oo e e o b

4

3.1 Planteamiento del Problema
i i

En la actualidad, las ferias en el exterior estan siendo
consideradas por un mayor nuimero de empresas como un
medio para promocionarse internacionalmente. Estan tomando
una importancia tan significativa que diferentes medios como
revistas, periddicos, libros, etc., semana tras semana asignan
un espacio para la publicaciéon de suplementos sobre este tema
y el calendario de las ferias con los lugares donde se realizan y
el sector al que estan dirigidas. Dicho calendario tiene las
fechas tanto para las ferias nacionales como para las
internacionales.

Con todo lo que se ha escrito sobre este tema, se identifican las
ventajas que ofrecen, que son muchas y muy variadas, pero
¢qué es lo que realmente motiva a una empresa a participar en
una feria y sobre todo internacional?, sQué otras ventajas

pueden ofrecer?, ¢Qué se requiere para participar?, etc.
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Por tal motivo surge la inquietud de realizar una investigacion
a empresas que ya tengan por lo menos una participacion en
este tipo de eventos para poder contestar estas interrogantes y

cuestiones adicionales.

Los objetivos de esta investigacion son:

3.2 1 Objetivo General:

s Evaluar de acuerdo a los resultados obtenidos en la
investigacién, la efectividad de las ferias para proyectar
empresas en mercados internacionales, ya sea iniciandolas
en la exportacién de productos o reforzando su imagen en el

mercado.

3.2.2 Objetivos Especificos:

A) Realizar una investigacién para evaluar los resultados
obtenidos tomando en consideracién los objetivos que tuvieron

las empresas para participar en este tipo de exhibiciones.
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B) Identificar plenamente los motivos y objetivos que tuvieron
las empresas para participar y determinar de esta manera si

estos influyen o no en los resultados finales.

C) Especificar si alguna de las oportunidades de negocic que
las empresas actualmente tienen son consecuencia directa

de la participaciéon en una feria,

D) Determinar puntos o parametros indispensables para una

participacion exitosa.

E) Proporcionar una guia sobre los aspectos que influyen de
manera significativa en los resultados finales, asi como
también los que pueden afectar negativamente a dichos

resultados.

F) Especificar como influye cada una de las etapas de

preparacion para participar en una feria en los resultados
finales.
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3.3 METODO DE RECOLECCION DE DATOS -

El método que se utilizé para llevar acabo esta investigacién
fue el Método Cualitativo al considerarlo como el mas indicado

para el objetivo de este trabajo.

En esta investigacién se desea profundizar e indagar en las
respuestas de los entrevistados para obtener resultados mas
aproximados a la realidad y no obtener respuestas en
porcentajes que tal vez no revelarian informacién de mayor

trascendencia.

Al mismo tiempo este método permite aprovechar las
respuestas inesperadas asi como puntos importantes y que

posiblemente no se habian considerado dentro del estudio.

Por otro lado esta investigacién quiere dar la pauta para
investigaciones posferiores, abarcando puntos
complementarios y poder dar el valor que tiene este medio de

promocidén para las empresas.
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Para obtener los datos y poder llevar a cabo esta investigacion,
se recurrid a la entrevista de semiprofundidad. Dicha
entrevista fue aplicada a empresarios que pertenecen al sector
alimentos y bebidas y que participaron por loc menos en una

feria internacional en los ultimos cinco anos (1993-1998]).

El sector de alimentos y bebidas fue seleccionado por el gran
dinamismo que tiene en las exportaciones del pais. En 1996 las
Consejerias Comerciales de México en el mundo, registraron
mas de 200 demandas con relacién a diversos alimentos y
bebidas mexicanas. Esto quiere decir que en los ultimos afios
las perspectivas de crecimiento de este sector cada vez son
mayores. Esto significa, que los productos mexicanos tienen
cada vez mas, una mayor aceptacion en los mercados

internacionales.

Un segundo punto que se considero fue que el Programa
Nacional de Eventos Internacionales de Bancomext, incluye
alrededor de 100 eventos promocionales de los cuales 42 son
ferias especializadas y de estas 7 pertenecen al sector de
Alimentos y Bebidas superando en niumero a todos los demas

sectores en participacion a estas exhibiciones.
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.3. 1 Determinacién de la poblacién y muestra I

Para obterer la poblacion, se investigo en el Bancomext (Banco
Nacional de Comercio Exterior) las listas de las empresas que
han participado en este tipo de eventos en los ultimos cinco
afios con sus respectivas direcciones, teléfonos, productos y
responsables de la participacién. Dichas listas son del afio
1996 y mencionan las ferias en las que se han participado.

El total de empresas en las listas mencionadas es de

40(poblacién).

Para considerar la muestra, se seleccionaron las empresas
ubicadas en el Distrito Federal y 4rea metropolitana.

El total de empresas que cubrieron el punto anterior fueron 7.

Las empresas consideradas para entrevista son las siguientes:
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1} AL-MEX El Sombrero S.A de C.V.

Lic. Oscar de la Mora Rangel.  Gerente General.

2) Cerveceria MODELO S8.A de C.V.

Lic. Angel Orozco.  Ejecutivo de Ventas para el sur de Asia.

3} Conservas la Costeiia S.A de C. V.
Lic. Javier Rodriguez. Jefe de Exportacion.

4) Frugosa S.A de C.V.
Lic. Alejandro Arena. Gerente de Exportacion.

5) Herdez S.A de C.V.
Lic. Lazaro Violante. Gerente de Exportacién.

6) Técnica Mexicana de Alimentacién S.A de C.V.

Lic. Lila Pifia. Gerente de Comercio Exterior.

7) Tequilera “La Gonzalefia” S.A de C.V.

Lic. German Gonzalez, Gerente de Distribucién.

61
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Estas entrevistas fueron realizadas entre los meses de julio-

septiembre de 1998.

Con el apoyo de la guia de entrevista se dirigié la misma. Dicha
guia esta dividida en tres etapas, la primera de ellas pretende
obtener informacién sobre la planeacién y organizacion que
realizd la empresa para su participaciéon en la feria, la segunda
obtiene informacion sobre las actividades realizadas durante el
evento y por ultimo después de la participacién resultados

obtenidos por la empresa.

Esto se considero necesario para obtener informacién mas
completa y evaluar de manera integral ya que con esto se
tendra un conocimiento mas amplio de las actividades

realizadas por las empresas.

Ademas dicha guia fue elaborada tomando como base el
objetivo general y los objetivos éspeciﬁcos para esta

investigacion.
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1.- ¢La empresa ha participado exponiendo producto(s) en una
feria o salon internacional en los ultimos cinco afios?

2.- ¢Por que se selecciond a estas como un medio de promocién
para su empresa?

3.- Antes de participar en estos eventos, ¢ya se habian
utilizado otros medios de promocién?

4.- ¢En cuantas ocasiones se ha participado en exhibiciones
internacionales?

5.- Mencione las exhibiciones en las que se ha participado por
orden cronoldgico comenzando por la ultima.

6.- ¢Qué criterios o parémetrqs se consideraron, para decidir
que esa exhibicion era la mas indicada o adecuada para
participar?

