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Agenda del Dia SIPPO )

Pre-fair workshop Temas

¢de que hablaremos hoy? - Introduccion — Contexto COVID-19, Impacto y recuperacion
- Fitur — La feria y su evolucion en el contexto de pandemia
- Informacidn practica

- Las etapas de la feria

- Preparacion de la feria

- Durante la feria

- Posterior a la feria Sseguimiento
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Introduccion
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El Impacto de la crisis sanitaria

Introduccion

, o = El turismo, un pilar esencial de los ODS de la ONU, fue
El impacto de la crisis

sanitaria en la industria del en 2019 la tercera categoria de exportacidon mas grande,
turismo
después de los combustibles y los productos quimicos,

segln la OMT.

—>En 2020 los valores habian retrocedido a 1995

—En 2021 mostro mejoria pero atn un 70 — 75% menos

de turistas que en 2019 (estimacién OMT)

— La recuperacion completa se estima para el 2025.

(CEPAL)




Introduccion

Introduccion

El Impacto de la crisis
sanitaria en la industria del
turismo

SIPPO *)

Swiss Import Promotion Programme

El Impacto en América Latina
- En América del Sur para el periodo 2020 - 2023 hay una estimacion de pérdidas de
72.400 millones de ddlares. (CEPAL).

- En Colombia afecta al empleo de las mujeres mas que hombres (59% en alojamiento
y comida son mujeres).

Sudameérica: paises seleccionados, turistas segun region de origen

—>Bien que para la region, lo mas picmme. e
importante es el turismo doméstico y j::::
regional, Colombia y Belize son los —
primeros en recepcion de turismo 5080000+

4000000 1

extranjero. 3000000 |

2000000 1

0 000 1

- Europa es el principal origen extranjero

para la region. En Colombia lo es el de
USA

0

Argentina Brasil Chile C i E P: Peru Uruguay

= Sudamérica mEuropa mEstados Unidos mCanada =México =Centroaméricay el Caribe = Resto

Fuente: CEPAL
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La Recuperacion

—> Destinos rurales

- Destinos que prestan atencidn a la higiene y la limpieza, y especialmente aquellos con
buena atencion médica.

— Paises con mas flexibilidad en cuento a restricciones (el caso de Mexico)

El gran reto serd generar las condiciones para que los turistas se sientan sequros de
viajar, esto incluye seguros en los medios de transporte que empleen para llegar a los
destinos y los destinos en si mismos. (CEPAL)
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(Fitur)
Evolucion en
un contexto de

pandemia

IFEMA Madrid
Del 19 al 23 de enero de 2022

Foto: EFE



Evolucion en contexto de Pandemia

FITUR

Como ha evolucionado la
feria desde 20207

En 2020 tuvo su ediciéon
record desde su inicio

El 2020 Fitur celebrd sus 40
afos, justo antes del inicio

de la crisis sanitaria

En 2021 la edicion se
postergd para mayo. Con
una menor participacion, la
feria consiguié mantener su
edicion presencial

Evolucion en contexto de crisis sanitaria
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2020

2021 (se realizo en mayo)

Expositores

11.040 empresas, 165 paises
y regiones

5 mil empresas de 44 paises

Participantes profesionales 150.000 de 140 paises 42000 de 55 paises
Publico general 100.000 20.000
Expositores internac. 56%

M2 netos

69.697,5 (10 pabellones)

44mil (7 pabellones)

Periodistas acreditados

7.625 de 61 paises

2.500 de 33 paies

Impacto econémico

333 millones €

100 millones €

40mil participantes virutales




Evolucidn en contexto de Pandemia SIPPO )

FITUR 2022 Expectativas para el 2022

—Se espera un 80% de la edicion record de 2020

—Se espera un 73% de la participacion extranjera del 2020
- Impcto economico esperado de 300 millones de euros

— La feria ocupara 8 pabellones

—Pais de honor: Republica Dominicana

—>Herramienta LIVEConnect de matchmaking

(Fitur)
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FITUR
~—= | Informacion
(FItUl’) Practica

IFEMA Madrid

Del 19 al 23 de enero de
2022
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FITUR 2022 — Informacion practica

Pabellones:
ﬁgfteesoeu,, o
h.‘ v/ 3 América
).\ ‘Y.;%‘
{:ﬁ-\ v/ 4 Europa y Oriente Préximo

‘ v 6 Asia-Pacifico y Africa,

“
A
Deste > v/ 5,7y 9 Entidades y Organismos

Oficiales Espafoles,

v/ 8y 10 Travel Technology

t & B € Sur
ReCINTO | IFEMA ‘?. 'f.’é \
FERIAL MADRID \

. (Fitur)



FITUR 2022 — Informacidn practica el

Areas tematicas
FITUR 2022 FITUR HEALTH — Turismo de salud
Areas tematicas FITUR FESTIVALS — Turismo de musica en vivo

FITUR SCREEN — Turismo a partir de peliculas y series

FITUR LGTB+ -
FITURTEdzljlyli%gr?gczmTiéHgartrgcancc;%réig,rgﬁgtB:eﬂa, Digitalizacidn, inteligencia
artificial.

