
 
 

Veritas�et�Scientia�Vol.��������nero�����nio�����.���������� 

Vol.�8.�N°�1.�
Enero�-�Junio�del�2019.�

 
 

 

 
� 
�

 
Present�do:�19�12�2018�
�ce�t�do:�19�0��2019�

Pu�lic�do�online:17�07�2019�

 

 

El desarrollo �del traba�o de investigaci�n estuvo en�ocado a la relaci�n �ue 
e�iste entre la participaci�n en �erias comerciales de las empresas 
asociadas en Pro �livo � su desempe�o� periodo ���� - ����� lo �ue 
permite establecer c�mo la participaci�n en �erias comerciales se relaciona 
con el desempe�o� promoci�n del producto� nivel competitivo � el logro de 
ob�etivos empresariales� el presente traba�o de investigaci�n es no 
e�perimental de nivel e�plicativa� por�ue se obtienen datos directamente 
de la realidad ob�eto de estudio de acuerdo a la �inalidad de� la 
investigaci�n� El �rea de �investigaci�n est� enmarcada en el comercio 
e�terior� relacionado a las �erias internacionales en el departamento de 
Tacna considerada como una regi�n �ue tiene vocaci�n e�portadora 
desarrollada las misma �ue son impulsadas por los organismos estatales � 
principalmente por el �inisterio de la Producci�n �uien viene 
implementando pol�ticas públicas de promoci�n de� e�portaciones� �s� 
mismo �se viene observando �ue �alta me�orar el desempe�o de las 
empresas asociadas a Pro �livo� lo �ue va a permitir me�orar su 
productividad� la calidad de sus productos � por lo tanto tengan una me�or 
o�erta �rente a los� mercados� internacionales� �e conclu�e �ue e�iste 
relaci�n directa entre la participaci�n en �erias comerciales de las empresas 
asociadas en Pro �livo � su� desempe�o� 

 �erias comerciales� desempe�o empresarial� 

T�e development o� t�is researc� �or� is �ocused on t�e relations�ip 
bet�een t�e participation in trade �airs o� t�e associated companies in Pro 
�livo and its per�ormance� period ���� - ����� ��ic� allo�s to establis� 
�o� participation in trade �airs is related to per�ormance� product 
promotion� competitive level and ac�ievement o� business ob�ectives� T�e 
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present researc� �or� is non-e�perimental at an e�planator�� descriptive 
level� because data is obtained directl� �rom t�e realit� ob�ect o� stud� 
according to t�e purpose o� �t�e researc�� T�e area o� �researc� is �ramed 
in �oreign trade� related to international �airs in t�e department o� Tacna 
considered as a region t�at �as a developed e�port vocation t�at are driven 
b� state agencies and mainl� b� t�e �inistr� o� Production ��o comes 
implementing public policies to promote �e�ports� �i�e�ise� �it �as been 
observed t�at t�ere is a need to improve t�e per�ormance o� t�e 
companies associated �it� Pro �livo� ��ic� �ill allo� improving t�eir 
productivit�� t�e �ualit� o� t�eir products and t�ere�ore �ave a better o��er 
in �ront o� t�e� international mar�ets� �t is concluded t�at t�ere is a direct 
relations�ip bet�een t�e participation in trade �airs o� t�e associated 
companies in Pro �livo and t�eir �per�ormance� 

