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PRESENTACION

La Guia para la organizacién y participacién de
productores agropecuarios en Ruedas de Negocios es
una recopilacién de conceptos béasicos e informacién
gue serd de mucha ayuda para los productores
agropecuarios en la organizacién y participaciéon
exitosa en las mismas y para mejorar la comercializacién
sostenible de los productos de las cadenas productivas
en los mercados formales.

Esta herramienta ha sido elaborada en el marco del
PAF Cadenas Productivas del Plan de Agricultura
Familiar, ejecutado por el Ministerio de Agricultura y
Ganaderia (MAG), cuyo objetivo es ofrecer servicios
de asistencia técnica especializada a los productores
para incrementar la produccién, la productividad y la
competitividad, ademas de mejorar las capacidades
empresariales y comerciales de los productores
beneficiarios a través de la conformacién de Centros
de Acopio y Servicios (CAS).

Incluye una tipologia sobre las ruedas de negocio,
ventajas y oportunidades para los productores
agropecuarios de participar en estos eventos
comerciales; las diferentes etapas que conlleva la
organizacidén, asi como también las actividades a
desarrollar en cada una de ellas y algunos formatos
sugeridos para preparar la informacién tanto de
oferentes y demandantes.

Este instrumento ya ha sido utilizado por productores
agropecuarios durante la organizacién y realizacién de
eventos de promocién comercial organizados por las
cadenas productivas de frutas, hortalizas y acuicultura,




en las areas de camarédn vy tilapia, donde han obtenido
excelentes resultados a nivel de los contactos de
negocio realizados y el potencial de generacién de
ventas futuras

Con la creacidén de esta guia, se pretende crear
instrumentos que faciliten el acceso efectivo a los
productores agropecuarios a mercados formales y de
esta forma lograr el desarrollo competitivo y sostenible
de la cadena productiva a la que pertenecen.

|. Organizacion de ruedas de negocio

1.{Qué son las ruedas de negocios?
Son una herramienta de apoyo a la comercializacidon
y consisten en reuniones planificadas que, de forma
directa, reunen a la oferta (agroempresarios) y la
demanda (instituciones o empresas interesadas
en adquirir los productos que ofrecen los
agroempresarios) en un ambiente propicio
para realizar negociaciones y establecer
contactos comerciales en el corto,
mediano y largo plazo.
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Estas reuniones se convierten en una plataforma util
para aquellas empresas que desean ingresar a nuevos
mercados, tanto nacionales como internacionales.
Muchos empresarios, a través de su participaciéon en
este tipo de eventos, han logrado expandir, concretar
o iniciar un negocio.

2. Objetivos de la rueda de negocios
* Vincular a productores con empresas que demandan
los productos que estos cosechan.
+ Establecer vinculos comerciales de corto y mediano
plazo, con nuevos canales de comercializacién y
nuevos mercados.

3. Tipos de ruedas de negocios

A) Por el producto y/o servicio que exhiben

« Rueda de negocios monosectorial: dirigidas a un
s6lo sector econédmico (Por ejemplo para empresas
que solo venden frutas).

« Rueda de negocios multisectorial: contraria
a la anterior, convoca a diferentes sectores:
agropecuario, forestal, turistico, artesanal, industrial,
etc.

B) Por la cobertura geografica de sus participantes

« Ruedas de negocios nacionales y regionales. Los
participantes proceden de un mismo pais o regién
(por ejemplo de la regién centroamericana).

« Ruedas de negocios internacionales. Son grandes
eventos que se llevan a cabo para reunir a
empresarios de la oferta y demanda de talla
internacional.

4. ;Quiénes participan en la rueda de negocios?
Por el lado de la oferta: pequenos productores
individuales y organizados, a través de redes de




empresas, cooperativas, sociedades, etc., quienes
pueden ser oferentes de productos y de servicios.

Por el lado de la demanda, empresas invitadas para
establecer vinculos comerciales: oferentes de servicios
para la agricultura, vendedores de insumos, bancos,
etc.

5. ¢{Por qué participar en una rueda de negocios?

* Porque en ellas participan demandantes
previamente seleccionados, interesados en
encontrar mas proveedores. Una rueda de
negocios ofrece la oportunidad de ampliar el
portafolio de proveedores y compradores a escala
local y regional, y a evaluar el interés que genera
el producto ofrecido.

+  Permite oir comentarios interesantes sobre

los productos, con el fin de hacer mejoras y

comparar la actual demanda en cuanto a

volumenes y precios.