FITUR KNOW HOW & EXPORT Herramienta para fomentar la internacionalizacién y
el conocimiento turistico

FITUR TALENT Espacio monografico que pone el acento en las personas, en su
talento, sus habilidades y capacitaciéon profesional.

Premios Fitur y Futir NEXT

MADRID es la capital mundial del turismo y sede de la Organizacion Mundial del
Turismo (OMT).




FITUR 2022 — Informacidn practica laatld

Fit sm;g- 12%2223 ERE IFEMA Q =
FITUR 2022 RO .

Programa de actividades
Programa de | | | |
actividades 1 1. 20 L) 2 23

0:00

Mejore la lista

Q  Buscar
Filtros g e o
TIPO v Ad C .
oo #techYnegocio Luiver
TEMAS v #techYsostenibilidad g
UBICACION v
FITURTECH Y SOSTENIBILIDAD FITURTECH Y NEGOCIO
@ 21de ene. de 2022 0:00a 0:01 @ 21deene. de 2022 0:00 a 0:01
Las fechas se muestran segun tu zona
horaria (Europe/Madrid)

https://www.ifema.es/fitur/programa-actividades




FITUR 2022 — Informacidn practica

FITUR 2022

Lugar

IFEMA MADRID - Recinto Ferial, Av.
Partenén 5, 28042 Madrid

Pabellones

Pabelléon 3, Pabellon 4, Pabellon 5,
Pabelléon 6, Pabellon 7, Pabelldn 8,
Pabellon 9, Pabell6n 10

Acceso Fecha
© Profesional Del 19/01/22 al 21/01/22
©® Publico B 22/01/22

® Publico B 23/01/22

Hora

® 10:00-19:00

®© 10:00 - 20:00

® 10:00-18:00
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Swiss Import Promotion Programme




FITUR 2022 — Informacidn practica

FITUR 2022

Moverse por Madrid e ir
a la feria

Espectativa para el 2022

—>Tarjeta multi: cuesta 2,5€ y puede recargarse.
—>Aeropuerto: suplemento de 3 €. . Horario de 6.00 a 1.30. Linea 8
—El ticket unitario es de 1,5 o 2€ dependiendo de la cantidad de estaciones
—>Taxi: Puerta del Sol — IFEMA 25€. Atencidn al trafico en hora pico!

DIAS NATURALES Y CONSECUTIVOS

1 DIA 2 DiAs

ZONA A

8,40 € 14,20 €

(Municipio de MAdrid)

Todos tus
billetes en una
misma tarjeta

Tarjeta

MULTI

Disponible

AQUI

Available here

https://www.metromadrid.es

3 DIAs 4 DIAS
18,40 € 22,60 €
e 10 Viajes:
TiTULO

10 viajes Metrobus

10 viajes Combinado

SIPPO *)
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5 DIAS 7 DiAs
26,80 € 35,40 €
VALIDO EN: TARIFA

Metro Zona A (Municipio de Madrid)

ML1 (Linea 1 de Metro Ligero) 12 20 €

Autobuses EMT (Empresa Municial de Transportes)

Toda la Red de Metro (Comunidad de Madrid)

18,30 €
ML1, ML2, ML3 (Linea 1, 2 y 3 de Metro Ligero)


https://www.metromadrid.es/
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FITUR 2022 — Informacién practica

FITUR 2022

Moverse por Madrid e ir
a la feria

Normas covid para ingresar a Espaina y moverse por Madrid

—Para ingresar a Espafia es obligatorio completar el formulario https://spth.gob.es/y
disponer del QR que serd controlado en el aeropuerto.

- Madrid no establece restricciones. No necesitara presentar certificado de vacunacion

- Unica restriccidn a tener en cuenta: el uso de mascarilla es obligatoria en exteriores e
interiores

— Para ingresar a la feria debe disponer de alguno de los siguientes documentos
(sanitarios) de los que debe ser titular:

Certificado de Vacunacion

Test negativo PCR (90 € precio en la feria)

Test de antigenos realizado en las 24 horas anteriores a su primer acceso a FITUR
(20€)


https://spth.gob.es/
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Las Etapas de
una Feria
Profesional




La Fases de la Feria laackd

Antes de la feria -Preparacion En la feria El seguimiento

Etrategia objetivos SMART - Inbound / Outbound - La ficha de contactoy el CRM
Informarse sobre el mercado y - Etiqueta de Stand - Lagestion de los Leads
participantes de la feria - Que hacery que no - Mantener el contacto
Determinar oferta y productos +Las etapas de la reunién de

a promocionar ventas

Identificar clientes potenciales + Otros consejos sobre la

y canales de venta reunion

Revisién de su UVP, USPy + Cultura de negocios

elevator pitch

Herramientas de marketing
Matchmaking y citas B2B
Planificacion del seguimiento



La Fases de la Feria PP 7

Antes de la feria - Preparacién

Revise la Estrategia commercial y defina objetivos SMART
Informarse sobre el mercado y participantes de la feria
Determinar oferta y productos a promocionar

Identificar clientes potenciales y canales de venta
Revision de su UVP, USP y elevator pitch

Herramientas de marketing

Matchmaking y citas B2B

Planificacion del seguimiento



Preparacion — Revise |la estrategia comercial HIPED

Revisar la estrategia

1. Andlisis FODA

Analisis e identificacion de mercados potenciales

2
3. Estrategia de mercado:

[ 1. Segmentacion (requisitos previos y necesarios)
4.