 Trade �airs� business per�ormance� 

Tacna viene siendo una regi�n �ue tiene vocaci�n e�portadora desarrollando la implementaci�n de 
pol�ticas públicas para la promoci�n de e�portaciones a un nivel agresivo e importante� son muc�os 
los programas �ue el ministerio de la Producci�n viene implementado actualmente con un nivel de 
presupuesto interesante� �ue inclu�e la participaci�n en �erias� pasant�as� misiones t�cnicas - 
comerciales� ruedas de negocios � �inanciamiento de pro�ectos de innovaci�n entre otros muc�os e 
importantes� El desempe�o de las empresas asociadas a Pro �livo� �acen �ue me�oren su capacidad 
productiva� la calidad de sus productos � por lo tanto tengan una me�or o�erta � participaci�n en los 
di�erentes mercados internacionales� �ctualmente� �observamos un conte�to de implementaci�n de 
pol�ticas públicas para la promoci�n de e�portaciones a un nivel agresivo e importante� son muc�os 
los programas �ue el ministerio de la Producci�n viene implementado actualmente con un nivel de 
presupuesto interesante� �ue inclu�e la participaci�n en �erias� comerciales� ruedas de negocios � 
�inanciamiento de pro�ectos de innovaci�n entre otros� muc�os e importantes� Este escenario �de 
promoci�n de e�portaciones actual es mu� distinto de cual�uier otro �ue se �a�a visto con 
anticipaci�n en el pa�s� En este nuevo entorno de promoci�n de actividades e�portadoras se 
desenvuelve Pro �livo� �ue es una organi�aci�n sin �ines de lucro� �ue asocia a los procesadores � 
e�portadores de aceitunas� aceite de olivo � otros derivados� del olivo� El desempe�o �de las 
empresas a Pro �livo� �acen �ue me�oren su productividad� la calidad de sus productos � por lo tanto 
tengan una me�or o�erta �rente a los mercados� principalmente a�uellos �ue internacionalmente son 
vecinos nuestros� Pro �livo� �como organi�aci�n� �a �a sido bene�iciario de apo�o t�cnico � econ�mico 
para participar de acciones de promoci�n de e�portaciones� la primera de ellas se �i�o con la 
participaci�n en la �eria E�po alimentaria en �ima �ace tres a�os donde se e�puso de manera con�unta 
los productos de los asociados� asimismo se �a desarrollado misiones t�cnicas � comerciales 
espec��icas a pa�ses mu� le�anos como� Espa�a� �ustralia� �recia etc� �e considera ��ue el ob�etivo de 
estas acciones de promoci�n son las de identi�icar � sobretodo aprovec�ar las nuevas oportunidades 
comerciales �ue se �a�an podido determinar� Por ello es importante estudiar cu�les �an sido los 
resultados de participar en �erias � misiones t�cnicas - comerciales como parte de una pol�tica clara de 
promoci�n de� e�portaciones� Es necesario �ue las pe�ue�as � medianas empresas participen en 
�erias comerciales� para �ue estas descubran sus �ortale�as � debilidades� asimismo las �erias permiten 
conectarse a clientes potenciales en cantidad� tambi�n permite posicionar los productos e imagen de 
la empresa� adem�s es posible relacionarse con nuevos proveedores� todo ello conlleva al incremento 
de ventas de la empresa�  

�i�o �� (����)� conclu�e �ue las �erias � e�posiciones son reconocidas como escenarios en donde 
empresas � personas interactúan buscando satis�acer necesidades de negocio� conocimiento� 
esparcimiento� comunicaci�n e interacci�n� mediante el intercambio de bienes� servicios� e 
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in�ormaci�n� �livares P� (����)� a�irma las �erias internacionales son una �erramienta de promoci�n 
ampliamente utili�ada alrededor del mundo� �auricio �� (����)� a�irma �ue la adopci�n de la 
participaci�n en las �erias como estrategia de comercio � promoci�n de e�portaciones� es �unci�n 
directa del empresario e�portador� Estrada (����) conclu�e �ue las �erias �nternacionales son un 
instrumento para me�orar la comunicaci�n� �irven para conocer las tendencias del mercado � la 
evoluci�n de los mismos� �egún �e�es (����) tambi�n re�iere �ue las �erias son �erramientas 
comerciales �ue a�udan en el intercambio de ideas � productos� permiten darlos a conocer � de esta 
manera establecer nuevos contactos� reali�ar el proceso del cierre de ventas� darse a conocer en el 
mercado � tener contacto con los medios de comunicaci�n� �ngles (����) �ace una evaluaci�n de 
c�mo los e�positores relacionan su desempe�o con su participaci�n en �erias internacionales 
reali�adas en nuestro pa�s llegando a la conclusi�n principal �ue son las ventas el primer �actor para 
evaluar el desempe�o de la participaci�n en una �eria� �avi�o (����) indica �ue las �erias representan 
una importante �uente de empleo para la sociedad adem�s son una opci�n para el traba�o de muc�os 
artesanos de la �ona� �ngles (����) re�iere �ue la dimensi�n �ventas� se relaciona de manera positiva 
con el desempe�o �erial de las mismas� �armiento �� (����) �public� �ue el origen de las �erias se 
pierde en los tiempos �ist�ricos� � si organi�a adecuadamente el contacto de la �o�erta� � la 
�demanda� �ientras las e�posiciones buscan ob�etivos de promoci�n cultural� social� cient��ico� 
t�cnico� turismo� etc�� las �erias persiguen ob�etivos �undamentalmente comerciales�� (�armiento 
�arc�a� ����)� ��as �erias comerciales son un instrumento al servicio del comercio �ue �avorecen el 
desarrollo econ�mico � �acilitan el cumplimiento de los ob�etivos empresariales de los e�positores� de 
los visitantes � de las organi�aciones �eriales� (Puc�alt �� �unuera� ����)� ��as �erias o�recen una 
e�celente oportunidad para el contacto cara a cara con múltiples colectivos� (�odar � ���onnor� ����� 
�avarro� ����� �unuera � �ui�� ����)� Participar en una �eria comercial es una de las me�ores 
estrategias de mar�eting para una empresa (Pe�a �� ����)� �erome �c�art�� (padre de las � Ps) 
de�ini� a la promoci�n como� �una serie de actividades cu�o ob�etivo es� in�ormar� persuadir � 
recordar las caracter�sticas� venta�as � bene�icios del producto� Una promoci�n es parte de las 
�comunicaciones de mar�eting� � es el medio �por el cual una empresa intenta in�ormar� convencer � 
recordar� directa o indirectamente� sus productos � marcas al gran público (�otler � �eller� ����)� 

