
PASOS PARA CONTACTAR A 
COMPRADORES 

INTERNACIONALES.
TEMA: Introducción a la comercialización internacional.

Expositor: Rubén Bermúdez

Cargo: Especialista de Negocios Intencionales

2023



TEMARIO:

1. Introducción

2. Etapa pre Ferial

3. Etapa Ferial

4. Etapa post Ferial

OBJETIVO:

1. Pasos para contactar a compradores 
internacionales.
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DEMANDANTE OFERTANTE

DESTINO ORIGEN

Cliente Proveedor
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Agentes Comerciales        

Ferias Internacionales

Rueda de Negocios

Misiones Comerciales

Visitas Programadas
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RepreséntanteDESTINO

Beneficios
• Representan a nuestra 

organización.

• Hablan el idioma y viven ahí.

• Pueden tener reuniones 

presenciales con prospectos y 

clientes.

• Se dedican exclusivamente a la 

comercialización.

• Generan mucha confianza al cliente



¿
D

ó
n

d
e

 e
n

c
u

e
n

tr
o

 a
 l
o

s 
c

li
e

n
te

s?

Ferias Internacionales

Proveedor

Rueda de Negocios

Misiones Comerciales

Visitas Programadas
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Ferias Internacionales

Rueda de Negocios

Misiones Comerciales

Visitas Programadas
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ETAPA PRE 

FERIAL

(ANTES)

ETAPA 

FERIAL

(DURANTE)

ETAPA POST 

FERIAL

(DESPUÉS)



ETAPA PRE FERIAL
(EL ANTES)
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I. ¿POR QUÉ PARTICIPAR? 
a. Identificar el tipo de Feria; Rueda de 

Negocios; Misión Comercial y Visitas 
programadas. 

b. selecciona la feria adecuada. (Matriz de 
Selección)

II. PREPARA TU ESTRATEGIA 
a. Análisis de la Organización (Técnica de 

5C, STP; 4P y MBC).
b. Análisis del producto (Propuesta de 

Valor).
c. Definición de objetivos (técnica SMART).
d. Análisis de presupuestos. (Análisis lineal 

de costos).
e. Investigación de Prospectos (Clientes)

PREPÁRATE ANTES DE PARTICIPAR



III. ACTIVIDADES PREVIAS A LA FERIA O RUEDA DE 
NEGOCIOS.
a. Capacitación del equipo de ventas. (Técnicas de 

Venta y discurso de Ventas)
b. Preparación de la presentación de los productos 

(Envases; embalajes y requisitos gubernamentales).
c. Preparación del Merchandising. (Stand; Material 

promocional y relaciones públicas; Fichas técnicas, 
precio de venta y otros).

IV. ERRORES COMUNES
a. No capacitarse y prepararse para la rueda de 

negocios.
b. No contar con productos acorde a las exigencias del 

mercado.
c. No contar con material promocional.
d. No prepara una agenda de citas.

PREPÁRATE ANTES DE PARTICIPAR



Analiza la oportunidad



Preparar tu estrategia



Aprende a como vender.



ETAPA FERIAL
(DURANTE)
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PONTE EN ACCIÓN Y BUSCA NEGOCIOS

I. ¿QUÉ DEBO HACER EN LA FERIA O RUEDA DE NEGOCIOS? 
a. Analizar los tipos de citas.
b. Analizar los tipos de clientes.
c. Revisar la agenda de trabajo.
d. Asignar funciones al equipo.
e. Registrar  a los prospectos.
f. Tener un discurso preparado.
g. Asignar un tiempo límite por cliente.

II. ERRORES MÁS COMUNES.
a. No haberse preparado adecuadamente en la etapa de 

planificación.
b. No contar con productos, ficha técnica y precios referenciales.
c. Materiales promocionales inadecuados.
d. No hablar el idioma y tener un traductor acode a la feria.
e. No conocer las exigencias gubernamentales de los mercados 

objetivos.
f. No adecuarse a los imprevistos.