5

2. Orientacion (por segmento) ‘ [ ]
3. Posicionamiento (empresa y producto)

Marketing mix

Estrategia de acceso

(fuente: ITC)



Preparacion — Definir Objetivos SIEED. D)

Objetivos generales de participacion a una feria turistica
Desarrollar y mantener relaciones

Dar informacidn sobre la destinacion, productos y servicios
Encuentrar clientes potenciales

Realizar benchmarking y estudiar la competencia
Introducir nuevos productos/servicios

Explorar nuevos canales de distribucion

Mejorar el conocimiento del mercado

Conocer las nuevas tendencias

Aumentar las ventas

Explorar nuevas oportunidades y conocer nuevos provedores

Networking con con lideres del sector



Preparacion — Definir Objetivos

Objetivos Smarts y KPI
Specific - Especifico (simple, sensato, significativo).
Mesurable - Medible (significativo, motivador).
Achievable - Alcanzable.
Relevant - Relevante (razonable, realista y con recursos, basado en resultados).

Time Bound - Limitado en el tiempo (costo, oportuno, sensible al tiempo).

® i A W ER

Objective Measurement Optimization Strategy Performance Indicator Evaluation

SIPPO )
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Preparacion — Definir Objetivos SIEED. D)

Sepa qué es lo que va a hacer. Establezca objetivos que pueda medir. Ejemplos:

Exemples d’indicateurs mesurables SMART

# leads

# Contactos

# Ventas

# Solicitudes de presupuesto

# Articulos o menciones en la prensa
# reuniones B2B

# Visitantes al stand
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Preparacion — Informacion de mercado

Analisis de
mercado

Es importante identificar el
mercado objetivo y
comprender su estructura

Investigacidon de mercado =
Recopilacion y analisis de
informacién sobre

®* mercados

® consumo

®* competencia

Algunos sitios de informacion

- CBIl www.cbi.eu

— The travel and tourism competitiveness report

https://www.weforum.org/reports/the-travel-tourism-competitiveness-

report-2019

- Ultimas estadisticas sobre turismo receptor y emisor de todos los paises del

mundo https://www.e-unwto.org/loi/unwtotfb

— Asociacion europea de agencias de viaje y tour operadores

https://www.ectaa.org/en/full-members

— Asociacion Estadounidense de Agencias de viaje y Tour Operators

Association (USTOA) https://ustoa.com/



http://www.cbi.eu/
https://www.weforum.org/reports/the-travel-tourism-competitiveness-report-2019
https://www.e-unwto.org/loi/unwtotfb
https://www.ectaa.org/en/full-members
https://ustoa.com/
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Preparacion — Canales de venta

Preparacion de ventas

Identificacion de
los canales de
venta y segmentos
adecuados para su
oferta

Proceso de aprovisionamiento de servicios turisticos a la
industria de viajes europea y a viajeros

Developing Countries European Travel Industry European Travellers

& e

Niche Tourism Segments
(inchu de but are n ot kmited tof:

Adventure Tourism
Bird Watching Tourism
Business Tourism
' Community-Based Tourism
Eeeston Cuaary ot
- ‘ourism
Cultural Tourism
Cycling Tourism
. Dive Tourism
Online Travel nts (OTA Gap Year Tourism
( s o ! Golf Tourism
Luxury Tourism
MICE Tourism
Nature and Eco Tourism
72 Nautical Tourism
Specialist Outbound Tour Religious Tour ism
Operators Rural Tourism
ond SAVE Tourism
General Outbound Tour Surf Tourism
Operators Sun and Beach Tourism

Key
———— Direct Business 4 Trekking Tourism
rect 8 Volcano Tourism

= Indirect Business (new channels) Wellness Tourism
—pIndirect Business (traditional channels) [.,_.. Agents ]__ Wildlife Tourism
\—CB-M,[ACOLPAUFism Consulting

LTmanonals




SIPPO *)

Preparacion — Canales de venta

Preparacion de
ventas

Identificacion del
canal de ventay
actores de la
cadena

Algunos canales de venta clave en el mercado europeo

Ejemplo de operadores turisticos especializados que prestan servicios a un segmento
de nicho y a un numero relativamente pequefio de viajeros.

— Anders Reizen (BE), vacaciones para excursionistas

— Better Places Travel (NL) viajes a medida, familiares y de impacto;

— Nomade Aventure (FR), aventura;

- Intrepid (UK-glogal), aventura para grupos pequefios
Agencias de viajes en linea (OTA) y portales de viajes que venden una amplia variedad
de productos de viajes en linea. Especializadas en tours, actividades y experiencias:

— Viator es el mercado en linea mas grande de tours, actividades y atracciones y es
propiedad de Tripadvisor.