7.- ¢Qué tipo de exhibicién era?

8.- ¢Qué objetivo(s) se deseaban alcanzar, con la participacién
en la exhibicién?

9.- ¢Su participacién siempre ha sido en esa exhibiciéon o a

variado?



10.- ¢Durante la planeacion de su participacion, se elaboré un
programa de cada una de las actividades por realizar, asi como
el tiempo que se daria a cada una?

11.- ¢Cuales fueron sus principales actividades?

12.- ¢Cual fue el tiempo total que se invirtié en la planeacion y
organizacioén para poder participar en la exhibicién?

13.- ¢Qué importancia se le dio a la planeacion y organizacin
de las siguientes actividades, previas a la participacién?

14.- ¢Para participar en esa exhibicién se tuvieron que cumplir
o cubrir algunos requisitos?

15.- ¢Recibieron algun tipo de apoyo o asesoria para lograrlo?
16.- ¢Alguna institucion en particular se los otorgo?

17.- ¢Su participacién fue directa o por medio del apoyo de una
institucién?

18.- ¢Cuantas personas acudieron por parte de la empresa a la
exhibicién y que actividad desempenaba cada uno en esta?

19.- ¢Por qué se considero que eran las personas idéneas para
representar a la empresa?

20.- ¢Qué nivel de conocimientos tienen sobre cada uno de los
siguientes puntos?

(Antecedentes de la empresa, producto, precio, objetivo de la

participacion, idioma, plazos de entrega, oferta exportable).
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21.- ;Se capacité previamente a la exhibicién y en relacion a
esta al personal que represento a la empresa ?

22.- ¢Cada uno de los ejecutivos, tenian identificado
plenamente el objetivo por el cual se estaba participando en la
exhibicidn?

23.- ¢Su participacion fue con un grupoe de empresas o en
forma individual?

24.- ¢En la exhibicién se promociono un sclo producto o fue
una linea de productos?

25.- ¢gQué criterios se consideraron para seleccionar el
producto(s) con el que se participo en la exhibicién?

26.- ¢Se obtuvo informaciéon o se realizaron investigaciones
sobre: gustos, preferencias, necesidades, demanda, requisitos
no arancelarios, competencia existente, etc. en el mercado
objetivo?

27.- ¢Durante el evento acudieron los clientes que la empresa
requeria para la promocion del producto?

28.- ¢Durante la participacion, se organizaron algunos actos
para atraer la atencion de los clientes?

29.- ¢Durante la exhibicibn se obtenia informacién o se
registraba a las personas que se interesaban por el producto?
30.- ¢La ubicacion del stand de la empresa como la éonsideré?

31.- gCual era la ubicacion del stand?



32.- ¢Qué tipo de stand se utiliz6?

33.-¢Usted lo selecciono?

34.- ¢Considera que este era el que mejor satisfacia las
necesidades del producto, o era preferible otro?

35.- ¢Ya habia exportade antes de participar en esta
exhibiciéon?

36.- ¢Actualmente esta exportando?

37.- ¢Estas exportaciones son consecuencia directa de la
participacion que se tuvo en la exhibicion?

38.- ¢Durante el evento qué tipo de empresarios mostraron
interés por el producto o servicio que se ofrecio?

39.- ¢De los empresarios que se contactaron en la exhibicion, a
alguno de ellos actualmente le esta surtiendo algin pedido?
40.- ¢Qué tiempo transcurrié después de la exhibicion, para la
solicitud del primer pedido?

41.- ¢Qué actividades se han realizado posteriores a la
exhibicién para seguir en comunicacién con los contactos
realizados?

42.- «Se les ha dado algin seguimiento?

43.- ;Qué tiempo se le ha destinado?

44.- ¢Quién se encarga de dar el seguimiento?

45.- Después de su participacién ¢qué beneficios considera que

ofrecen las ferias internacionales?
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46.- En caso contrario gcon qué desventajas o problemas se
enfrentaron durante la exhibicion que posiblemente no se

habian contemplado y qué provocé que no se alcanzara el

objetivo de la participaciéon?

47.- ¢Volveria a participar en una feria internacional?
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3.5 RESULTADOS DE LA INVESTIGACION CUALITATIVA

1.- ¢La empresa ha participado exponiendo producto(s} en
una feria o salén internacional en los daltimos cinco afios?

La totalidad de las empresas entrevistadas han participado
exhibiendo sufs} producto(s) en una feria o exhibicién

internacional en los tiltimos cinco anos.

2.- ¢Por qué se seleccioné a estds como un medio de

promocién para su empresa?

Las empresas entrevistadas comentaron que el motivo por el
cual seleccionaron a las ferias como un medio de promociéon
para su empresa, es porque después de una serie de
investigaciones de mercado y de informes proporcionados por
Bancomext y la ANTAD, las consideran un buen medio para
dar a conocer sus productos, al mismo tiempo que permite de
manera mas facil abrir mercados y dar una imagen de
exportadores confiables. La participacion es sobre todo en
ferias con reconocimiento mundial y con pleno conocimiento de

que acuden clientes potenciales con capacidad de compra.
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3.- Antes de participar en estos eventos, ¢ya se habian

utilizado otros medios de promocién?

La gran mayoria antes de participar ya habian utilizado otro
medio de promocién, entre los mas frecuentes se encuentran:
las misiones comerciales, publicidad en revistas especializadas

o directorios internacionales, viaje de negocios e Internet.

Algunos de los medios antes mencionados se siguen utilizando
sobre todo los directorios e Internet que se complementan con

las ferias para asi obtener mejores resultados.

4.- ¢En cuintas ocasiones se ha participado en
exhibiciones internacionales?

Mas de la mitad de los entrevistados han participado de 5

veces en adelante y menos de la mitad de 2 a 3 veces.

5.- Mencione las exhibiciones en las que se ha participado.

En su mayoria han participado en la ANUGA SPEZIAL
(Colonia, Alemania. Afios nones) y en SIAL (Salén Internacional
de la Alimentacién en Paris, Francia. Afios pares), consideradas

como las mas importantes en el sector alimentos en Europa.



70

En forma aislada en la FMI (Food Marketing Institute en
Estados Unidos), Alimentaria (Espafia), Expo Show Candies
(Estados Unidos), Weenes Spirit (Londres, Inglaterra) y Foodex
Japan (Tokio, Japén).

6.- ¢Qué criterios o parametros se consideraron, para
decidir que esa exhibicion era la mas indicada 0 adecuada
para participar?

El principal criterio que consideraron la mayoria de las
empresas, es la importancia del evento y la ubicacién que tiene
este para poder abrir mercados con mayor facilidad, al mismo
tiempo que confian plenamente en la experiencia que a través

de los afios han obtenido para la seleccién que hacen.

En algunas otras ocasiones la participaciéon se inicio por
invitacién de los organizadores y esto se aprovecho para dar a

conocer mas el producto y abrir mas el mercado.

‘7.- ¢Qué tipo de exhibicion era?

La totalidad de las empresas participaron en ferias
especializadas por considerar que en estas exhibiciones se

tiene un mayor numero de oportunidades ya que acuden
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unicamente importadores del sector al que pertenecen
(alimentos y bebidas) con capacidad de decisién y con la

mentalidad de compra y de hacer negocio.