. Optimiza el tiempo que destina a la

consecucién de proveedores calificados

y establecer una programacién de
compras o ventas.
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6. Ventajas, desventajas y oportunidades de participar
en una rueda de negocios

Ventajas

1. Hay posibilidad de promocionar productos a nivel
nacional e internacional.

2. Se amplia la informacién acerca del mercado.

3. Las visitas programadas permiten una preparacion
previa, de acuerdo al cliente que se atendera.

4. Se lleva a cabo un trato directo con compradores,
distribuidores e importadores a quienes les interesa
el producto ofrecido.

Desventajas

1. No hay compradores casuales.

2. Si los compradores no asisten, no hay forma de
hacer negocio a menos que sean visitados.

Oportunidades

1. Asegura la participacién de un amplio nimero
de empresarios del sector agropecuario y
agroindustrial (de manera simultanea).

2. Permite a las empresas iniciar, reactivar y
fortalecer sus procesos mediante negociaciones
comerciales.

3. Ofrece a los productores la oportunidad de
identificar en forma rapida y preCISa potenciales
clientes de productos y/o servicios.

7. Puntos a tener en cuenta en una rueda de negocios

« Ninguna condicién de compra y venta es definitiva,
mientras dura la negociacién se pueden realizar
ajustes.

« Aproveche las fortalezas de su empresa.

« Considere el movimiento del mercado.

- Tenga informacién exacta sobre los costos de
produccién.




+ Maneje los volUmenes.

» Verifique que los calculos sean correctos.

+ Tenga seguridad sobre el producto que ofrece.

+ Cuide su presentacidn personal y sea positivo y
agradable.

8.Etapas para la organizacion de una rueda de
negocios

* En primer lugar, debe hacerse una actualizacién de
la base de datos de oferentes y demandantes para
determinar quiénes seran invitados a participar.

« Designar un grupo encargado de la organizaciéon
y capacitacién previa de los productores; de
contactar a los potenciales clientes y de organizar
los procesos de convocatoria.

» Elaborar un perfil basico de los participantes, tanto
por parte de la oferta como de la demanda, a
través de la revisién de los diversos aspectos:

o Experiencia comercial acumulada

e} Tipo de producto que se ofrecera y
volumen minimo de oferta

o Situacién juridica de las empresas

« Desarrollo de un plan promocional e imagen
corporativa de la Mesa

« Elaboracién y aplicacién de ficha con
informacién relevante:

o Nombre de la empresa, ubicacién y
persona de contacto con nimero de
teléfono

o) Productos que ofrece, valor agregado
al producto
e} Breve descripciéon de la
empresa
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+ Revisidn de la imagen corporativa de las empresas
+ Desarrollo y seguimiento de las mesas de negocios

Il. Planificacion y capacitacion
ETAPA I. Pre rueda de negocios

Capacitacién

La capacitacién al personal que asistira a las
negociaciones es muy importante. Previo a la
realizacién del evento, los organizadores planifican
temas de capacitacién para los participantes con el
objetivo de concientizarlos y orientarlos para que
innove su trabajo. Se les brindan técnicas de marketing
o mercadeo sobre el manejo efectivo del tiempo que
pueden emplear para lograr hacer negocios.

Eleccion del mercado objetivo

Los productores que participan en una Rueda de
Negocios deben tener bien claro cudl es el tipo de
mercado con el que desea establecer relaciones
comerciales o alianzas. Se les debe informar sobre los
posibles mercados con los que pueden negociar:

a) Mercado del consumidor: en este tipo de mercado
los bienes y servicios son adquiridos para un uso
personal, por ejemplo, la ama de casa que compra
una libra de tomates para su hogar.

b) Mercado del productor o industrial: esta formado
por individuos, empresas u organizaciones que
adquieren productos, materias primas y servicios para
la produccién de otros bienes y servicios.




c) Mercado del revendedor: estd conformado por
individuos, empresas u organizaciones que obtienen
utilidades al revender o rentar bienes y servicios, por
ejemplo, los supermercados que revenden una amplia
gama de productos.

d) Mercado del Gobierno: estd formado por las
instituciones del gobierno o del sector publico que
adquieren bienes o servicios para llevar a cabo sus
principales funciones, por ejemplo, las compras
de leche y uniformes que compra el Ministerio de
Educacién para los niflos que asisten a la educaciéon
publica.

Eleccion de la rueda de negocios e inscripcion

Teniendo en cuenta las caracteristicas del producto
o servicio deberé elegirse la Rueda de Negocios que
mejor se adapte a las necesidades del productor.
Luego, se debe realizar un proceso de anlisis de la
informaciéon sobre la misma: costos de inscripcién,
lugar, fecha, horarios, etc.

Posteriormente, se abrira el proceso de inscripcién
con el debido tiempo de anticipacién, a fin de
garantizar el tipo de contactos que se ha solicitado.

