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PARTICIPACION
EN EVENTOS FERIALES

1. Introduccion
a. ldentificacion del Mercado
b. Tipologias de Mercado

2. Participacion en Eventos
Feriales
a. Actividades antes de la Feria
b. Actividades durante la Feria
c. Actividades después de la Feria

3. Exhibicion de los Productos
dentro del stand.
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MEMORIAS

ESPACIOS COMERCIALES
PARA EL PRODUCTO ARTESANAL
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a. IDENTIFICAR EL MERCADO
1. IDENTIDAD

Quién soy como empresa? Qué ofrezco? Cual es la
identidad de mi marca?

Cuales son las cualidades de mi producto? En qué esta
fallando?

3. CLIENTE OBJETIVO

Cdémo se comporta mi cliente? Qué necesita? Cuando?

4. INTERSECCION

Dénde se cruza mi producto con mi publice objetivo?

5. PROPOSITO
Crear una estrategia de ventas que se alinee con esa
interseccion

CICLO DE IDENTIFICACION DE
MERCADO

6. REDEFINA

Pongo a prueba su estrategia y hago las correcciones
necesarias sobre ella
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b. TIPOLOGIAS DE MERCADO

MERCADO
INTERNACIONAL

MERCADO
REGIONAL

NIRCADO
LOCAL

MERCADO
NACIONAL

MERCADO
LoCAL

P TODOL

MERCADO REGIONAL

Escenario de prueba e intercambio,
en el que los artesanos tienen la
oportunidad de medirse respecto a
otros competidores de la region que
produzcan objetos similares o
compartan las mismas técnicas o
materias primas en la elaboracion de
sus productos, estableciendo niveles
comparativos de calidad en los
acabados e intercambiando ideas, de
manera que incrementen el nivel de sus
resultados (valor percibido) y/o
replanteen la pertinencia de sus
propuestas comerciales.
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MERCADO LOCAL

Constituye la demanda productiva
que deben cubrir los artesanos en
su territorio inmediato. Por lo
general, cuentan con espacios
comunes o independientes para la
exhibicion y venta de sus productos,
a los que acceden visitantes y
turistas en busca de “souvenirs”,
articulos representativos de formato
pequeno y bajo costo, para la
recordacion del lugar o para regalar.
En algunas oportunidades, se
organizan pequenas ferias en las
que participan las diferentes
asociaciones que comparten un
mismo espacio geografico.

Tooos

28 Crmme B

= ———

MERCADO NACIONAL

Al que se enfrentan los artesanos al
participar como expositores en ferias
tales como Expoartesanias y
Expoartesano, para las que deben
preparar con anticipacién una
produccién que cubra la dinamica
comercial durante 15 dias, es un
espacio mas exigente, la afluencia
de publico es mayor y mas diversa,
por lo que la oferta debe ampliarse
con miras a la posibilidad de proveer
almacenes, exportar o participar
en ferias internacionales.
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MERCADO
INTERNACIONAL

Conformado por visitantes de otros
paises, quienes cuentan con una
vision global regida e influenciada
por las tendencias vigentes, si bien
buscan reconocer lo autéctono en el
caso Colombiano, también
demandan intervenciones de Diseno
cada vez mas contundentes y claras
respecto a la exaltacion de los
oficios, las técnicas y el manejo de
las materias primas, permitiendo un
reconocimiento cada vez mas amplio
del mercado artesanal Colombiano
mediante la oferta de sus productos,
su calidad y legalidad.
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a. Actividades antes de Feria
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2. PARTICIPACION EN EVENTOS FERIALES

¢ Que son?

-Son un punto de encuentro entre los
artesanos y los posibles
compradores que facilita los
negocios.

¢Para que sirven?

-Para dar a conocer sus productos o
servicios.

-Para observar a la competencia.
-Para encontrar distribuidores.

-Para evaluar el interés que
despierta su producto.

-Para concretar ventas.

-Para realizar contactos a futuro.
-Para hacer lanzamiento de producto
y medir su impacto.

-Para reforzar la imagen.

x exXPOaRTesaNias
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a. Actividades antes de Feria

En cuanto a la Feria:

-Seleccionar la Feria adecuada para sus
productos y capacidades productivas.
-ldentificar cuales son sus objetivos al
participar en el evento.

-Armar el presupuesto de participacion.
-Revisar el reglamento de participacion.
-Realizar el diserio del stand de acuerdo a
los objetivos fijados.

-Entrenar adecuadamente al personal que
va a ayudarle durante el evento.
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En cuanto al Producto:

-Seleccionar los productos a exhibir y las
cantidades a almacenar en bodega
durante la feria para cubrir los dias del
evento.

-Tener conocimiento del inventario
disponible.

-Tener una completa lista de precios de
venta al detal y al por mayor.