�os �actores a considerar en la distribuci�n de productos son el tama�o de la orden� nivel de 
inventario � tiempo de entrega� �a distribuci�n debe de considerar la entrega correcta del producto� 
en el lugar adecuado � en el momento oportuno� con el menor costo posible�  (�otler � �rmstrong� 
����)� El canal inclu�e siempre al productor � al cliente �inal del producto en su �orma presente� as� 
como a cuales�uiera intermediarios� como los detallistas � ma�oristas (�tanton �� ����)� Es la ruta 
por la �ue circula el �lu�o de productos desde su creaci�n en el origen �asta llegar a su consumo o uso 
en el destino �inal� (�antesmases �� ����)� Una serie de organi�aciones interdependientes �acilitan la 
tras�erencia de la propiedad sobre los productos con�orme estos se mueven del �abricante �asta el 
usuario de negocios o el consumidor�� (�amb� Hair� �cDanie� ����)� �os canales de comerciali�aci�n 
pueden ser considerados como con�untos de organi�aciones interdependientes �ue intervienen en el 
proceso por el cual un producto o servicio est� disponible para el consumo�� (�tern� �ouis� ����)� 
�el���ue� E� (����)� dice ��ue la importancia del canal de mar�eting o de distribuci�n radica en el 
bene�icio �ue se brinda a los consumidores en cuanto al a�orro tiempo cuando �a� �ue recorrer 
grandes distancias para satis�acer necesidades mediante un producto o servicio�  

El atributo m�s utili�ado en el �ar�eting� de�ine �ue el consumidor al momento de ad�uirir un 
producto depende de su clase social� cultura � percepci�n ded (�eales H� ����)� 

��L�� ������������� �� ������ ������� ������������� ���� �� ������� ��� ��� ������ � ��� ������������� 
�� ����������� �� ������������ �������� � �������� ����������� ��������� �������� �� �������� ��� 
��������������� �C����� � B������� ������ ���L� ����������� �� �� ������� � ��� ������� �������� ��� 
������ ��� � ��� ������ ���������� �� ��������� (�onsalve� ����)� ������������ �� ����� ��������� 
�������� �� ��� ������ ��� ����� ��� ������ ���� ���������������� (�orrea � �avarrete� ����)� 
(Hern�nde� �� (����)� indica ��ue el conocimiento pleno del tipo de proceso negociador resulta de 
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vital importancia para su adecuada preparaci�n� �a competitividad es la capacidad para desarrollar � 
mantener unas venta�as comparativas (P�re� �� ����)� El posicionamiento comprende el en�o�ue de 
la organi�aci�n en cuanto� a su �orma de competir� (Porter� ����)� El ��ito suele ser �ruto de la 
preparaci�n previa� reali�ada en la ma�or�a de los casos con gran es�uer�o� personal� (�obles E� ����)� 
�os ob�etivos a corto pla�o generan una venta�a competitiva� la empresa se vuelve m�s productiva� 
(�ega� ����)� �os ob�etivos de la empresa son metas �ue la entidad �uiere alcan�ar � �ue a�uden a 
lograr la misi�n de la empresa� (��uregui� ����)�   