8.- gQué objetivo(s) se deseaban alcanzar, con Ila
participacion en la exhibicién?

Aqui los objetivos variaron, pero entre los que se mencionaron

con mayor frecuencia estan:

a) Dar a conocer el producto, la empresa y el servicio que se
puede brindar.

b) Seguir creando imagen y

¢) Conseguir distribuidores.

9.- ¢Su participacion siempre ha sido en esa exhibicion o a
variado?

Mas de la mitad de los entrevistados coincidieron en que su
participaciéon no ha sido siempre en la misma exhibicién, su
variacion se debe a que consideran importante asistir a
diferentes eventos y en diferentes lugares que les permitan
penetrar nuevos mercados y alcanzar €l mayor numero

potencial de clientes.
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Menos de la mitad coincidié en que su participacién siempre
ha sido en la(s) mismay(s) exhibicién porque piensan que deben
ser constantes en sus participaciones ya que la imagen que se
proyecta es buena y eso lo consideran favorable e importante,

ademas de que se han tenido buenos resultados en esta(s).

10.- ¢Durante la planeacién de su participacion, se elabord
un programa de cada una de las actividades por realizar,

asi como el tiempo que se daria a cada una?

La totalidad de las empresas llevan a cabo una planeacion de
su participacién, ya que mencionan que €s importante temner un
programa de todas y cada una de las actividades por realizar,
que van desde identificar si la empresa tiene la capacidad para
participar, hasta las actividades necesarias para dar
seguimiento a los contactos realizados después de la
participacién. Todo esto tomando en consideracion el tamarfio

de la feria y al tipo de clientes que asistiran.
11.- gCudles fueron sus principales actividades?
La mayoria coincidié en que:

a) Se debe identificar si el producto cubre los requisitos

establecidos por el pais en calidad, presentacién, arancel
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que se tiene que cubrir, porque si este es muy alto subirian
los costos y no seria competitivo.

b) La planeacion del tipo de promociones que se iban a hacer
en el evento.

¢) Cotizaciones del precio de exportacién.

d) Presentacion del stand para hacerlo mas atractivo.

e} Tener contacto con los organizadores del evento para
identificar los requisitos por cubrir en cuanto a cantidades
de producto que se van a permitir en el stand, en que
condiciones tiene que ser enviado, etc.

f) Preparar el papeleo, tarjetas de presentacion, muestrarios y
programar lo que sea mas factible para ese evento.

g) Decidir que personal representara a la empresa, etc.

12.- ¢Cuil fue el tiempo total que se invirtié en la

planeacién y organizacién para poder participar en la
exhibicién?

El tiempo que invierten la totalidad de las empresas en la
planeacién y organizaciéon del evento va de 1 a 4 meses.
Influyendo en esto la experiencia que tienen en este tipo de

exhibiciones.
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13.- ¢Qué importancia se le dio a la planeacion y

organizacién de las siguientes actividades, previas a la

participacion?

&

La gran mayoria considera de extrema importancia la
seleccion del mercado.

Mas de la mitad considera de extrema importancia la
seleccion de la feria y de manera aislada se le considera de
importancia media.

De igual forma la mayoria considera de extrema importancia
la elaboracién de muestras y folletos y de manera aislada la
consideran de importancia media.

Mas de la mitad consideraron deé importancia extrema la
presentacion del stand y de forma aislada se considero de
importancia media y de poca importancia.

La totalidad considera de extrema importancia la seleccion
del producto, el precio de exportacion y la seleccién del
personal.

La mayoria considera de poca importancia el transporte y

- las formalidades aduaneras, porque es una actividad que se

delega a un organismo gubernamental o privado. En algunas
ocasiones Bancomext es el encargado de asesorar esta

actividad.
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14.- ;Para participar en esa exhibicién se tuvieron que

cumplir o cubrir algunos requisitos?

La gran mayoria coinciden en sefialar que tuvieron que cubrir

algunos requisitos para poder participar en la exhibicién. Entre

los que se mencionaron:

a) Pago de cuotas por el lugar y stand.

b) No utilizar material pesado o peligroso.

cj Entrega de una lista de las personas que asistirian por parte
de la empresa.

d) Pertenecer.al sector al que va dirigida la feria.

€) Dominio del idioma inglés y...

f) En algunas ocasiones tomar cursos relacionados con las

ferias antes de participar.

15.- ¢Recibieron algin tipo de apoyo o asesoria para
lograrlo?

Todas las empresas recibieron apoyo y/o asesoria. Las
asesorias que reciben con mas frecuencia, son sobre la
economia de pais al que se piensa exportar, asi como su
sitiacién politica y social, que demanda tiene €l producto,
consumo per capita si lo tienen, la produccion de la

competencia asi como la posicién que tienen en el mercado



76

tanto las nacionales como las extranjeras, también y de
manera menos frecuente cursos sobre técnicas de negociacién,
recomendaciones de tipo genérico, dimensiones de stand y

pabellén entre otros.
16.- ¢Alguna institucién en particular se los otorgo?

La mayoria recibe apoyo o asesoria por parte de Bancomext y

de manera aislada de consultores externos.

17.- ¢Su participacién fue directa o por medio del apoyo de
una institucion?

Su participacion siempre es con el apoyo que les otorga

Bancomext en cuestiones financieras y de asesoria.

18.- ¢Cuidntas personas acudieron por parte de la empresa
a la exhibicién y que actividad desempeifiaba cada uno en
esta?

La mayoria comento que el nimero de personas que acuden
por parte de la empresa al evento, depende del tamano del

mismo y el lugar, pero en promedio van de 3 a 4 personas.



Ferias Internacionales 77

PO Er R e T —— L e

Las personas que acuden en su gran mayoria tienen niveles
gerenciales entre los que se pueden citar, Gerente de Comercio
Exterior, Gerente de Distribucién, Ejecutives de ventas,
disefiadores, entre otros.

Entre sus principales actividades esta la de informar las
bondades de su producto y negociar.

La mayoria contrata edecanes para que den a degustar el
producto.

19.- ¢Por qué se considerd que eran las personas idéneas

para representar a la empresa?

Mas de la mitad comentaron que lo que toman en cuenta para

considerar que son las personas idéneas para representar a la

cmpresa es:

A El dominio de la informacién en todos los aspectos

(producto, precio, antecedentes de la empresa, cultura

general, etc).
A En importancia le siguié por su nivel jerarquico.

A Y posteriormente la capacidad de negociacion y el dominio

del idioma.
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20.- ¢Qué nivel de conocimientos tienen sobre cada uno de
los siguientes puntos?

(Antecedentes de la empresa, producto, precio, objetivo de
la participacion, idioma, plazos de entrega, oferta
exportable).

Todas las empresas coinciden en que el conocimiento y
dominio de los puntos anteriores por cada una de las personas
que asisten al evento va de buena a excelente, con excepcién

de las edecanes.

21.- 4Se capacité previamente a la exhibicién y en relaciéon

a esta al personal que representd a la empresa ?