Presupuesto
El productor participante debe elaborar un
presupuesto de los gastos en los que se incurrira
al participar. En algunas modalidades de ruedas,
la presentaciéon del producto es esencial.

Eleccion del producto
El productor debe definir claramente
los productos que ofrecerg;
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y deben estar determinados segin el segmento de
mercado que haya elegido.

El precio justo y la calidad del producto son
importantes para capturar la atencién de los clientes.

Promocién y publicidad

La empresa participante deberéa contar con suficiente
material de promocién y divulgacién de sus productos:
catélogos, afiches, tripticos, tarjetas de presentacion,
mapas, promocionales, etc.

Lista de precios

El precio del producto puede variar segun la
cantidad del pedido. Es importante que el productor
maneje con claridad los volimenes de produccién que
tiene capacidad de producir y ofrecer y el tiempo en
qgue puede estar disponible para poder negociar con
bases claras.

Seleccién de empresas con las cuales se desea
entrevistar

Es importante que las empresas demandantes
que participan como compradoras identifiguen
previamente los productos que necesitan para hacer
las negociaciones. Los productores oferentes, por su
parte, deben identificar el mercado objetivo.

Para los organizadores, esta informacién es de vital
importancia y debe reflejarse en la ficha de inscripciéon.
De esta forma, los organizadores hacen un primer
sondeo de las empresas participantes y si no se cuenta
con los participantes necesarios, pueden tener cierto
margen para convocar a otros posibles contactos.




Envio del personal idéneo para la negociaciéon

La eleccidon del personal encargado de negociar
es de suma importancia- es recomendable que los
responsables sean dos, ya que asi pueden apoyarse
y complementarse. Deben ser personas bien
comprometidas con los objetivos de la empresa, sus
productos y conocer su manejo; contar con buenas
relaciones personales, tener capacidad de cerrar
negocios, de tomar decisiones; hablar dos idiomas (en
caso de participar en ferias internacionales), estar a
tiempo completo en la realizacidn de la rueda y tener
un buen manejo del catdlogo u otros materiales de
exposicion.

ETAPA Il. La ronda de negociaciones
Pasos a seguir

+ Registro de participantes. Se realiza al momento
de ingresar al lugar donde se llevara a cabo
el evento. Se le proporcionara al productor
un gafete de identificaciéon, el instructivo,
la boleta de evaluacién, el directorio o
catadlogo y la agenda de citas con los
contactos mas apropiados, segln

sus requerimientos.
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« Acto inaugural. El comité organizador hara
mencién de los objetivos y resultados esperados
del evento, y una explicacién de la metodologia
que se empleara durante la Rueda.

+ Ubicacidén en el stand o mesa designada. A cada
participante se le asignard una mesa; sobre ella
deberéa colocar toda la informacién y muestras
que lleva. Debe permanecer en su sitio y esperar
a los clientes de acuerdo a las citas y horas
programadas.

+ Desarrollo de la agenda de citas. Es el momento
en que las empresas demandantes empiezan a
buscar las mesas o stands enumerados, de acuerdo
a su agenda de citas, e inician con una senal de
los informadores técnicos por medio de un timbre
o llamado por micréfono. Al término del tiempo
programado, el participante debera estar atento a
su préxima entrevista.

« Recuerde que el cumplimiento del tiempo
designado es muy importante para no entorpecer
el evento y lograr el mayor nimero de contactos.

+ Boleta de evaluaciéon. Sirve para medir el éxito que
tuvo el productor y el evento. Esta informacién es
importante, ya que con los resultados se evalla el
éxito de la Rueda. Por medio de esta herramienta
se puede conocer si se cumplieron las expectativas.




Registro de los contactos

Se debe llevar un registro de contactos, con el objetivo
de no perder ninguna informacién de futuros clientes.

El registro de contactos debe tener la siguiente
informacion:

* Nombre de la empresa demandante

« Persona de contacto

« Cargo

« Teléfono, fax, email

+ Direccién de pagina web

« En qué producto (s) se interesd

« Compromisos por parte del productor (envio de

cotizacioén, etc.)

ETAPA Ill: Seguimiento y evaluacién

Posteriormente a la Rueda, deben realizarse las
siguientes acciones:

El desmontaje

Se refiere al retiro y supervisién de los materiales y

equipo utilizados para evitar su deterioro y pérdidas.
Dejar el espacio utilizado en las mismas condiciones
en que fue recibido.

Seguimiento a clientes contactados

Es importante dar seguimiento a los clientes
contactados durante la Rueda de Negocios.
Deberd tomarse en cuenta el interés que
demostré al momento de informarse
sobre los productos, y tomarlo
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como una oportunidad para cerrar un negocio lo
antes posible. Este seguimiento a los clientes se podra
hacer a través de visitas personales, por teléfono, fax
o e-mail.