- Airbnb Experiences,

- GetYourGuide y Klook (mas Asia y Pasifico)

- Trips Point https://www.tripspoint.com/tour/south-america/1



http://www.andersreizen.be/
https://betterplaces.nl/
https://www.nomade-aventure.com/voyages/specialiste/about-us
https://www.intrepidtravel.com/uk
https://www.viator.com/
https://www.tripadvisor.com/
https://www.airbnb.co.uk/s/experiences
https://www.getyourguide.es/
https://www.klook.com/en-GB/
https://www.tripspoint.com/tour/south-america/1

Preparacion — Revision de UVP SIEED. D)

Unique Value Proposition

- Que valor y beneficio ofrece su empresa al cliente en cuestion? ¢Qué
servicio prestan? ¢ Qué problemas estd resolviendo? A qué necesidad
satisfice?

—>Una buena proposiciéon Unica de valor describe:

Develop your
value proposition

—El beneficio de su producto (valor)

—Las necesidades de quien satisfice su producto? Cual es el mercado objetivo de
su propuesta de valor?

—Que hace a su empresa y sus productos diferentes de la competencia? (Unico)

—>Tenga presente “la calidad, el servicio excelente” no son un argumento. La
propuesta de valor en B2B insiste en factores objetivos relacionados con el
proceso y la funcionalidad, en lugar de factores emocionales o subjetivos
como en B2C.

—En el Turismo, la experiencia cliente esta al centro la proposicién Unica de
valor.




Preparacién — Revision de USP SIEED. D)

Defina su “Unique Selling Proposition”

—>Para encontrar y poder trazar su USP, es necesario ponerse en los zapatos de su
potencial cliente y basarse en su propuesta de valor.

—El USP deriva de la Unique Value Propositon. Enumere los beneficios de sus
productos.

— ¢Por qué los viajeros deberian elegir su destino entre cientos de otros? ¢ Por qué
deberian sus clientes elegir su oferta en lugar de la de sus competidores?

—Ej: se distingue por las experiencas, la politica de sostenibilidad, una caracteristica -
TARGET  BENEFI

cultural o natural Unica, etc.? AUDIENCE
®

TS DIFFERENCE SALE

g, L5
Jsp AL
&/ s

TRATEGY

—>Tenga presente “excelente servicio’” no es un argumento.

—En una feria professional el USP debe ser B2B y no B2C. Usted se dirige al tour UNIQUE SELLING PROPOSITION

operador, no al consumidor final. -~ JiE ——"

MARKETING 7 ‘@
‘ & 2y 3
I - MARKET CONSUMER



Preparacién — Revision de Elevator Pitch SIEED D

Practique su “Elevator Pitch”’

- Objetivo: captar la atencion mediante la formulacién eficaz de su
USP/UPV

- Presentacion muy corta (max. 30 segundos) sobre Ud., sus
productos y por qué / cdmo pueden ser interesantes para un
comprador potencial

—>Dea conocer lo esencial

A
(4]
134
2]
o
\ 4

- Solicitud para practicar bien. jPor qué no frente a sus colegas,
proveedores, amigos o empleados!

—>Prepare una version escrita (en inglés) para practicarlo en caso de
gue su objetivo sean compradores que no hablen castellano.




Preparacidn — Herramientas de Marketing SIPPO )
Material de Marketing, comunicacidon y promocion
— Actualice website y Social media (LinkedIn etc.)
- Flyer
— Tarjetas de visita
- Fotos y/o videos

- Prepare todo material que necesite mostrar

Sirvase de la tecnologia para
presentar su producto -
servicio!



Preparacidon — Herramientas de Marketing SIPED D

Porqué es importante una web

—>obtener visibilidad,

—genera confianza,

—>B2B ayuda a los tour operadores a tomar una decision,

—>B2C llegar directamente a los FIT, 90% de los turistas buscan sus prestaciones online,
—lo visual (fotos y videos) pueden convencer mas que un texto,

- visite el blog https://www.crazyegg.com/blog/example-travel-websites/ con informacidn sobre webs de viajes,

- Es importante conocer sobre que buscan los clientes en una web y como reservan.


https://www.crazyegg.com/blog/example-travel-websites/

Preparacidon — Herramientas de Marketing SIPED D

Redes Sociales
'@' —Instagram: basado en imagenes es ideal para publicar sobre destinos turisticos.

n —>Facebook: Una gran audiencia. Usado por ciertos operadores turisticos para contenido y hacer
reservas.

@ - Pinterest: "tablon de anuncios" para mostrar imagenes que los usuarios pueden guardar para su uso
posterior.
° —>YouTube es importante para el marketing de videos.

- LinkedIn: Es el medio corporativo esencial, que le permite comunicarse con los actores de la
industria. Buena herramienta para conseguir contacto.

2> Twitter: basado en flujos de publicaciones. Permite seguir a otros en la industria y mantenerse
nformado a través de expertos, personas influyentes y otras empresas relevantes.



Preparacién — Herramientas de Marketing SIPED D

Redes Sociales y paginas webs

- Disefio profesional,

—>dispone de plataformas de facil uso,

—la visibilidad a través de buenas fotografias es crucial,
—>dar vida a la "experiencia”,

- manténgalo actualizad

—>use un sistema de posicionamiento (SEO).

&Redes sociales: son gratis pero desarrollar contenido y mantenerlo actualizado demanda recursos y
experiencia.

Las redes disponen de consejos sobre como crear un perfil profesional.