Mas de la mitad de las empresas no capacitaron a su personal
que las representé en la exhibicién, por considerar que la
experiencia que tienen después de varias participaciones, les
ha dado el dominio de cada uno de los conceptos importantes

que deben tener presentes.

Menos de la mitad si capacité al personal al considerarlo

importante y necesario a través de cursos y conferencias.
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Los cursos y conferencias mencionados con mayor frecuencia
fueron;

a) “Cémo participar en ferias y eventos internacionales”.
b) “Técnicas de Negociacién”.

¢) “Cuestiones Técnicas del producto y del proceso”.

d} “Antecedentes e informacién de la empresa”.

e) “Experiencia y/o practica en el trabajo”.

Esta capacitacién en algunas ocasiones fue proporcionada por

Bancomext y en algunas otras por la misma empresa
exportadora.

22.- ¢Cada uno de los ejecutivos, temian identificado

plenamente el objetivo por el cual se estaba participando
en la exhibicién?

Todos los ejecutivos de cada una de las empresas tenian

plenamente identificado el objetivo por el cual estaban
- participando, resaltando la importancia de esto.

S W DB
A s
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23.- ¢Su participacion fue con un grupo de empresas o en
forma individual?

Del total de las empresas, su participacién es de manera
individual pero dentro del pabellon mexicano, en donde reciben
ayuda y asesoria de los organizadores del pabellon y de los

representantes de Bancomext que también los apoyan.

24.- ¢En la exhibicién se promocioné un solo producto o

fue una linea de productos?

La gran rmayoria participa con una linea de productos® y de

manera aislada con un producto y su respectiva mezcla.”?

25.- ¢Qué criterios se consideraron para seleccionar el

producto(s} con el que se participo en la exhibiciéon?

Los criterios que consideran la mayoria de las empresas para
seleccionar el producto va de acuerdo a la cultura del pais y a

las investigaciones de mercado realizadas y de esta manera se

° Linea de Productos: Grupo de productos que estin estrechamente relacionados ya sea porque
satisfacen una clase de necesidad o porque se usan conjuntamente. Ejemplo: Linea blanca:
refrigeradores, estufas, alacenas, etc.

© Mezcla de productos: Es la lista completa de todos los productos que una empresa ofrece al
consumidor ¢ cliente en variedad y surtido.
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selecciona el producto que se adapte a las necesidades y

especificaciones solicitadas por el pais y los consumidores.

De manera aislada no se selecciona de acuerdo al mercado,
sino que al ser una marca consolidada se introduce a los
paises sin hacer ningiin cambio y son aceptados (en este caso

se encuentra la cerveza, de la Cerveceria Modelo).

26.- ¢Se obtuvo informacion o se realizaron
investigaciones sobre: gustos, preferencias, necesidades,
demanda, requisitos no arancelarios, competencia

existente, etc. en el mercado objetivo?

Todas las empresas obtuvieron informaciéon o realizaron
investigaciones sobre gustos, preferencias, demanda, etc.,
porque consideran que esto les permite tener un mayor
conocimiento del mercado al que se dirigen y poder tomar la

mejor decisioén.

Esta informacién la obtienen en su mayoria por medio de

carpetas que les otorga Bancomext o de consultores externos.



27.- ¢Durante el evento acudieron los clientes que la

empresa requeria para la promocion del producto?

La mayoria, afirmé que acudieron los clientes que necesitaban
para su producto. De manera aislada se comentd que no

acudieron.

Entre los clientes que consideran las empresas estan los
distribuidores, importadores, tiendas de autoservicio o quien se

acercara con interés por el producto.

El numero de clientes que mencionaron algunas de las
empresas que se acercaron con interés por su producto
oscilaba entre los 50 o 60 clientes diarios, en algunas otras

este nlimero €ra mMenor y en otras mayor.

28.- ¢Durante la participacién, se organizaron algunos

actos para atraer la atencion de los clientes?

Mas de la mitad afirmé organizar actos promocionales para

atraer la atencion de la gente. Entre estos se mencionaron:

& Llevar mariachis.

@ Exhibicion de filmes relacionados con el producto.
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@ Vistas fijas en pequefias pantallas.
@ Recepciones en el pabellon.
@ Transmision de comerciales.

@ Degustaciones del producto.
Menos de la mitad no lleva a cabo ningiin evento especial.

29.- ¢Durante la exhibicién se obtenia informacién o se
registraba a las personas que se interesaban por el
producto?

La mayoria durante el evento registraron a las personas que se
interesaron por el producto, con el objeto de formar directorios
y posteriormente contactarlos para investigar si aun tenian

interés por el producto.

De manera aislada se comenté que por el contrario, en lugar de
solicitar ellos informacién, los posibles clientes son los que
tienen que entregar un folleto que contenga informacién sobre
Su empresa, su personal, reputacién financiera, etc. Y
posteriormente evaluar que tan bien opera y decidir si se
considera como un posible cliente o no. En este caso se

encuentra la Cerveceria Modelo y Herdez.
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Por otro lado las personas que se encargan de solicitar dicha
informacion, mas de la mitad de las empresas indicaron que ya
sea el Gerente de Exportacién o el personal de ventas son los
que se encargaron de esa actividad, al considerar que estos son
los ejecutivos mejor capacitados para identificar con mayor

precision al cliente potencial.

Con menor frecuencia se comenté que las personas encargadas
de esto, fueron las edecanes o cualquier persona que se

encontrara en el stand.

La informacién se obtiene con mayor frecuencia por medio de
las tarjetas personales o en hojas para apuntar datos. De

manera aislada se recolecta por medio de lectores opticos.

30.- ¢La ubicacién del stand de la empresa como la

considero?

Aqui las respuestas variaron, algunas la consideraron
excelente porque se les dio el lugar que ellos quisieron, algunos
otros comentaron que la ubicacién era buena y otra comento
que habia sido regular al sefialar que no fue el mejor lugar

para la presentacién de su producto.
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31.- ¢Cuil era la ubicacion del stand?

Algunas empresas mencionaron que para decidir donde ubicar
su stand, primero realizaban una investigacion y un analisis de
cémo recorre la gente la exhibicién y con base en esto decidir el
mejor lugar, el mas estratégico que por lo regular siempre es al
centro o a la entrada, influyendo también las empresas que
estan a los lados. Otras mas comentaron que su ubicacién fue
al centro, en el segundo piso y al final de la exhibicién, este
ultimo afirmando que no fue la 6ptima para su producto y

empresa.
32.- ¢Qué tipo de stand se utiliz6?

El stand que utiliza la mayoria de las empresas es de esquina
(con dos lados hacia el pasillo) considerando que éste les
permite mostrar mejor su producto y podér ser ubicados por
los clientes al estar presentes en dos pasillos con este tipo de

stand.

En pocas ocasiones el que se usa es el intermedio (con un lado
hacia el pasillo) y de manera aislada se disefia de manera muy
particular por la empresa saliéndose de lo establecido por los

organizadores.
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Los organizadores dan a escoger entre un stand de esquina o

intermedio que son los ya establecidos en las ferias.
33.-¢Usted lo selecciono?

La mayoria de las empresas seleccionaron su stand entre los

establecidos y de manera aislada fue otorgado por Bancomext.