-Tener la lista de precios no solo en
Pesos, sino en Dolares y Euros.
-Conocer exactamente sus capacidades,
tiempos y limites de producciéon para no
comprometerse con pedidos que no
puede cumplir.
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En cuanto a la Promocioén:

-Llevar el suficiente material impreso
publicitario e informativo para cubrr todos los
dias de Feria. (catalogo, tarjetas...)

-Invitar a sus clientes a visitar su stand y darle
a conocer los productos 0 servicios que va a
ofertar. (mailing)

-Disenar un formato para recoger informacion
de los visitantes a su stand.

-Mantener su pagina Web y sus Redes
Sociales actualizadas

-Buscar las activaciones de marca adecuadas
para su producto y su espacio.

(coctel, pasarela, degustacion, regalos...)
-Realizar actividades de ATL (Radio,
Prensa...) y BTL (publicidad online, PR...) Si es
pertinente con el tipo de Feria

-Contactar a una Agencia de Comunicaciones
y Free Press
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b. Actividades durante la Feria
En cuanto a la Feria:

-Realizar el montaje y desmontaje del stand dentro
de los tiempos establecidos por los organizadores
-Realizar inventario diario y las acciones
planeadas para cada dia
-Mantener ordenado y despejado el lugar de
trabajo
-Evitar comer alientos dentro del stand
-Siempre sonreir y ser amable con el cliente
-Cuidar su presentacion persona
Mantener el stand limpio y organizado
-Estar en su stand antes de |la apertura de la fera
al publico

var un kit de at
necesidad: cose
para limpiar el p
-No dejar el stand solo en ningun momento
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c. Actividades después de la Feria

-Consolidar la base de datos generada con
los datos de los clientes y desarrollar un plan
de comunicacion permanente con ellos sobre
las novedades de la marca.

-Enviar un correo de agradecimiento a los
clientes que visitaron su stand

-Hacer una reunién con el equipo comercial
para evaluar los resultados e identificar las
fallas y oportunidades de mejora para
proximas exhibiciones

-Hacer seguimiento mensual de las tareas
adquiridas y de los proyectos generados a
partir de la feria.

-Hacer un balance sobre su campafna de
Promocién y Publicidad

-Reunir todo el material de Free Press sobre
su marca generado por los medios incluyendo
la informacioén sobre la feria en general.
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2. EXHIBICION DENTRO DEL STAND =ILGUNGR. 9 L TOROMON;
-Diligenciar los formatos de recoleccién
de informacion de los contactos.

-Recoger tarjetas personales de clientes
potenciales.

-Estar pendiente de tener a la mano el
suficiente material publicitario

-Aprovechar la presencia de medios de
comunicacion

-Tener un discurso preparado sobre su
producto, su empresa y su historia, en caso
de una entrevista para medios

-Recorrer la Feria para socializar con
empresas de su misma area y analizar a su
competencia (en términos de producto,
estrategias, servicios, matenal impreso...)
-Reunir al grupo de apoyo al finalizar cada
dia para identificar fallas y oportunidades
de mejora para el siguiente.
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2. EXHIBICION DENTRO DEL STAND

El punto de exhibiciéon sea en una
feria 0 en un almaceén tiene como
fin ofrecer el producto, atraer al
publico y motivar la compra;
genera ademas recordacion en
los consumidores, y debemos
lograr que ésta sea positiva y
duradera.

f. La Exposicién del Producto.
g. La Exhibicién del Producto.

Esto se genera a través de:

a. El Espacio.

b. El Mobiliario.

c. La Imagen de la marca.
d. Los Colores.

e. La lluminacion

h. La Atencion y el Servicio

58 cmme B i
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a. ESPACIO
Claves para la gblcacnon g!el e
producto en el espacio comercial:
a. ESPACIO oW oW B
Producto Estrella el
L | d | 2 Puede ser el mas rentable o el lanzamiento
as claves del espacio de la temporada, y esta situado en la entrada
comercial son: y/o al final del recorrido para activar 1a 2
circulacion. Tona Oro
*Entrada

+Visibilidad ® Producto Iman gk bl Gl
*Panorama Puede ser el "Clasico™ de la marca o aquel
i N producto que atraiga por sus caracteristicas
C"‘a‘l::‘;'l‘:: de diseno, tamano y/o color.
*Ubicacion de la mercancia @ Producto Impulso
*Ubicacion de la caja Es aquel producto pequeno de bajo costo y
tentador, que no requiere mucha decision de
compra.
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b. MOBILIARIO

El mobiliario debe ser elegido
segun el espacio del que
disponga la marca dentro de su
stand. Este debe ser suficiente,
pero no excesivo, ya que es
preferible disponer de un stand
espacioso. El mobiliario debe
resultar comodo para que los
visitantes se encuentren a gusto
en el stand, y estar distribuido de
una manera ordenada y eficaz
para la organizacion, la
circulacion y la funcionalidad del
espacio.
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La combinacién de una serie de
elementos graficos y visuales
dentro del stand construyen una
identidad corporativa;

Ala hora del uso esta Identidad,
se debe cuidar hasta el mas
minimo detalle: Todo debe llevar
el logotipo de la marca.