Preparacién — Herramientas de Marketing SIPED D

Trabajar con una OTA

- Es una manera facil y rapida de vender sus productos a una audiencia global a la que de otro modo nunca
podria llegar,

—> gestionan todas las reservas y pagos en su nombre,

— puede alinear su sistema de pago al de la OTA,

— asume todos los costos de marketing asociados con sus viajes,

—las resefias en linea en sitios OTA pueden generar reservas adicionales,

—la exposicion a través de una OTA puede ayudarlo a construir una reputacién profesional como operador
turistico local.

No dependa exclusivamente de una AOT, diversifique su mercado.
Las comisiones rondan el 20% y podrian aumentar.

@ airbnb  Viator #VW/@W)" & bl |OkCI|



Preparacién — Herramientas de Marketing SIPED D

Check list del material

- Programas e itinerario

- Prevea preguntas sobre los 3 pilares clave de la oferta turistica: acceso, hotel y
comida.

—Horarios de transporte

— Condiciones de acceso (vuelos, transporte, etc.).
—Videos y fotos ilustrativos de la experiencia

- Referencia de clientes y testimonios

—> Certificaciones (sostenibilidad, etc.)

- Premios / reconocimientos

—> Calificacion de clientes (tripadvisor)

— Cobertura de seguros

- Etc.



Preparacién — Matchmaking Ll

Asociaciones y directorios, organizaciones

Mundial

—>Adventure travel trade association www.adventuretravel.biz/

—Latin American Travel Association www.lata.travel/

Europa

—Asociacion de tour operadoes y agentes de viaje https://www.ectaa.org/

Directorios (B2B)

—>https://link4tour.com/es/ —>Tourism Review www.tourism-review.org/
—>https://buzz.travel/community/ —>Tour Hebdo https://www.tourhebdo.com/icotour/
—>https://windingtree.com/ —>Travel Axis https://www.travelaxis.org/tour-operators/

—>https://www.tourconnect.com/buyers/

B2C

—95 sitio para publicar su oferta https://www.tourismtiger.com/wp-
content/uploads/2018/04/95places.pdf

—Blog Green Heart Tourism con sitios B2B y B2C

http://greenhearttourism.com/?p=920

Organismos de Cooperacion
—SIPPO, IPD y CBI


http://www.adventuretravel.biz/
http://www.lata.travel/
https://www.ectaa.org/
https://link4tour.com/es/
https://buzz.travel/community/
https://windingtree.com/
https://www.tourconnect.com/buyers/
http://www.tourism-review.org/
https://www.tourhebdo.com/icotour/
https://www.travelaxis.org/tour-operators/
https://www.tourismtiger.com/wp-content/uploads/2018/04/95places.pdf
http://greenhearttourism.com/?p=920

Preparacién — Matchmaking Ll

ADVENTURE TRAVEL
WORLD SUMMIT
V, LAR ‘TS DSaST

Donde y como
encontrar
posibles clientes

£23) VIRTUAL MARKET PLACE: J ITB
Q EXHIBITORS & PRODUCTS BERLIN

} T'L.((l:;%%?l’gﬁca /A \iftm



Preparacién — Matchmaking Ll

m Q Search 0 =: ﬁ °

Home My Network Jobs Messaging M

TUI

To shape tomorrow's travel we need the brightest minds today.
Leisure, Travel & Tourism - Hannover, Lower Saxony - 383,215 followers

See all 22,866 employees on LinkedIn

+ Follow ( Learn more @) ( More)
Home About Posts Jobs Lif ideos

About

TUl is a place of opportunities — for our customers, our shareholders and our colleagues. Join us now!
#LiveHappy TUI Group is the world's leading tourism company and operates worldwide. The Group is
headquartered in Germany. The TUI share is listed on the FTSE 250, the leading index of the London Stock...
see more

See all details



Preparacion — Matchmaking

500+ connections

Cﬁ Message) (More)

About

o
A Ny

SIPPO *)
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® 2 = @

Home My Network Jobs Messaging |

»,,_

3% Ecole supérieure de
Commerce de Rennes

As a purchasing manager in the tourism industry, my aim is to deliver the best service to all teams, by getting the
most suitable product for the source market and the best commercials according to the destination.



Preparacién — Matchmaking HEED. %

La Toma de Contacto — El primer contacto
- FITUR Ofrece una plataforma de Matchmaking, el LIVEConnect
—Para el uso de ese chat utilice mensajes personalizados. Un mensaje demasiado genérico no genera interés.

—TANTO EN PLATAFORMAS VIRTUALES COMO FUERA DE ELLAS NO REALICE MENSAJES IMPERSONALES Y
MASIVOS.

— Si busca contactos fuera de la feria, realice primero el contacto por teléfono o mail. Dirijase a un destinatario
especifico. Las direcciones Info @ encuentran menos respuesta. Utilise linkedIn para conseguir el nombre de

comprador.
FITUR /

LIVE Connect

Forma parte de la mayor red profesional para el
sector turistico.