34.- ¢Considera que este era el que mejor satisfacia las

necesidades del producto, o era preferible otro?

La mayoria considera que el de eéquina si satisface las
necesidades de su producto al tener doble vista. Con menor
frecuencia no se esta de acuerdo con €l stand al considerarlo
poco atractivo al no permitirles presentar sus productos como

ellos quisieran.

35.- ¢Ya habia exportado antes de participar en esta
exhibicion?

La totalidad de las empresas ya habian realizado exportaciones

antes de participar en una feria o exhibicién internacional.
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36.- gActualmente esta exportando?
Al momento todas las empresas estan exportando.

37.- ¢Estas exportaciones son consecuencia directa de la
participacion que se tuvo en la exhibiciéon?

La totalidad de los entrevistados comentaron que las
exportaciones que actualmente estan realizando si son
consecuencia directa de su participacion en algunas de las
ferias a las que han acudido, ya que afirmaron que de no ser
asi, no tendria razén de ser su participaciéon en estas

exhibiciones.

También argumentaron que adicional a lo mencionado
anteriormente, las ferias ofrecen otras ventajas para su mejor

desarrollo como empresa en el exterior.

38.- ¢Durante el evento qué tipo de empresarios mostraron

interés por el producto o servicio que se ofreci6?

Entre los empresarios que mostraron mayor interés por los
productos de las empresas entrevistadas fueron:

*Los distribuidores y agentes.
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39.- ¢De los empresarios que se contactaron en la
exhibicion, a alguno de ellos actualmente le estd surtiendo
algin pedido?

La mayoria comenté que de los empresarios contactados en la

feria, actualmente si se les esta surtiendo algun pedido.

40.- ¢Qué tiempo transcurrié después de la exhibicion,
para la solicitud del primer pedido?

El tiempo que transcurre antes de la solicitud de algin pedido
varia, pero mas de la mitad de los entrevistados sefnalé qlie el
tiempo es de entre 2 semanas y hasta 3 meses después de la

participacion en la feria.

41.- ¢Qué actividades se han realizado posteriores a la
exhibicién para seguir en comunicacién con los contactos
realizados?

Entre las actividades que se mencionaron para dar un
seguimiento se encuentran: _

Mandar cartas de agradecimiento, fax, y si es el caso, mandar
muestras de sus productos o considerar la posibilidad de

realizar descuentos.
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Algunas empresas delegaron esta actividad a sus
distribuidores.

42.- ¢Se les ha dado algiin seguimiento?

La gran mayoria comenta que si dan un seguimiento a las
personas que mostraron un mayor interés. Con menor
frecuencia se comenté que no daban un seguimiento por
considerarlo infructuoso y costoso ya que no reciben

respuesta,

De las empresas que si dan un seguimiento toman en
consideracion el directorio que hicieron al solicitar los datos y

otros se reuinen para seguir en contacto.
43.- ¢4Qué tiempo se le ha destinado?

De las empresas que delegan esta actividad a sus
distribuidores depende ya de estos el tiempo que le quieran
destinar que por lo regular es quincenal o mensual o hasta que
se logre el trato o se diga que ya no tiene inferés por el
producto.




44.- ¢4Quién se encarga de dar el seguimiento?

Comentaron que era la Gerencia de Comercio Exterior ya que
esa es una de sus funciones. y en algunos casos los

distribuidores.

45.- Después de su participacién ¢qué beneficios considera

que ofrecen las ferias internacionales?

a) El mas considerado por las empresas es que les permite dar
a conocer un nuevo producto que tenga la empresa o darlo a

Cconocer por primera vez.

b) En segundo lugar, es tener presencia de su marca,
proyectando una excelente imagen tanto del producto como

de la empresa en el mercado de interés.

¢) De igual importancia, permite contactar distribuidores o

seguir con una excelente relacién con los que ya se tengan.

d) Y por ultimo permite observar que hace la competencia,
conocer nuevos avances tecnologicos y en general obtener
informacién para proyectar mejores estrategias y tomar

mejores decisiones.
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46.- En caso contrario scon qué desventajas o problemas se
enfrentaron durante la exhibiciéon que posiblemente no se
habian contemplado y qué provocd que no se alcanzara el

objetivo de la participacion?
Entre las desventajas que se mencionaron fueron:

a) Costos elevados.

b) En algunos eventos acuden siempre las mismas personas y
por lo mismo ya no se pueden realizar nuevos contactos,
considerando que la organizacion del evento debe

promocionar mas para atraer a nuevos prospectos.
47.- ¢Volveria a participar en una feria internacional?

Todas las empresas afirmaron que volverian a participar en un
evento como estos al considerarlos un buen mecanismo para
mantener la imagen de la empresa, contactar nuevos

distribuidores y seguir ampliando su mercado en el extranjero.
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- . 3.6 ANALISIS Y EVALUACION DE RESULTADOS E

Los resultados que se obtuvieron a través de las entrevistas de

semiprofundidad, permiten analizar e interpretar lo siguiente:

a) De acuerdo a la investigacion, el tamafio de las empresas

que participan en ferias internacionales generalmente son
medianas y grandes. Esto se debe a que para poder
participar se requiere, que las empresas- tengan una
capacidad productiva satisfactoria para cubrir los pedidos
que sus clientes puedan demandar, contar con un producto
que satisfaga las barreras no arancelarias es decir que cubra
las normas de calidad exigidas por el pais al que se pretenda
exportar y tener la capacidad de hécer las modificaciones
necesarias para la satisfacciéon total de las necesidades del
mercado objetivo. Se requiere personal capacitado para este
tipo de eventos, capacidad financiera (Bancomex apoya en
este sentido a las empresas, pagando un porcentaje de los
costos de la participacién). Esto no quiere decir que este
medio de promocién sea exclusivo de este tipo de empresas,

las empresas pequefias también suelen participar pero en
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porcentajes mas pequeiios por no poder cubrir todos y cada

uno de los puntos antes mencionados.

Por tal motivo SECOFI-BANCOMEXT estan llevando a cabo
programas y apoyos para que puedan participar e iniciar sus

exportaciones a través de este medio,

b) El principal motivo por el que una empresa decide participar
en una feria a pesar de ser costosa, es porque lo consideran
como €l mejor medio para abrir e introducir sus productos al
mercado de interés, ya que en este lugar concurren un sin
nimero de compradores potenciales y contactos importantes
con la intencién de hacer negocio. Por otro lado las ferias
permiten un trato directo, cosa que otros medios como
Internet, no lo hacen posible. Este trato directo permite que
se conozca personalmente al cliente y se pueda obtener
informacion de este en cuanto a su empresa, tamano de
esta, capacidad financiera que tiene, etc. Esta informacién
ayudara a identificar si es realmente un cliente interesado y
no un competidor que desea obtener informacién. Por otro
lado, también, al participar en estas exhibiciones se
pretende resaltar la imagen de la empresa' como una

empresa exportadora segura y confiable que tiene un
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ofrecimiento interesante y un servicio especial que puede

brindar.

