MANUAL PARA EL PARTICIPANTE EN EL II ENCUENTRO
EMPRESARIAL GRAN SENDA DE MALAGA

EIII Encuentro Empresarial Gran Senda de Malaga va a reunir a los sectores claves en el desarrollo
turistico del interior de la provincia de Mdalaga: administraciones puiblicas, empresas que desarrollan su
actividad en torno a Gran Senda de Mdalaga y operadores turisticos.

*Establecer relaciones comerciales entre los asistentes con objeto de desarrollar el turismo en el interior
de la provincia de Mdlaga.

*Innovacién y Calidad. Presentaciéon de nuevas experiencias turisticas proponiendo la excelencia como
sello distintivo.

*Buscar agentes o distribuidores para nuevos mercados.

* Asociacién con otras empresas del sector para ofrecer paquetes turisticos.

*Lanzar nuevos productos y relanzar los que estan en el mercado.

*Posicionar marcas.

*Concienciacién por parte de todos los actores participantes en la conservaciéon de la naturaleza y el
respeto al medioambiente como eje central de cualquier actividad turistica.

* Apoyo al emprendimiento.



2. SELECCION Y CONTENIDO DEL ENCUENTRO EMPRESARIAL
2.1 EMPRESAS QUE DESARROLLAN SU ACTIVIDAD EN TORNO A GRAN SENDADE MALAGA.

*El criterio de seleccién de participantes se establecerd por orden de presentacion de solicitud, comarca
y sector empresarial. Prevaleceréan las empresas que desarrollan su actividad en el’entorno Gran Senda
de Mélaga.

*las empresas seleccionadas dispondrédn de una mesa de trabajo donde recibiran, de forma
programada por la organizacién, a cada uno de los operadores turisticosque participen en el Encuentro.
*Cada entrevista tendrd una duracién de 15 minutos. Se ruega méxima puntualidad con los horarios
establecidos.

*Cada empresa participante recibird una agenda con el conteni
*Se requieren dos representantes por empresa para atender, per un lad
lado y, por otro, a otras empresas participantes, representantes de administraciones public
olvidar este requisito.
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2.2 AGENCIAS DE VIAJES. MAYORISTAS Y MINORISTAS

*El criterio de selecciéon de participantes se establecerd por orden de presentacion de solicitud.

*Las empresas seleccionadas dispondrén de una zona de trabajo comin. Dispondran de agenda con el
horario de entrevistas programadas con cada una de las empresas participantes.

*Cada entrevista tendrd una duracién de 15 minutos. Se ruega méxima puntualidad con los horarios
establecidos.

*Se requieren dos representantes por agencia de viajes para agilizar las entrevistas con las empresas
participantes. No olvidar este requisito.
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2.3 EMPRENDEDORES

*El criterio de selecciéon de participantes se establecerd por orden de presentacion de solicitud.

*Habra habilitada una mesa de informaciéon a emprendedores (subvenciones, ayudas publicas,
asesoramiento en creacién de empresas, etc.)
*Cada emprendedor participante recibiré el horario para ser atendido en la mesa de emprendedores.
*Estaran establecidos encuentros con empresarios participantes en el evento para transmitir impresiones,
experiencias, dudas, consejos, etc. a cerca de las empresas o ideas de negocio planteadas por los
emprendedores.

3. NORMAS BASICAS DE FUNCIONAMIENTO

El empresario, emprendedor o representante de la empresa en un encuentro empresarial debe contar con
los siguientes aspectos:

*Conocimiento técnico profundo de los productos y servicio resentar en el encuehtro, sus

*Poder de decision y potestad para pegociar en nombre de la empresa.

*Habilidad en el trato con las pé mabilidad,

excelente presentacion.

*Ser activo, tener iniciativa y demostrdr entusiasmo.

O

*Estar informado sobre el mercado donde se va a realizar el'encuentre’empresarial, conocer el sector al
cual pertenece la empresa que representa, canales de distribucién, productos competidores y/o sustitutos.

*Obijetivos comerciales de la empresa en el mercado de destino, diferenciacién del producto de los
demds.

*Conocimiento de los precios y condiciones de pago, tiempos de entrega, perfil de los visitantes al
encuentro, etcétera.

4. VENTAJAS ENCUENTRO EMPRESARIAL

*Contactos comerciales: los contactos realizados en el marco de una feria requieren menos tiempo,
esfuerzos e inversion que los que se realizan a través de otros medios.

*Contacto personal: permite analizar la reaccién del cliente al apreciar el producto que 10 ofreces.

*Eficiencia comercial: las ferias, por sus caracteristicas especiales, se convierten en un instrumento de
marketing que favorece y acelera el proceso de venta.

*Marketing: la participacién en ferias conlleva muchas actividades de publicidad, promocién,
comunicacién, relaciones publicas e investigacién de mercados. Las ferias, y encuentros empresariales,
después de la publicidad, constituyen un medio importante de promocién de la marca e imagen de las
empresas.

*Tendencias: son el lugar idéneo para enterarse de las Oltimas tendencias y novedades de produccién y
de consumo.



En general, para este tipo de eventos se utiliza material-promocional impreso:

Folletos: deben contener informacién breve y concisa que describa el producto o”servicio, el mercado
objetivo y beneficios que ofrece; datos de la empresa. Su'disefio debe ser creativo, atractivo y fécil de
leer. Se sugiere utilizar colores que armonicen entre si y'la impresién debe ser de muy buena calidad.

Catdlogos: su tamafio puede ser un poco mas grande que el de un folleto. Aparte de las caracteristicas
y bondades del producto debe contener fotografias y datos técnicos de los productos y servicios, el papel
y la impresién debe ser de la mas alta calidad. Su distribucion es mas restringida, se acostumbra
entregarlos a clientes con los cuales hayan probabilidades de negocios:

disefo agradable, impresas en papel de buena calidad. En ellas se incluyen. todos los datos de la

Tarjetas de presentacién: deben guardar coherencia con el'resto del material promocional, féciles de leer,
e del representante, cargo, teléfono, fax, (cédigo

empresa como: nombre y logo de la émpresa, nomb

infernacional, debe estar escrita en inglés en un lado y en el idioma progio en el ofro. Se entregardn en
el momento de las presentaciones y, en dGltimo caso al final, a
entregarse con la mano derecha, agarrada de una esquina dejando’el nombre bien visible y en el sentido
del interlocutor, para que éste pueda ver nuestros datos de un primer vistazo. Nunca hay que guardarla
sin més: es de buena educacién entretenerte un poco mirédndola para demostrar interés.

6. RECOMENDACIONES PARA UNA VEZ FINALIZADO EL ENCUENTRO
EMPRESARIAL

El encuentro no termina en el punto en que se cierra. De aqui en adelante comienza una tarea esencial.

Cierra negocios: la venta y comercializacién es la actividad post-encuentro; de lo contrario, todo el
esfuerzo realizado serd indtil.

Hazles seguimiento a los contactos logrados durante el encuentro feria inmediatamente termine la
actividad; hazlo en caliente. No esperes a que transcurra el tiempo ni a que la ofra parte te contacte antes
que t0.

Envia informacién y cumple compromisos. Invita a conocer tu empresa.

Construye base de datos con los contactos realizados durante la actividad. Envia mensajes de
agradecimiento por la atencién y el interés manifestados en los productos.

Una vez finalizado el encuentro, debes utilizar las 24 horas siguientes para enviar notas de
agradecimiento a todos los presentes. Ten presente que dicho agradecimiento debe hacerse llegar de
manera individual y no recurrir a un agradecimiento grupal.