LIVEDCConnect

CONNECT - KNOWLEDGE - EMPOWER

-
Participa como expositor VIRTUAL ‘




SIPPO *)

Preparacion — Matchmaking

Matchmaking

Generacion de
reuniones B2B

El primer contacto =

La Toma de Contacto — El primer mail

—>Una linea de asunto simple y precisa sin caracteres especiales,
- el correo electrénico debe ser simple, preciso y complete,

—asegurese de bien escribir el nombre de la persona,

—empiece presentandose y explicando el motivo de su contacto y su deseo de
encontrarse. Resuma su oferta, su producto/servicio y cdmo cree que esta
reunion puede ser de beneficio mutuo. Sugiera un rango de disponiblidad para la
cita. El email debe ser un “call to action”,

- verifique que su e-mail no sea susceptible de spam,

—los adjuntos, preferibles sobre demanda.



Preparacién — Matchmaking Ll

La Toma de Contacto — El primer mail

Matchmaking

Generacion de —>No es habitual conseguir una cita después del primer contacto,

reuniones B2B . . . , . .
—realice seguimiento preferiblemente por teléfono, si no por correo, electrénico,

El primer contacto =
dentro de los dos o tres dias del primer contacto,

—una minoria de los correos electronicos enviados son recibidos o leidos por los
destinatarios. Los filtros de spam, el alto volumen de mensajes, la cultura de cada
empresa, son algunas de las muchas razones que pueden explicar por qué no
respondemos,

- mantener un equilibrio entre perseverar y seguir adelante.




Preparacién — Planificacién de Seguimiento  SIPPO.

Es impresindible planificar el seguimiento

— ¢Esta preparado para procesar toda la informacién que recibe?

—¢COmo va a registrar todos los contactos y procesar toda la informacion

obtenida en la exposicidon?
—>¢éTiene una base de datos o un CRM?

Las herramientas esenciales:

- La hoja de contacto

Tarjetas de visita

9
- Notas! La memoria puede fallar
9

Sin CRM un excel (ver modelo en el apartado de seguimiento)



Preparacién — Planificacién de Seguimiento  SIPPO.

Scan de tarjetas o badge de acreditacion.

Ejemplo: HUBSPOT
B GooglePlay  searcn =

88 Apps Categories v Home  Top charts New releases

My apps

Shop
¢ Business Card Reader for HubSpot Similar
CRM by MTMW
ina MagneticOne Mobile Busi ArAE 028 Business Car
Editors' Choice : . H PEGI3 MagneticOr ”vi:‘:
Business Card Reader for rd Scanner
Account HUbSPOt CRM Contains Ads - Offers in-app purchases S

directly to your Pif
)y v ir device

Payment methods

My subscriptions [5] Add to wishlist m * ok kK
Redeem
My Customer
Buy gift card Drd
My wishlist Manage and share your

My Play activity

We have an
Parent Guide exclusive offer

\ for you! Ak ki €5.99

> AP = Business Cart

MagneticOne Mot

what I needed

forget the usual bus

Business Card Reader for

Bitrix24 CRM

* ok k

=
WorldCard M«
{ Penpower Inc
Business Card Reader for HubSpot CRM is the easiest, quickest and safest solution to convey your f— WorldCard Mobile - Take a



La Fases de la Feria — En la Feria leacll

Inbound / Outbound

Etiqueta de Stand

Que hacer y que no

Las etapas de la reunion de ventas
Otros consejos sobre la reunién
Cultura de negocios




En la Feria — Inbound y Outbound

Obtener
[ clientes \

Inbound

Outbound

‘Cliente§

SIPPO *)

Swiss Import Promotion Programme

Distinguir Contactos/
visitantes
prospectos entre e
los visitantes
Prospectos
transformar
prospectos en |'
leads y leads en e Clenu§
clientes o potenciales

O Clientes




En la Feria — Inbound y Outbound SIPPO )

Con quién se encontrara en el stand de su cliente potencial?

Identificar la
contraparte ideal

Inbound:
Haga preguntas que le Hola Estoy vendiendo Yo también
permite clasificar los
visitantes en el stand

Outbound:

las personas que conozca en
un stand son en su mayoria
vendedores = no intente
venderles, mejor utilicelos
como fuente de informacion
y para que le pasen al
comprador

2015

P N

—n w—

pmu~ Ui
e ]

Usted Alguien en el stand
Fijese en la credencial de su

interlocutor.




En la Feria — Inbound y Outbound SIPPO )

En caso de que tenga que esperar fuera de un stand para hablar con una persona, coléoquese en el angulo de
vision de esa persona

— La persona puede verle y preguntarle para qué estd aqui. Ese es el momento de su Elevator pitch.
— Option A: La persona le pide que espere hasta que termine la charla actual. Asi que, por favor, espere.

— Option B: La persona le pide que vuelva mas tarde. Pida una cita = pedir una hora de ajuste para volver.