Es importante seguir participando en eventos similares
para no perder presencia en el mercado.

Evaluacién de la Rueda

Durante el evento, el productor debidé haber hecho
algun contacto directo con los demandantes y haber
cerrado o iniciado un negocio o conseguido nuevos
clientes. Si no se logrd, pudo haber sucedido por
diversas razones: los organizadores no convocaron
a los demandantes ideales; la empresa no estaba
debidamente preparada para cerrar negocios, 0 no
llenaba las expectativas de los demandantes.

Por otro lado, es importante hacer una evaluacidon
sobre el aumento de las ventas de la empresa, a partir
de la participacién en las Ruedas de Negocio.




Anexo 1

PROPUESTA DE GUION PARA REALIZAR LLAMADAS TELEFONICAS DE
INVITACION A EMPRESAS PARA PARTICIPAR EN LA RUEDA DE NEGOCIOS

Buenos dias, le saluda XXXXXX (organizador del evento de Rueda de Negocios).

El motivo de mi llamada es para comunicarle que estamos organizando una rueda
de negocios para ofertar productos de la Asociaciéon XXXXXXXX (nombre de la
empresa o asociacion), para lo cual se esta invitando a participar a un grupo de
empresas dedicadas a la comercializacion de este producto en mercados locales
(o internacionales).

Queremos saber: ;Su empresa esta estan interesada en participar?
Aca podemos tener dos opciones de respuesta:

1. Lo mas seguro es que las empresas soliciten la siguiente informacion:
. ¢Cuando? y ;A dénde? (Fechay lugar de realizacién)

. ¢Sera todo el dia o solo durara media jornada? (Horario)

. ¢.Debemos pagar algun costo por la participacion? (Costo de participacion)

Sila empresa esta interesada en participar se cierra la conversacion de la siguiente
manera:

. En este caso nos gustaria formalizar nuestra invitacion enviandole una carta
por correo electrénico, para lo cual le agradeceria me brinde el nombre de
la persona a la que debo de enviarle esta nota, asi como la direccion de
correo electrénico y numero de teléfono para confirmar posteriormente su
participacion.

2. Si no hay interés cerramos de la siguiente manera:

. Agradecemos su atencion, y esperamos, en otra ocasion, contar con su
participacion.

En el caso que no desee la empresa participar en la rueda de negocios, se debe de
anotar el motivo, ya que esa informacién nos puede servir para futuras actividades.
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Anexo 2

PROGRAMA DE AGRICULTURA FAMILIAR - CADENAS PRODUCTIVAS

PERFIL DE PROVEEDORES DE QUE
PARTICIPAN EN LA | RUEDA DE NEGOCIOS

Fecha de realizacion Lugar

Nombre del Grupo o
Productor(a) Individual

Contacto con
ndmero de Procedencia
teléfono

Productos que oferta, volumenes y frecuencia de entrega

Volumenes . . Precio

. Frecuencia Epoca de Valor
Producto | y unidad de de entrega cosecha Agregado venta
medida 9 greg unidad

Breve descripcion de la empresa o asociacion (Numero de socios, afio de creacion, tipo
de mercado que provee, entre otros)
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PERFIL DE COMPRADORES

Nombre de la Empresa

Nombre Contacto, Cargo y
Teléfono

Tipo de clientela y mercados

Otros datos relevantes
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FORMULARIO DE EVALUACION
RUEDA DE NEGOCIOS XXXX

|. INFORMACION GENERAL DE LA EMPRESA/ASOCIACION

Nombre de la Empresa/Asociacion:

Direccion de la empresa:

Persona que particip6 en la Rueda de Negocios:

Numero de Telefono:

Numero de Celular:

E-mail:

II. Productos con los que participé en la Rueda de Negocios

Jocote Coco
Nance Aguacate
Mandarina Tomate
Limén Pérsico Chile
Platano Loroco

Otro:

Ill. Resultados de las citas de negocio:

Hierbas aromdticas
Yuca

Papaya

Maracuyd

Empresas con Resultado de la | Monto
que negocid negociacion(1) aproximado de la
negociacion

Dificultades para cerrar la
negociacién (en caso de que
existieran)

(1) Anotar si hubo cierre en la negociacion o necesita seguimiento

IV. Como calificaria las citas de negocios en General:

Mala Regular Buena Muy buena Excelente
V. Estaria dispuesto a participar nuevamente en una Rueda de Negocios: Si No
VI. Que r daci o ios adicionales podria darnos:

GRACIAS POR PARTICIPAR!
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