�a venta�a competitiva� son �las caracter�sticas propias de una organi�aci�n � son a�uellas actividades 
�ue contribu�en a la posici�n de costo relativo � crean una base para la� di�erenciaci�n� (�enavides� 
����)� 

De�inir �c�mo la participaci�n en �erias comerciales de las empresas asociadas en Pro �livo se 
relaciona con la capacidad de negociaci�n� 
 

�a investigaci�n planteada es descriptiva� de nivel correlacional� �as unidades �est�n compuestas por 
los gerentes ��o propietarios de las empresas asociadas a Pro �livo � personal directivo de las o�icinas 
a cargo de actividades de promoci�n de e�portaciones �ue operan en Tacna � �ue �inancian 
actividades como �erias� � misiones t�cnicas - comerciales� �a poblaci�n est� compuesta por �� 
empresas asociadas a Pro �livo� de la ciudad de Tacna� �e dise�� un con�unto de preguntas 
estructuradas � las cuales se organi�aron sistem�ticamente en un orden l�gico de manera �ue 
�acilitar� la comprensi�n del entrevistado� � la labor del entrevistador� (Tabla �) 
 

Promoci�n del 
producto 

�deas para crear nuevos productos o servicios 
E�isten condiciones para lan�ar nuevos productos 
Posibilidad �ue las empresas puedan �acer �enc�mar�ing 
�e puede acceder a innovaciones o avances tecnol�gicos 

Distribuci�n de 
productos 

 �n�ormaci�n sobre an�lisis �uncionamiento del mercado� 
�lian�as con empresas del mismo sector 
�e Toman decisiones sobre sistemas de distribuci�n 

�ariedad � calidad 
de producto 

 �evisi�n de productos de la competencia 
�os �eriantes anali�an a su competencia directa 
�os �eriantes evalúan el nivel de servicio de la competencia 
�e encuentra en las �erias ideas sobre servicios adicionales 

�apacidad de 
�egociaci�n 

 �e cuenta con capacidad de negociaci�n necesaria 
El personal cumple las �unciones asignadas 
�onsidera adecuadas las estrategias de mercadeo 

�ivel �ompetitivo �as empresas de las �erias tienen una cartera creciente 
�e cumple con las actividades programadas e�icientemente 
�as empresas satis�acen las necesidades de sus clientes 
�os �eriantes son organi�aciones en acumulaci�n 

�ogro de �b�etivos  �os �eriantes generalmente alcan�an sus ob�etivos 
�os reclamos se resuelven � atienden con amabilidad � rapide� 
El �uturo de los �eriantes es auspicioso � alentador 
�os logros obtenidos son de acuerdo a lo programado 

 

 

En el �traba�o de campo se e�ectúo las encuestas� utili�ando como instrumento un cuestionario con �� 
preguntas cada uno� �ue se e�ectu� a las di�erentes empresas asociadas a Pro �livo de la ciudad de 
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Tacna� con la �inalidad de poder evaluar las variables� variable �� Participaci�n en �erias comerciales � 
la variable � desempe�o de empresas asociadas� con la �inalidad de e�ectuar un an�lisis e 
interpretaci�n de las respuestas obtenidas � poder contrastar las �ip�tesis posteriormente� a trav�s 
de un cuestionario de �� preguntas por cada variable a las empresas asociadas de Pro �livo de la 
ciudad de� Tacna� periodo ���� - �����  

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre � ��� 

�iempre � �� 

E������ ����������� ���� ������ ������ ���������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

����������� ��� ��� �������� ������ ����� B�����������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces � ��� 

�asi siempre �� ��� 

S� ����� ������� � ������������ � ������� ������������

�asi nunca �� ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre � ��� 

�iempre � �� 

I���������� ����� �������� �������������� ��� �������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre � ��� 
�iempre � �� 

A������� ��� �������� ��� ����� ������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre � ��� 

S� T���� ���������� ����� �������� �� ������������

�unca � �� 

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

�iempre � �� 

R������� �� ��������� �� �� �����������

�asi nunca �� ��� 

�lgunas veces � ��� 

�asi siempre � ��� 

L�� ��������� �������� � �� ����������� �������

�unca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

L�� ��������� ������� �� ����� �� �������� �� �� �����������

�unca � �� 

�asi nunca � �� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre � ��� 

�iempre � �� 

S� ��������� �� ��� ������ ����� ����� ��������� �����������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

S� ������ ��� ��������� �� ����������� ���������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

�iempre � �� 

E� �������� ������ ��� ��������� ���������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