Stand

Usted

‘ ) \/ Comprador
!Usted



En la Feria — Etiqueta en El Stand SIPPO )

El stand de la empresa es su escaparate y la imagen que alli se proyecta estd asociada a la de la empresa, la
marca, el pais. Algunas reglas de etiqueta son simples pero sorprendentemente poco observadas. Es
importante que todos los representantes presentes en la feria los respeten:




SIPPO *)

En la Feria — Que hacer y Que no

v’ Tener listo el USP y elevator pitch

v’ Estar descansado

v’ Siga las reglas : espacio personal, mdascara

v’ Codigo de vestimenta de negocios. Evite tacones
y elige un calzado comodo

v’ Sonreir, mantener el contacto visual, mantenerse
erguido con una actitud acogedora

v Mostrar interés por la persona que le habla

v’ Contar con tarjetas de visita y hojas de contacto
v Tome notas de cada charla o reunién

@ sin contacto fisico

@ no comer ni beber mientras se habla

@ mantenga el telefono en silencio

@ no apoyarse en la mesa

@ evitar sentarse - esperar a que lo inviten a sentarse
@ no interrumpa y no deje preguntas sin responder

@ no escribas en la tarjeta de visita que le den

@ evite preguntas generales u oraciones vacias (¢COmo
estas? Calidad... Mejor...)






En la Feria — Etapas de |la Reunidn

Contacto

Calificacion Propuestay Cierre
Negociacion

i

Causar una buena impresioén e
inspirar confianza

Utilizar pequeiia charla

Interesarse por la persona con
la que se habla

Observe. Use el(los) ancla(s),
refiérase a lo que ve

Sigue las reglas sociales. Evite
de apretar la mano (Covid)

SIPPO #)

Swiss Import Promotion Programme



En la Feria — Etapas de |la Reunidn

Contacto

Calificacion

Propuestay Cierre
Negociacion

Causar una buena impresioén e
inspirar confianza

Utilizar pequeia charla
Interesarse por la persona con
la que se habla

Observe. Use el(los) ancla(s),
refiérase a lo que ve

Sigue las reglas sociales. Evite
de apretar la mano (Covid)

SIPPO #)

Swiss Import Promotion Programme



En la Feria — Etapas de la Reunién SIPPO #)

Swiss Import Promotion Programme

Contacto > Calificacion >

v Usar su USP

Cierre >

v' Argumente por los beneficios,
del punto de vista del cliente

v Anticipar las objeciones



En la Feria — Etapas de la Reunién SIPPO *)

Swiss Import Promotion Programme

Contacto Calificacion Propuestay Cierre
Negociacion

v “Call to Action”

v Pasos siguientes

v" Fijar los préximos pasos, por ejemplo,
preguntando:

v' ¢éQuién hace qué hasta cuando?

v LASUITE DOIT ETRE CLAIRE



Otros para la Reunidn SIPPO )

— Los operadores turisticos europeos son empresarios cualificados
a los que les gusta la comunicacién clara y precisa

- El comprador busca saber si Usted le transmite confianza para
desarrollar una relaciéon duradera How does a potential customer decide to work with you?

—>Tomese el tiempo para escuchar y comprender bien los desafios
del comprador. Una reunidn de ventas con éxito consiste en un

80% en escuchar

prod

- El comprador necesita que Usted comprenda sus clientes y su

competencia y que le ayude a vender su producto Your potential

business partner
—El servicio al cliente no es solo B2C, es también B2B, transmita

esa seguridad al comprador. Si hay una dificultad, ¢ pueden contar
con usted? ¢Puede confiarle sus clientes?

—>Recuerde que la experiencia cliente esta al centro de su oferta



Consejos para la Reunioén SIPPO )

Mas consejos sobre la reunidn

- Anticipar y desmitificar los prejuicios sobre el destino. Sea sincero sobre los problemas

gue puedan afectar al turismo en su pais o regién, como los problemas de seguridad. Ser

transparente sobre todo, incluidos los posibles riesgos y cualquier desarrollo negativo, o

reafirma la confianza

—> Contar una historia relevante que resonara con su situacion y proporcionara D e

. . s . e . e s . L
informacién. Comparta su mision, vision y propdsito como empresa.

- Basicamente, los consumidores y clientes finales quieren saber qué van a comer, dénde D

van a dormir, qué van a visitar y en qué condiciones de comodidad y seguridad. Esté
preparado para proporcionar informacidon completa y precisa sobre todos estos aspectos.

—>Tomar nota de todos los detalles posibles durante las reuniones



El Cierre de la Reunidn SIPPO )

Tips para un cierre exitoso. “Call to Action”

—>Puede proporcionar un resumen verbal rapido de lo que cubrid al final de la reunidn y cualquier accidén o paso de
seguimiento que acordé.

- ¢Qué pasa después? Creo que casi se nos acaba el tiempo, écOmo seguimos?
- ¢Qué necesita de nosotros para seguir adelante con X? (necesidad de producto o servicio)

- ATENCION: Un cierre sin pasos a seguir es una reunion perdida.

Por lo menos...
éQuién enviara qué y como (presupuesto, informaciones, fotos, videos, PDF, etc.)?
¢Cuando es el proximo contacto?

¢Cuadl es la comunicacion preferida? canal (correo electrénico, teléfono, videollamada, etc.)?



La Cultura de Negocios SIPPO )

Mas consejos sobre la reunion — La cultura empresarial

—> Sur de Europa: es importante desarrollar relaciones personales con contrapartes comerciales. Ponerse en
contacto con las personas adecuadas y mantener fuertes vinculos con los socios comerciales es fundamental.
Recuerde: Fitur es Iberoamérica

- Europa del Norte: buen nivel de inglés y mas formal. Aprecian recibir datos y detalles técnicos. La puntualidad
se considera un signo de seriedad y profesionalidad. Es apropiado usar titulos (Sr., Sra., Sra.) hasta que el cliente
cambie a usar nombres.