PONTE EN ACCIÓN Y BUSCA NEGOCIOS

INFORMACIÓN DETALLADA

Soles Dólares Soles Dólares Soles Dólares

I

Quinua Blanca Orgánica Rendimiento : 90.00 % S/. 4.00 18,000.00 S/72,000.00 S/72,000.00

Quinua Rojo Orgánica Rendimiento : 87.00 % S/. 6.00 3,740.00 S/22,440.00 S/22,440.00

Quinua Negra Orgánica Rendimiento : 85.00 % S/. 6.50 3,000.00 S/19,500.00 S/19,500.00

24,740.00

II

S/. 0.12 24,740.00 S/2,968.80 S/534.38 S/3,503.18

S/. 0.10 24,740.00 S/2,474.00 S/0.00 S/2,474.00

S/. 700.00 2.00 S/1,400.00 S/252.00 S/1,652.00

S/. 0.02 24,740.00 S/371.10 S/66.80 S/437.90

III

S/. 0.01 24,740.00 S/296.88 S/53.44 S/350.32

S/. 0.50 24,740.00 S/12,370.00 S/2,226.60 S/14,596.60

Maquila de Granos (Chía) S/. 0.75 S/0.00 S/0.00 S/0.00

Servicio de Mezclado S/. 0.70 S/0.00 S/0.00 S/0.00

Servicio de Hojueliado S/. 1.50 S/0.00 S/0.00 S/0.00

Servicio de Harina S/. 3.00 S/0.00 S/0.00 S/0.00

Servicio de Ozono S/. 0.30 S/0.00 S/0.00 S/0.00

Servicio de Secado S/. 0.30 S/0.00 S/0.00 S/0.00

$0.85 885.152 $752.38 $135.43 $887.81

S/. 100.00 0 S/0.00 S/0.00 S/0.00

$0.05 885.152 $44.26 $7.97 $52.22

S/.15.00 22.00 S/.330.06 S/.59.41 S/.389.47

S/.80.00 0 S/0.00 S/0.00 S/0.00

IV

S/. 44.00 1 S/44.00 S/0.00 S/44.00

S/. 72.00 1 S/72.00 S/0.00 S/72.00

S/. 72.00 1 S/72.00 S/0.00 S/72.00

S/. 50.00 1 S/50.00 S/0.00 S/50.00

S/. 35.00 1 S/35.00 S/0.00 S/35.00

S/. 36.00 1 S/36.00 S/6.48 S/42.48

S/. 6.48 1 S/6.48 S/1.17 S/7.65

S/. 10.00 1 S/10.00 S/0.00 S/10.00

250.00 1 S/250.00 S/45.00 S/295.00

22.00 1 S/22.00 S/3.96 S/25.96

700.00 1 S/700.00 S/126.00 S/826.00

79.00 1 S/79.00 S/14.22 S/93.22

61.50 1 S/61.50 S/11.07 S/72.57

28.00 1 S/28.00 S/5.04 S/33.04

46.50 1 S/46.50 S/8.37 S/54.87

18.00 1 S/18.00 S/3.24 S/21.24

18.00 1 S/18.00 S/3.24 S/21.24

18.00 1 S/18.00 S/3.24 S/21.24

35.00 1 S/35.00 S/6.30 S/41.30

25.00 1 S/25.00 S/4.50 S/29.50

200.00 1 S/200.00 S/36.00 S/236.00

63.50 1 S/63.50 S/11.43 S/74.93

100.50 1 S/100.50 S/18.09 S/118.59

690.00 1 S/690.00 S/124.20 S/814.20

10.00 1 S/10.00 S/0.00 S/10.00

$80.00 1 $80.00 $14.40 $94.40

$40.00 1 $40.00 $7.20 $47.20

$60.00 1 $60.00 $10.80 $70.80

V

$1,500.00 0 $0.00 $0.00 $0.00

S/.850.00 1 S/850.00 S/153.00 S/1,003.00

$133.00 1 $133.00 $23.94 $156.94

$60.00 1 $60.00 $10.80 $70.80

$220.00 1 $220.00 $39.60 $259.60

$355.00 1 $355.00 $63.90 $418.90

$20.00 1 $20.00 $3.60 $23.60

Agente de Aduana $150.00 1 $150.00 $27.00 $177.00

$1.68 55.0095 $92.42 $16.63 $109.05

S/.200.00 1 S/200.00 S/36.00 S/236.00

S/.150.00 0 S/0.00 S/0.00 S/0.00

S/.100.00 0 S/0.00 S/0.00 S/0.00

$45.00 0 $0.00 $0.00 $0.00

$45.00 1 $45.00 $8.10 $53.10

$45.00 1 $45.00 $8.10 $53.10

$45.00 1 $45.00 $8.10 $53.10

$45.00 1 $45.00 $8.10 $53.10

$80.00 1 $80.00 $14.40 $94.40

$50.00 1 $50.00 $9.00 $59.00

VI

0.00 $0.00 $0.00

55.00 0.00 $0.00 $0.00

#¡REF! 0.00 $0.00

75.00 0.00 $0.00 $0.00 $0.00

VII

4.01 S/.4.00 1,800.00 S/7,200.00 S/1,296.00 S/8,496.00

4.05 S/.6.00 486.20 S/2,917.20 S/525.10 S/3,442.30

4.06 S/.6.50 450.00 S/2,925.00 S/526.50 S/3,451.50

$2,122.92

Cantidad

Gate Out - Retiro de contenedor

1°  Estiba Almacén Aduanero (Aforo/BOES)