�iempre � �� 
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C�������� ��������� ��� ����������� �� ��������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

�iempre � �� 

L�� �������� �� ��� ������ ������ ��� ������� ���������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

�iempre � �� 

S� ������ ��� ��� ����������� ����������� ��������������

�asi nunca � �� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre � ��� 

�iempre � �� 

L�� �������� ���������� ��� ����������� �� ��� ��������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

�iempre � �� 

L�� ��������� ��� �������������� �� �����������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

L�� ��������� ������������ �������� ��� ���������

�asi nunca � �� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

�iempre � �� 

L�� �������� �� ��������� � �������� ��� ���������� � �������

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre �� ��� 

�iempre � �� 

E� ������ �� ��� ��������� �� ���������� � ���������

�unca � ��� 

�lgunas veces � ��� 

�asi siempre �� ��� 

L�� ������ ��������� ��� �� ������� � �� ����������

�asi nunca � ��� 

�lgunas veces �� ��� 

�asi siempre � ��� 

�iempre � ��� 

Total �� ���� 

 

En el an�lisis de las respuestas observadas en la tabla �� se puede entender �ue �alta implementar 
nuevas ideas � productos o servicios en las empresas asociadas a Pro �livo para su participaci�n en las 
di�erentes �erias comerciales� �simismo� se deduce �ue en su ma�or�a si e�isten las condiciones para 
lan�ar nuevos productos � servicios� debiendo e�ectuar los correctivos necesarios para me�orar las 
condiciones� �uc�as veces no se accede a innovaciones o avances tecnol�gicos en las �erias 
comerciales en la �ue se �a participado� �e observa �ue no es posible e�ectuar el an�lisis de la 
estructura � �uncionamiento del mercado con la in�ormaci�n obtenida en la �eria� debiendo 
implementar nuevos procedimientos para me�orar el an�lisis de mercado� 

�alta me�orar las acciones para poder crear alian�as entre las empresas participantes en las �erias 
comerciales� me�orar la participaci�n de las empresas en la toma de decisiones sobre sistemas � 
�ormas de distribuci�n�  revisar la demanda de los productos o servicios de las empresas de la 
competencia� anali�ar me�or a la competencia acorde al levantamiento de in�ormaci�n en torno a sus 
estrategias� me�orar el nivel de apreciaci�n del servicio � las condiciones de pago de las empresas de la 
competencia� �e�orar sobre servicios adicionales �ue brindan las empresas participantes� me�orar la 
capacidad de negociaci�n para o�ertar sus productos por parte de las empresas �ue participan en las 
�erias comerciales� e�ectuar las c�arlas necesarias al personal de tal manera �ue permitan cumplir con 
responsabilidad el cumplimiento de sus �unciones� implementar las estrategias necesarias �ue 
permitan obtener una buena aceptaci�n del mercado� me�orar para contar con una cartera de clientes 
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de manera creciente� debiendo establecer los procedimientos necesarios para su implementaci�n� 
me�orar el cumplimiento de actividades programadas� debiendo establecer los correctivos necesarios� 
conocer las necesidades de sus clientes� debiendo e�ectuar la capacitaci�n necesaria para una ma�or 
atenci�n en ello� �e debe me�orar en alcan�ar los ob�etivos planeados� capacitar al personal en 
atenci�n al público a �in de �ue �a�a una ma�or satis�acci�n por parte de los clientes� relaci�n a los 
reclamos �ue estos presentan� implementar procedimientos �ue permitan �ue la participaci�n de las 
empresas �eriantes sea m�s auspiciador � alentador� �os logros se vienen obteniendo de manera 
parcial� debiendo me�orar los procedimientos para un adecuado logro en �unci�n a la programaci�n 
e�ectuada�  

E�iste relaci�n directa entre la participaci�n en �erias comerciales� de las empresas asociadas en Pro 
�livo � su desempe�o� periodo ���� � ���� (Tabla �)

 
Participaci�n en 
�erias comerciales 

Desempe�o de 
empresas asociadas 

��o de �pearman 

Participaci�n en 
�erias comerciales 

�oe�iciente de correlaci�n ����� ���� 

�ig� (bilateral) � ���� 

Desempe�o de 
empresas asociadas 

�oe�iciente de correlaci�n ���� ����� 

�ig� (bilateral) ���� � 

 