En cuanto a la seleccion de la feria, esta va a estar
determinada por el pais y el mercado al que se pretende
incursionar. Dicho mercado debe ofrecer las caracteristicas
idéneas para la exportaciéon del producto. Una vez que se
cuenta con esto hay que evaluar cada uno de los eventos
existentes y de acuerdo al objetivo que se tenga, seleccionar
el mejor evento y de mayor reconocimiento en ese mercado.
Al ser el mejor evento del sector garantiza la asistencia de
los compradores potenciales. Esta seleccién también esta
influenciada por el tamaiio de la empresa, sus posibilidades
financieras, tipo de cliente o comprador que desea y objetivo

que pretende obtener con la participacion en el evento.

d) Otro punto importante por considerar, es la experiencia que

tienen en estas exhibiciones las empresas, ya que permite
que los resultados sean cada vez mas satisfactorios al poder
corregir errores u omisiones cometidas en eventos anteriores
y fortalecer acciones y estrategias empleadas que les dieron
buenos resultados. Dicha experiencia influye de manera
significativa cuando se realizan los planes y la organizacion

de la préxima participacion, reduciendoe casi al minimo el
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tiempo de preparacioén. Esto indica que las ferias para que
resulten todo un éxito requieren del conocimiento total por
parte de la empresa y de su personal sobre como funcionan
realmente las ferias. No olvidemos que este punto es solo
una pequena fraccion de todo un plan estratégico necesario
para el logro del objetivo final. Este punto en especial
permite tomar mejores decisiones en eventos posteriores ya
que influye de manera significativa en el resto de las

actividades.

La capacitacién esta relacionada con el punto anterior ya
que lo que se observo durante la entrevista, fue que las
empresas con mayor experiencia en estos eventos ya no
consideraban necesaria la capacitaciéon de su personal al
considerar que la experiencia que se tiene es suficiente. De
igual manera se remarcé que si son las primeras ocasiones
en que se participa, la capacitacion si es necesaria, y se
recomienda plenamente que antes de asistir se tomen
cursos sobre el tema, haciendo énfasis en los impartidos por

Bancomext.

Es necesario que el personal que asista para representar a la
empresa tenga los conocimientos suficientes para dar

respuesta a cualquier duda que pueda tener un cliente asi



como también tener la capacidad de analizar cualquier
oferta que reciba y tomar la decisién de aceptar o rechazar,
tiene por lo menos que dominar el idioma inglés y debe de
contar con el nivel jerarquico suficiente para tomar
decisiones y saber negociar. El saber negociar es un punto
de importancia significativa que hay que tomar en cuenta

cuando se esta en un mercado exterior.

g) Es muy importante que una empresa cuando asista tenga
plenamente identificado el objetivo que se desea alcanzar ya
que todos los esfuerzos seran encaminados en este sentido.
La investigacién arrojé que los principales objetivos que

tienen las empresas para participar en una feria son:

1) Dar a conocer el producto o linea de productos, con sus
respectivas caracteristicas, ventajas, calidad,
presentaciones, etc. Y con esto iniciar la apertura del
mercado.

2) Contactar distribuidores de ese mercado para la colocacién
del producto en los lugares mas importantes de dicho
mercado. ‘

3) Seguir creando imagen para una mayor aceptacién del

producto.
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4) Obtener informacién adicional que permita ir mejorando sus

participaciones y resultados.

Un punto que hay que resaltar, es que una feria no es sélo

para vender, sino principalmente para establecer el inicio de

estrategias comerciales entre los paises.

h) Otro punto importante por considerar es tener plenamente

identificado qué tipo de cliente se requiere para el producto
que se va a exportar y no acudir al evento inicamente con la
expectativa de haber quién se interesa. La investigacion dio
a conocer que los agentes y distribuidores son los que
muestran un mayor interés por adquirir un producto. Si se
toma en consideracion este punto, el personal que acuda al
evento, se puede enfocar en el cliente que se requiere y
preparar la informacién que seguro solicitara, asi como las
cotizaciones de precios, etc. Por otra parte, la empresa
también tendra la posibilidad de evaluar si el cliente cubre el

perfil deseado o no.

Se debe poner especial atencién en la presentacién de stand,
porque éste es el primer contacto que tiene el cliente con la
empresa, es ¢l que atrae la atencion o el responsable de que

no se acerquen. Debe tener una decoracién agradable y no
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saturarlo de producto. El tipo de stand con el que mejores
resultados se obtienen es con el de esquina. Los materiales
utilizados para la promocién, como los folletos, catalogos,
carpetas, muestras, podsters, entre otros, son un punto

importante para el desarrollo de la imagen de la empresa en

el extranjero.

Una vez que termina la feria se debe poner especial atencién
en el seguimiento que se debe dar a los contactos realizados
durante el evento. Las ferias permiten realizar los contactos
y los primeros pasos para' una negociacién, salvo
excepciones, durante el transcurso del evento se puede
cerrar el negocio pero la gran mayoria hasta que regresan a
sus paises de origen es cuando se sigue en contacto
enviando cartas de agradecimiento y si es el caso enviando
informacién mas detallada que no se otorga durante el
evento, esta se da sdlo a aquellos clientes realmente
interesados en el producto y en cerrar negocio. Al mismo
tiempo se solicita informacion del cliente para hacer
investigacion sobre €l y comprobar que es una persona fisica
o moral confiable y respetable. Durante el evento es
indispensable que se elabore una cartera de clientes
tomando en consideraciéon los que mostraron un mayor

interés en el producto solicitando informacién por medio de
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tarjetas de presentacién. Al regresar es necesario hacer
contacto con ellos para determinar si aun hay interés en el
producto o siya no y asi tomar la decision correspondiente.
El seguimiento que se de es de suma importancia, ya que st
este no se lleva a cabo, no tendria ninguna utilidad la

participacién ya que no se obtendrian resultados.

k) Las empresas consideran que tuvieron un resultado
satisfactorio, cuando por lo menos se cierra un negocio
después de su participacién ya que aunque soélo sea uno
estos suelen ser provechosos cubriendo los gastos realizados
y mas y sobre todo la importancia que tiene al ya empezar a

darse a conocer en el mercado de interés.
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El presente apartado, tiene como objetivo, remarcar los puntos
mas sobresalientes a considerar para una participacion exitosa
en exhibiciones internacionales. Tomando como base el
analisis realizado en parrafos anteriores, tratando de que estos

puntos sean una guia para obtener mejores resultados.

El asistir a una exhibicién internacional, requiere de un plan
estratégico de exportacion que se divide en varias etapas para

su planeacién, desarrollo y control.

A continuacion se presenta un diagrama con el plan estratégico
a seguir, es importante mencionar que dicho diagrama sefiala
cada una de las actividades del plan y ademés en algunas de
ellas se desglosan puntos complementarios dignos de tomarse

en cuenta.
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Antes de iniciar con los puntos indispensables para una
participacién exitosa en una feria, no esta por demas
mencionar de manera muy breve los puntos necesarios que
debe considerar una empresa antes de tomar la decision de
exportar su producto y participar en una exhibicion

internacional.

En primer lugar se requiere hacer una evaluacién de las
fortalezas y debilidades que tenga la empresa para tener una
vision mas amplia sobre el medio ambiente interno de ésta e
identificar si cuenta con los recursos y medios indispensables

para la actividad exportadora.