La importancia de impactar con
la comunicacion general del
stand es crucial en la accion de
marketing ferial, ya que éste es
percibido por el publico como un
reflejo de lo que es su
compania.
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b. MOBILIARIO

El rectangulo es
considerado la figura reina
en decoracioén pues su
regularidad, de estructura es
semejante a la del cubo pero
conserva la sensacion de
estabilidad y tranquilidad y
puede dominar cualquier
conjunto decorativo sin que
este caiga en la monotonia.

d. COLORES

Elegir de manera coherente con
la marca los colores del stand
es uno de los factores
principales para dar una buena
imagen de la empresa. Se debe
manejar una paleta de color
acorde a los productos que se
van a exhibir, a la marca y al
concepto del stand, teniendo en
cuenta que los objetivos son:
destacar al producto, atraer a
los visitantes hacia el stand y
motivar la compra.

Implnclon
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f. EXPOSICION DEL PRODUCTO
e. ILUMINACION

En cuanto a la exposicion del
producto, es recomendable
situario de la manera mas visible
para los visitantes, ya que es el
protagonista del stand.

La comunicacion se genera a
través del orden y la manera
como mostramos los productos;
El nivel de altura utilizado para
mostrarlos se puede determinar
por diferentes variables:

Los de menor valor pueden estar
bajos, los de mayor valor
percibido, o el producto que se
esta lanzando, debe estar a la
altura de los ojos e incluso un
poco por encima.

La iluminacion es otro de los
elementos claves en la decoracion
de un stand; La ambientacion
elegida debe ir en concordancia
con los colores y el estilo del stand,
debe atraer al cliente y ofrecerle la
mejor experiencia para motivar la
compra.

Las luces y sus diferentes
combinaciones permiten crear
distintos ambientes y focalizar la
atencion o destacar aquellos
elementos que la marca desee.

cm
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f. EXPOSICION DEL PRODUCTO f. EXPOSICION DEL PRODUCTO

En cuanto a la organizacion de las piezas, se pueden proponer varias composiciones Es importante que sea cual sea la composicion, se mantengan los conceptos de

de acuerdo a la relacion entre que existe los productos; esta serian modalidades de Armonia y Equilibrio; conjugar la mezcla de formas pero con un objetivo visual

Ritmo: ordenado.

Repeticion Variacién

Radiacion Tamano Equilibrio

ey NUEVOPAIS = soswr gdl¥oeos | 00 e el NUEVO PAIS
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g. EXHIB|C|6N DE PRODUCTO Diferencia entre EXPONER y EXHIBIR

Para conseguir una Exhibicién de Producto que logre captar |la atencion de los Ejemplo: JOYERIA
visitantes y una recordacion de marca, hay que tener en cuenta diversos
factores; se debe desarrollar un concepto que provoque al cliente y ubicarlo en la
escena de uso del producto para asi crearle la necesidad de compra.

- 28 Crmme Bk : 98 Crmme B
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Diferencia entre EXPONER y EXHIBIR Diferencia entre EXPONER y EXHIBIR
Ejemplo: JOYERIA

Ejemplo: JOYERIA
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La atencion y el servicio, son
elementos comunicadores que
hacen parte de la esencia de la
empresa o marca y hablan no solo
por usted, sino por su producto.
Una buena atencion generalmente
termina en una compra y en la
recordacion de la marca, mientras
que una mala atencioén crea una
indisposicion no solo hacia usted,
sino hacia su producto y por ende
a su marca, que repercutira en
futuros encuentros con el cliente.

h. ATENCION Y SERVICIO
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COMERCIALIZACION EN EVENTOS FERIALES LENGUAE

ae P 'TALLER COMERCIAL |
Fortalecimiento al emprenfjlmuento del artesano ¢ | PRODUCTO f © INFORMACON | lw“uma”f
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'VENDEDOR —

PRESENTACION

Personal:

VENDEDOR —

« S§i pertenece o alguna
comunidad indigena, utilice
vestvario que Ilo
identifique., Esto reforzaré
la identidad de su producto
0 marcao.

* Vista prendas céOmodas vy
sobrias, preferiblemente en
colores nevutros como
blanco. beige., gris © negro

para que resalten 105y iamiy, johana (Aty) Mestre, Cruceline Chocho, Luis Lisandro Rodriguez y
productos en el stand. ] c s u s d e 1 a R o s a
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VENDEDOR

PRESENTACION

Lenguaje Verbal

.