— Europa Occidental: utilizan la etiqueta comercial formal, favoreciendo la documentacion y las formalidades
sobre las relaciones comerciales personales. La puntualidad también es un atributo importante. El inglés también

se habla ampliamente en estos paises.



La Fases la Feria PO )

El seguimiento

La ficha de contacto y el CRM
La gestidon de los Leads
Mantener el contacto




imi SIPPO *)
Seguimiento

- El seguimiento se prevé ANTES de la feria
- El seguimiento comienza DURANTE e inmediatamente después de la feria/reuniones

—La mayoria de las empresas y organizaciones no hacen un seguimiento adecuado de las reuniones o contactos iniciados
durante una feria. Para cada reunidn, prevea el tipo de seguimiento y las etapas a seguir.

—En caso de haber realizado muchas citas en poco tiempo, categorice las reuniones para priorizar el seguimiento. (Muy
importante, importante, menos importante)

— Si tiene empleados que no estan en la feria, coordine con ellos la preparacion de informacién y presupuestos para los
contactos mas importantes

- Prepare al avance sus e-mails de seguimiento

- El seguimiento es siempre personalizado

—Recapitule lo conversado en la reunion

- Envié la informacién prometida durante la reunion
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Seguimiento —La Ficha de Contacto

Supported by: S!‘PPO?

Presented by:

Seguimiento
CONTACT SHEET MATCHMAKING EVENT
Hoja de Contacto - " e
Exhibitor nformation; Visitor Business Card: Informacion de contacto
Contact sheet = S S . incluso tarjeta de visita
una herramienta essential Position: —
que ayuda a recopilar toda Company name: Company name:
la informacion de una charla vk
de ventas o
Interest of Visitor Puntos discutidos en la
Utilice hojas de contacto // reunion
para TODOS los contactos,
Utilice las hojas de contacto
durante y, a mas tardar,
justo después de cada charla
(para no olvidar ninguna DS ion (inding o) S Categorizacion (relevancia del lead),
informacion) Ezzjz::nywmm Quantity: ”  préximos pasos e informacién a
C other, intercambiar después de la charla de
oroduct oy / ventas
[ Potential new customer [ Very important contact (= deal is very likely)
-,, g%&%‘fp‘;’ﬁibnmmm  Lom imporiantconact (- dea i very unlicy)




Seguimiento —La Lead list SIPPO )

B2B Lead Sheet - Fitur 2022

Potential

Date of Name of Name of Email adress ~ Phone Number  buyer . Classification Remarks: overall Information regarding meeting; client's priorities, Follow Up required: E.g. send com
Meeting B4 met company B4 contact Person v | (Contact Person)jg (Contact Person)g‘ (Yes/No) ﬂ (A/B/C) B2 products of interest; what was agreed? B2 product information, samples, quo
No B - Important

Gestion de la informaciéon (CRM)

La informacidn y los datos recogidos durante la exposicion se pierden para siempre si no se procesan y registran.
Es necesario un sistema de gestion de la informacidén del cliente.

Desde los archivos de excel hasta los programas informaticos mas complejos, existen multiples soluciones



Seguimiento — La Gestidn de Leads SIPPO )

Categorizacion y priorizacion de los contactos en 3 grupos:

—-2>"A" —muy importante. Hay que ponerse en contacto con él en los dias siguientes. Primer contacto por correo
electrdnico, segundo por teléfono. Una semana después de la primera toma de contacto se realiza un contacto de
seguimiento.

- "B"- importante. Se contactan a los pocos dias de la feria. La idea es desarrollar una relacién con este comprador
potencial y hacer un seguimiento de la evolucion de las necesidades.

—"C" — menos o poco importante. Estan en su lista de correo y recibir periédicamente noticias y actualizaciones sobre su
empresa (atencion a las leyes de privacidad de datos. GDPR)




Seguimiento — Mantener el Contacto

Seguimiento
Gestion de resultados

Lo ideal es hacer un
seguimiento de todas las
actividades ANTES,
DURANTE y DESPUES de
cada accién de venta para
aprender, mejorar y ser mas
eficiente

Una mayor eficiencia puede
liberar presupuestos que
pueden utilizarse para otras
0 mas actividades

SIPPO *)
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Mas alla del seguimiento — mantener el contacto

- Mantener una comunicacidn regular. Sea persistente pero no demasiado insistente y no
acose a su contacto.

- Los nuevos productos y las futuras participaciones son una excusa para mantener el
contacto

—>Mantener el contacto por correo electrdnico, teléfono, WhatsApp (segun lo acordado)

— Utilizar las redes sociales para consolidar la relaciéon (LinkedIn, Facebook, Instagram, etc.)

B,

P DearMrs...,
. as agreed during
the trade fair
rase find a;

Dearl\ar...,

let me please re-
er to our meet-
at the xxx fajr

WE e a
e’ ureq“.es‘;\e
as¥° fnd 0

a5€ e\
\e ow'\“gt“
10!
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Muchas Gracias!