3.7.2 Diagnéstico de la empresa:

3.7.2.1 Estructura organizacional para la exportacidén,

Evaluar si realmente se cuenta con el personal capacitado en el

proceso de exportacion en todas y cada una de las funciones

que se requieren en todo el desarrollo de este.
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3.7.2.2 Capacidad Productiva.

Es decir, se va a poder hacer frente a la demanda del mercado
y evitar formar una mala imagen de las empresas que exportan

de México al no poder cubrir pedidos.

3.7.2.3 Situacion financiera.

En este punto si el proyecto de exportaciéon es viable diversas

instituciones otorgan apoyos en este sentido.
3.7.2.4 Anilisis del producto o linea de productos.

Es decir analizar si la empresa tiene un producto que pueda
ser competitivo internacionalmente al evaluar las
caracteristicas de este, materia prima que requiere, si puede
ser modificado en su parte estrinseca para su exportacion,
evaluar cual es el costo de produccién de cada producto para
evaluar si puede ser competitivo, si satisface las necesidades,
gustos, deseos y preferencias del mercado al que se va a
exportar, etc. Una vez que se tiene esto se requiere investigar
cuales son las barreras no arancelarias (comov requisitos

administrativos para entrar al mercado es decir, permisos,
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licencias, certificados, cuotas entre otros, ademas de identificar

que tipo de envase y embalaje se requiere para la exportacion).

3.7.3 Estudio de mercado del pais meta.

Es necesario definir, en donde tiene mayores posibilidades el
producto de venderse en mejores condiciones esto se puede
lograr a través de un estudio producto-mercado que permita
obtener informacién sobre la situacién econémica del pais al
que se desea exportar, su estabilidad politica, reglamentacion
legal y administrativa, poder adquisitivo de los consumidores,
volumen y tendencia de la demanda, segmentacién de
mercado, canales de distribucién, analisis de la competencia,
clientes potenciales, adecuaciones que se le requieran hacer al
producto, perfil del consumidor, gustos y preferencias,
identificar cuales son las barreras arancelarias y no
arancelarias (permisos y tramitologia necesaria para la

exportacion).

Después de estos puntos basicos se requiere planear la
participacion en el extranjero, por medio de las ferias
internacionales por lo que se requiere considerar la estrategia

de promocién se va a llevar a cabo y desarrollar el programa y
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cada una de sus actividades de este para una participacion
exitosa.

La elaboraciéon del programa promocional es una secuencia
légica de pasos que permite el logro de los objetivos.

El primer punto por considerar en este programa es:

FASE 1: Planeacion.

3.7.4 Identificar qué objetivo desea alcanzar la empresa.

Cuando se toma la decision de participar en una exhibicién es
necesario que se tenga totalmente identificado el objetivo a
satisfacer con la participacién ya que en funcion a este(os) se
procedera al andlisis y seleccion de las mejores oportunidades

para el logro de los mismos.

3.7.5 Cliente Potencial.

Este es un punto que en ocasiones los empresarios no le dan la
importancia que realmente tiene, ya que asisten a las
exhibiciones para ver quién se interesa por su producto, lo que

no les permite planear de la mejor manera su participacién.
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Este suele ser un grave error, por ello es necesario que antes
de acudir se evalué de acuerdo a las caracteristicas del
producto y a las necesidades de la empresa el tipo de cliente

que requieren sin perder de vista el objetivo de la participacion.

Esto permitira que personal que acuda, identifique el tipo de
cliente al que se debe de enfocar y evitar distracciones ya que
la duraciéon de estas exhibiciones es corta por lo que no se

puede perder el tiempo.
3.7.6 Seleccion de la exhibicion méas apropiada.

Definidos los objetivos, el siguiente paso consiste en
seleccionar la feria que mejores oportunidades brinde, para el
logro de los resultados que se esperan. Para ello es necesario
hacer una evaluacién de cada una de las exhibiciones que
cubran los requisitos o caracteristicas deseadas por la

empresa.
Estas caracteristicas son:
a) Que sean del giro al que pertenece la empresa.

b) Identificar si se trata de una exhibicién especializada o para

consumidores.
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c) El tipo de publico al que esta dirigida, esto para asegurarse
de que acudiran los clientes potenciales para el producto
que se desea exportar.

dj Conocer €l numero estimado de participantes que
concurriran a la exhibicién.

e) Y por ultimo, que los organizadores de la exhibicién cuenten
con un prestigio réconocido de que cumplen con todo lo que
se estipula en el contrato de participacion, en cuestiones de
otorgar todo el material necesario como son sillas, enchufes,
focos, etc. Y sobre todo si apoyan en la promocién del evento

con los principales clientes.

3.7.7 Personal que representa a la empresa.

El personal que envie la empresa, no solo debe tener una
excelente preparacién en comercio internacional, sino un
profundo conocimiento sobre la empresa que representa, el
producto, precio y contar con la habilidad necesaria para

desenvolverse en condiciones de intensa competencia.

Es recomendable que los altos ejecutivos del area de comercio
de la empresa sean los que la representen durante la

exhibicién ya que cuentan con las habilidades y conocimientos
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necesarios y tienen la autoridad de tomar decisiones en el

momento si es necesario

Deben concentrarse en el logro del objetivo que tiene la

participacion.

Deben conocer lo referente a las condiciones de venta, plazos
de entrega, forma de pago y demas aspectos relacionados con

el despacho y la entrega de los productos.

Si se otorga un folleto o catalogo de la empresa a un cliente
potencial, es necesario que se le solicite llenar una tarjeta de

informacién para su posterior seguimiento.

En cuanto a las normas de comportamiento que deben
prevalecer durante la exhibicion, nunca se debe dejar
desatendida la exposicion, no fumar, beber o comer dentro del
stand, la vestimenta debe estar acorde a las caracteristicas del

evento.

El material promocional y las muestras deben estar en

completo orden.
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El personal no puede sentarse durante la exhibicién ya que
quién no este en condiciones de soportar jornadas de intenso

trabajo, es mejor que no acuda.

Debe tenerse presente que es una de las pocas oportunidades

que tiene la empresa para concretar negocios de exportacion.

También es necesario Hevar a cabo degustaciones o

demostraciones dependiendo del producto de que se trate.

3.7.8 Muestras

Las muestras que se habran de seleccionar deben cubrir todas
las barreras no arancelarias impuestas por el pais de interés y

los diversos tamaiios y empaques con los que se cuenta.

3.7.9 Material Publicitario.

Para la elaboracién del material publicitario es necesario saber
quiénes asistiran al evento y por qué lo haran. Esto dara idea

de lo que ellos querran ver de la empresa y ayudara a disefiar
el material publicitario.
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El material debe ser llamativo, conciso y facil de leer. No se
debe olvidar el resaltar los beneficios del producto. El material
debe tener un disefio similar al del stand e informacion para
que el prospecto se ponga en contacto, y siempre llevar un

numero considerable de tarjetas de presentacion.

FASE 2: Durante la exhibicion.

3.7.10 Presentacion del stand.

Es importante resaltar que el disefio del stand debe estar

relacionado al objetivo que se desea alcanzar.