Maneje un lenguaje verbal formal. Recuerde que
no todos los clientes nos dan espacioco para un
1Irato mas cercano.
frate de “"usted"” al cliente
Evite frases como:

rel ), @r jueé te ¢ eqg
Nos visitarGn compradores mayoristas que
no parao

tfrato debe ser a nivel

buscan productos para sus empresaos
ellios por 1o que el
empresarial

Trate de que |la conversacion desemboque en la
venta. No se distraigo de ese objetivo

Es mejor pecar por formal que por exceso de
confianza

" 8 g

PRODUCTO ——

" 8 g

B

* Es tan

« Se controla si se estd todo el

j» Puede invitar o ser ung barrera

VENDEDOR

PRESENTACION

Lenguaje Corporal

importante como el

lenguaje verbal.

tiempo alerto.

PRESENTACION

Exhibicion

e« Revisar que el
producto en el stand
este en perfectos
condiciones
inventario
minim¢o odecucdo por
cada referencia

« Tener un

« Tener los precios de
venta marcados en
cado producto (do
3

eguridad al cliente)

para el cliente.
Posturas comunes que
« Cansancio
* Desinterés
* Hoblondo con el vecino
« Chateando por teléfono
oTA
: 88 Crmme B ks
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PRODUCTO . PRODUCTO

INFORMACION COMERCIAL INFORMACION COMERCIAL

Conocimiento del Producto Lista de Precios Minoristas \ i

Llevarla impresa.

Marcar los productos con e
precio esto da seguridod al
cliente

Qué tipo de producto es?

Qué técnica artesanal tiene?
De qué region es esto 1écnico?
En qué materiales estd hecho#?
Tener claros los descuentos-si
oS hay.

Tener cambio o vvueltas

Qué tiempo toma haocer cadao
unidaod?

Para qué sirve?

Qué cuidados se deben tener suficientes.
con la pieza para preservarla?
Cudal es su precio (ol mayor y al
detal)?

: 8 cos B wk - 88 crome Bk

INFORMACION COMERCIAL

Lista de Precios Mayoristas

Llevaria Impresa.
Formato de pedidos cl mayor
Tener claoro 1o caopacidod
productiva/mes (caontidod de
unidades a producir por 25
dias)
Cantidad minima para occceder
a precio mayorista / escalac de
precios:

Ejemplo

Del all $10.000

De 12 o 36 $9.000

De 37 o maos $ 7.500

- B8 Cpmme B - 98 cpeme B



CLIENTES CLIENTES

TIPOS DE CLIENTES ESPERADOS TIPOS DE CLIENTES ESPERADOS

Turistas en Bogota Hoteleros que quieran dar un
ook territorial a sus hoteles a
Habitantes de Bogotd y vecinos través de 1o artesania.
de lo zonoc que busquen Se definird una hora especifica
experienciaos culturgles o traves para compradores hoteleros.
de la compra de artesanias Se doré acompafaomiento a 103
compradores y se apoyard a los

artesonos en |l promocion de

Sus productos
Tener claros 0s requerimientos
mencionadados en Informacidon

Comercial para Mayoristas

: 98 Cromn Bk
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CLIENTES

PROCESO DE VENTAS PROCESO DE VENTAS

ANTICIPESE A LAS OBJECIONES ANTICIPESE A LAS OBJECIONES

Haga unao lista de posibles Enféquese en los siguientes puntos

50Dre CaGQ ung Qe

las retferencias y plantee as
soluciones F >y IBLE Yy REA ST Como esté el producto de |la

antes de iniciar la feria. competencia frente al suyo Por qué e
sSUyo es mejors Por los materiales? Por la

ESTO LE SERA DE GRAN AYUDA técnico? Es un producto exclusivo?
PARA HACER EL CIERRE DE LA

VENTA.

Revise 0s precios gde su competenciao v.
ge ser posible haga 0§ Qqajustes

respectivos

S las caracteristicas del producto
justitican el precio téngalo muy en
cuenta

8 gmes Bk e B8 gmmme B g
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CLIENTES

PROCESO DE VENTAS

SALUDC
Sonria jer i aQu ¢ i ec
O 0s0
Bueno | R d
bienvenic

2 DENT CACION DE CLIENTE
Es el nomento en e que
podemos dentificor Qs

intensiones del cliente segun su

respuesta, verbal o corporal. Sin
embargo SIEMPRE manténgase
nistoso y formal
Solo quiere ver

CLIENTES

PROCESO DE VENTAS

5. ESCUCHE

Atentamente 1as E f que
se puedan presentar y tenga a la
mano 1 | 107

CLIENTES

PROCESO DE VENTAS

3. ENGANCHE
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VENDEDOR + PRODUCTO + CLIENTE
V. E N T A S

@@ TOOOS POR UN Y" A - @@ TOOOS POR UN V" A
ot (Nuwovm ¥ MEJOR st (NUIVOPIJS ¥ MEJOR