1°  Estiba Puerto (BOES)

Estiba - Carga a Camión

COA - Pesticidas

Pago a Técnicos de Campo + Viáticos por Comisión

Procesamiento - EXW

Documentos de Exportación

Operativa de Exportación - FOB

Vistos Buenos

Derechos de embarque y Tracción

Sobretiempo de Tracción

COI - Envío de Certificado

$4,975.92

$29,984.21

Estiba - Carga a Contenedor

Transporte Local 

Montacarga

Fumigación

1° Movilización  (Retiro/ Ventilación)

Maquila de Granos (Quinua/Kiwusha/Cañihua)

Desestiba - Descarga Planta

Etiquetas convencional

Bolsas de Triple Pliego

Paletizado (Paletas + Servicio Completo)

Trasporte a Lima

IGV Total

Resguardo

2° Movilización  (Para Aforo)

3° Movilización - BOES

Deshumesedores 

Servicio de Forrado

SENASA - Certificado Fitosanitario

CO - Visación (CCL/ADEX)

COA- Aflatoxinas Totales (B1, B2, G1,Gg2)

COURIER - Envío de Documentos

Sub Total

Otros - Administrativos/ Operativos.

$0.00

Flete Internacional

THC

 - Administrativos Seguro

Seguro

Flete Internacional - CFR/CIF

Mermas S/15,389.80

Quinua Blanca Orgánica

Quinua Rojo Orgánica

Quinua Negra Orgánica

Ventilación

BL Fee - Emisión

$1,033.99

$1,907.74

COA- Microorganismos Aerobios Mesófilos

COA- Pesticidas (CG + CL)

COA- Enterobacterias

COA- Salmonella

COA- Coliformes

COA- Escherichia coli

COA- Levaduras

COA- Moho

COA- Humedad

COA- Calidad

COI - Emisión de Certificado

Servicio Intergral Logistico (sustitulle del 

N° Precio UnitarioDescripción Cantidad

Materia Prima

COA- Movilidad para recojo de Documentos

COA- Metales Pesado

COA- Acidez

COA- Índice de Peróxidos

SENASA - Inspección Fitosanitaria

SENASA - Inspección, Verificaciones, Asesorías, etc.

SENASA - Movilidad del Inspector

SENASA - Movilidad para recojo de Documentos

CO - Formatos

CO - Movilidad para recojo de Documentos

COA- Hongos

COA- Gluten Free

Operativa Local

Registro de contactos Perfil de la compañía y ficha técnica Precio de venta nacional y exportación



ETAPA POST FERIAL
(DESPUÉS)
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NO TE DUERMAS Y TERMINA DE CERRAR TUS VENTAS

I. SEGUIMIENTOS DE PROSPECTOS.
a. Selección de los mejores prospectos y respuesta inmediata.
b. Preparar cotizaciones
c. Preparar contenido de ventas (Correos; llamadas-; redes y 

otros).
d. Como negociar con el prospecto o cliente.
e. Manejo de objeciones y discrepancias.
f. Elaboración de informe de resultados. (creador de 

indicadores).

II. ERRORES MÁS COMUNES.
a. No responder de manera inmediata al prospecto o cliente.
b. No saber manejar las objeciones y discrepancias  del cliente.
c. No saber el requerimiento actual del cliente y no ajustar la 

propuesta de valor.
d. No enviar una cotización con un precio competitivo.
e. No ser persuasivo y desanimarse.
f. Hostigar al comprador.



NO TE DUERMAS Y TERMINA DE CERRAR TUS VENTAS



PREGUNTAS Y RESPUESTAS

GRACIAS POR 
PARTICIPAR



DATOS DEL CONTACTO

GRACIAS POR 
ruben@bermudez.tips

https://www.facebook.com/peruexport

https://www.instagram.com/ber_mudaz/

https://www.linkedin.com/in/bermudezcv/
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