�simismo� los resultados� indican �ue e�iste relaci�n directa entre la participaci�n en �erias 
comerciales � su capacidad� de negociaci�n (p� �����)� nivel� competitivo (p� �����) � el logro de sus� 
ob�etivos (p������)�   

Del an�lisis �reali�ado se puede comprobar� a lo largo de este estudio �ue e�ectivamente la relaci�n 
entre la participaci�n en �erias comerciales de las empresas asociadas en Pro �livo � su desempe�o es 
directa� �simismo� se observa �ue �alta implementar nuevas ideas � productos o servicios en las 
empresas asociadas a Pro �livo para su participaci�n en las di�erentes �erias comerciales� En lo �ue se 
re�iere a si es v�lido encontrar en una �eria comercial ideas para crear nuevos productos o servicios� el 
��� mani�iesta �ue algunas veces� el ��� contesto �ue casi nunca� el ��� indic� �ue casi siempre � el 
�� mani�est� �ue siempre� En la pregunta si e�isten las condiciones � las oportunidades para lan�ar 
nuevos productos � servicios� el ��� mani�iesta �ue casi siempre� el ��� contesto �ue algunas veces� 
el ��� mani�est� �ue casi nunca� De lo �ue se puede entender �ue en su ma�or�a si e�isten las 
condiciones para lan�ar nuevos productos � servicios� debiendo e�ectuar los correctivos necesarios 
para me�orar las condiciones� En lo relacionado a si es posible �ue en las �erias se puedan acceder a 
innovaciones o avances tecnol�gicos� el ��� mani�iesta �ue casi nunca� el ��� contest� �ue algunas 
veces� el ��� indic� �ue casi siempre� el �� contest� �ue siempre� de lo �ue se entiende �ue muc�as 
veces no se accede a innovaciones o avances tecnol�gicos en las �erias comerciales en la �ue se �a 
participado� En lo relacionado a si en las �erias comerciales es posible para las empresas revisar la 
demanda de los productos o servicios de las empresas de la competencia� el ��� indica �ue casi 
nunca� el ��� mani�iesta �ue casi siempre� el ��� indica �ue algunas veces� de lo �ue puede entender 
�ue en algunos casos si se puede revisar la demanda de los productos o servicios de las empresas� de 
la competencia� �i�o �� (����)� conclu�e �ue las �erias � e�posiciones son reconocidas como 
escenarios en donde empresas � personas interactúan buscando satis�acer necesidades de negocio� 
conocimiento� esparcimiento� comunicaci�n e interacci�n� mediante el intercambio de bienes� 
servicios e in�ormaci�n� �ediante esta din�mica� permiten la construcci�n de redes de relaciones no 
s�lo de negocio sino tambi�n sociales � son en ma�or parte las �erias especiali�adas� las �ue crean el 
ambiente adecuado para �ue se gesten comunidades con estos intereses (pro�esionales � personales)� 
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�as �erias � e�posiciones son los espacios propicios � adecuados para �ue las organi�aciones 
interactúen con sus clientes potenciales� Tambi�n� �livares P� (����)� conclu�e �ue las �erias 
internacionales son una �erramienta de promoci�n ampliamente utili�ada alrededor del mundo� 
Tanto en Europa como en Estados Unidos� las �erias son eventos de car�cter relevante en t�rminos de 
lan�amiento de nuevos productos� presentaciones� demostraciones� ventas o posicionamiento de 
marcas� �a �ue permiten la interacci�n directa entre o�erentes � consumidores� �auricio �� (����)� 
conclu�e �ue la adopci�n de la participaci�n en las �erias como estrategia de comercio � promoci�n de 
e�portaciones� es �unci�n directa del empresario e�portador� l�gicamente contando con el 
compromiso � dedicaci�n del proceso de asesor�a comercial� 

�os propietarios de las empresas asociadas a Pro �livo deber�n implementar nuevas ideas � productos 
o servicios para me�orar su participaci�n en las di�erentes �erias comerciales� implementar la 
capacidad de negociaci�n para o�ertar sus productos por parte de las empresas �ue participan en las 
�erias comerciales� �simismo� deber�n implementar las condiciones necesarias para el lan�amiento de 
nuevos productos � servicios� implementar procedimientos �ue permitan revisar la demanda de los 
productos o servicios de las empresas de la competencia� e implementar la capacitaci�n oportuna �ue 
permita alcan�ar los ob�etivos planeados� � me�orar su participaci�n� obteniendo el logro deseado en 
�unci�n a la programaci�n e�ectuada� 
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