+ El stand debe transmitir un mensaje de manera rapida,
concisa y efectiva.

+ Se deben tomar en cuenta las facilidades y caracteristicas
fisicas del recinto y la posicién que tendra con respecto a
los demas.

+ Hacer una lista de los productos que se mostraran, y un
dibujo preliminar de como seran colocados los productos y
las prioridades para su demostracion o degustacion, ya que

es importante que no se vea saturado el stand de producto.
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+ El espacio de exhibicion debe ser atractivo y comodo para
que los asistentes sientan deseos de entrar y escuchar lo
que la empresa tiene que decirles.

+« En relacion al material grafico que se coloca en el stand, lo
ideal es que sea grande para que pueda ser apreciadec a
varios metros.

+« Es importante asegurarse que el material grafico y los
letreros representen lo que la empresa hace.

+ La gente espera ver el nombre y logotipo de la empresa en la
parte superior del stand. Ademés debe decir en pocas
palabras lo que usted hara por ellos, de lo contrario, no les
interesara.

+ Elementos tales como color, materiales, formas, iluminacién,
colocacion del producto y sonido, son puntos vitales para
una exhibiciéon atractiva.

+ Es importante que tales elementos de disefio tengan una

relacién con el producto que se muestra.

No es necesario gastar grandes cantidades de dinero todo debe
ser de acuerdo a las posibilidades de la empresa, pero es
indiscutible que se debe contar con un plan estratégico de lo

contrario se cometeran errores.



Es importante establecer una agenda preliminar de las
actividades a realizarse en cada dia si es que dos o mas
personas atenderan el stand.

Hacer una lista de las actividades promocionales que deben
realizarse antes del evento y durante el evento, como
mandarles cartas e invitaciones a los prospectos y organizar
recepciones especiales para los clientes que se consideren mas
importantes.

Las cartas que se envien deben cubrir A.I.LD.A.

*Despertar de golpe la Atericién del cliente potencial.

*Interés de conocer el contenido.

*Deseo de leerla.

*Realizar la acciéon de acudir a la feria.
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Fase 3: Después de la participacion.

3.7.11 Seguimiento.

Este se debe iniciar al regresar al pais de origen, ya sea a
través de Internet, fax o cartas de agradecimiento, asi como

material que se haya solicitado mas detallado.

El principio basico que debe guiar las acciones de seguimiento,
es que una vez que se ha establecido un contacto este debe
afianzarse de tal manera que se convierta en un cliente efectivo
para la empresa. No importa el tiempo que este lleve, se debe

insistir pues no todos los clientes se deciden de inmediato.

Si no se lleva acabo esta accién no tiene ninguna razon de ser

lo mencionado en parrafos anteriores.

Estos son puntos basicos por considerar sin importar el

tamafio de la empresa.

Como se observa cada uno de los puntos se relacionan entre si,
influyendo de manera significativa en los resultados finales, ya
que un descuido en alguno de ellos provocaria no alcanzar el

éxito deseado por el cual se trabajo arduamente.
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De acuerdo con los resultados obtenidos se puede corroborar
que las ferias internacionales son un buen medio de
promocion para las empresas, al comprobar la efectividad que
tienen para impulsar y fortalecer el desarrollo y crecimiento de
oportunidades de negocio en el extranjero. Al mismo tiempo

que se refuerza la imagen de las empresas, como empresas
confiables y de alta calidad.

La mayoria de las empresas toman en consideracién este medio
de promocién internacional cuando pretenden introducir su
producto y/o servicio en mercados de su interés, ya que este
les permite una penetracion mas facil y con mayor

reconocimiento.

Manifestando que ningin otro foro brinda la oportunidad de
probar productos, precios, calidades y diversas alternativas

cuando se acude a una feria para investigar el mercado.
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Cuando se acude como expositor, permite dar a conocer un
producto o linea de productos con sus respectivas
caracteristicas y ventajas

competitivas a un sin ndmero de clientes potenciales, siendo
esta una de las principales caracteristicas de las ferias y el
principal motivo por el que se toma la decisién de participar en

estos eventos.

Ademas nada sustituye el contacto personal, por lo que una
feria se le puede considerar como uno de los principales
instrumentos de comunicacién y promocion. Es la mejor
manera de “tocar con las manos” la realidad del mercado
exterior con sus peculiaridades, tendencias, formas de

negociacion, etc.

No se debe olvidar que los resultados que obtengan cada una
de las empresas que participan estaran influenciados de
manera muy significativa por la atencién y cuidado que se
haya tenido en la elaboracion del plan estratégico, en cada una

de sus etapas, antes, durante y después de la participacion.

Esto se puede afirmar por lo evaluado en la investigacién ya
que cada unc de los entrevistados manifestaron un interés

muy pronunciado en este punto.
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Sin duda las ferias representan oportunidades enormes para
estimular los encuentros empresariales. En ellas se abre un
canal para la oferta y la demanda de productos y servicios
dentro de mercados en donde es factible establecer

negociaciones.

En otras palabras es la mejor manera de ir al exterior y tener

una participacion exitosa con resultados inmejorables.
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APOYOS QUE OFRECE BANCOMEXT

Bancomext cuenta con servicios financieros y no financieros
que apoyan las actividades de comercio exterior.

Dentro de los servicios no financieros se cuenta con apoyos
promocionales que de manera integral permiten al productor y

exportador ingresar con éxito al mercado internacional.

El Bancomext, a través del Programa Nacional de Eventos
Internacionales ofrece el apoyo y la experiencia para que las
empresas de los diversos sectores asistan a las ferias
internacionales ya sea de manera individual o a través de

representaciones.

De la misma manera, el Bancomext ofrece el apoyo a las
empresas para asistir a las misiones de negocios organizada a
través de sus 35 Consejerias Comerciales en todo el mundo.

A nivel nacional, el Bancomext en conjuntoc con otros
organismos se encuentran desarrollando eventos enfocados a
mejorar y promover la actividad exportadora de las pequenas y
medianas empresas.

Otro de los servicios promocionales que ofrece es el Programa

de Asistencia Técnica, que tiene como objetivo apoyar los
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proyectos de asistencia técnica de las empresas pequeias y
medianas, encauzando recursos técnicos y econdémicos que
permitan mejorar sus procesos de  produccién y
comercializacion a fin de incrementar la calidad y
competitividad de los productos mexicanos en los mercados

internacionales.

De la misma manera, se cuenta con el Programa de
Formacion Técnica que ofrece diversos cursos de capacitacion
relacionados con la actividad exportadora y dirigido a las
pequenas y medianas empresas que tengan interés de vender

sus productos en el mercado internacional. .

En cuanto a informacion estadistica de comercio exterior asi
como publicaciones relacionadas con la actividad exportadora,

el Bancomext cuenta con el Centro de Servicies.

Aqui podra encontrar las publicaciones, estudios de mercado y
datos estadisticos, ademas de poder consultar bases de datos
como ¢l SIMPEX para consultar las demandas comerciales y de
inversiébn captadas por cada una de las .Consejerias

Comerciales para productos especificos de cada sector.®

®Fuente: Bancomext,



