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OBJETIVOS DE LA RUEDA
DE NEGOCIOS




Objetivos de la asistencia y criterios
para la eleccion de empresas en la
Rueda de Negocios.

= Prospeccion, de clientes potenciales en el
mercado, conocer requisitos especificos
asociados a mi negocio.

= Colaboracioén, busqueda redes
empresariales para colaboracion,
derivacion de clientes, canjes o
asociatividad.




Objetivos de la asistencia y criterios
para la eleccion de empresas en la
Rueda de Negocios.

= Acuerdos comerciales de intermediacion
(comision) o venta (precios preferenciales)
de productos a otras empresas.
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RECOMENDACIONES
PREVIAS




02. Recomendaciones para tu asistencia y
RECOMENDACIONES acciones posteriores a la Rueda de
Negocios.

1. Toma notas de tus acuerdos, compromisos y
datos de contacto establecidos con tus
pares empresarios.

2. Antes de 24 horas de terminada la Rueda de
Negocios formaliza el envio de todo el
material o documentacién comprometida,
especialmente si se trata de acuerdos
comerciales, catalogos, tarifas, precios
especiales, contratos u otros.
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COMO PREPARAR
TU PRESENTACION

PARA LA RUEDA
DE NEGOCIOS




EN LA RUEDA DE NEGOCIOS

La organizacion facilitara
los siguientes
insumos por stand:
Mesa plegable de
1,80 x 70 mts
2 sillas




« Utilizar Penddn y mantel corporativo (en
caso de existir).

MONTAJE DE «Estanteria.

STAND *\estimenta corporativa.
* Tarjetas de visita
*Merchandising

, Catalogos
S ZARIA@ O]\ «Tarifa de Precios

PREVIA «Redes Sociales Actualizadas
*Propuesta de valor del negocio.
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RECOMENDACIONES DE
NEGOCIACION

i




B2B

“Business to Business”

Comercializacion de productos
y servicios con una empresa
o profesional como cliente

B2C

“Business to Customer”
o “Business to Consumer”

Comercializacion de productos y
servicios con una persona
particular como cliente
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ATENCION

DESEQ
ACCION

@

Crear conciencia de marca o
afiliacién con su producto o
servicio. Ya sea por redes
sociales, publicidad o un blog.

Generar interés en los

beneficios de su producto o
servicio, y suficiente interés
para alentar al comprador a
comenzar a investigar mas.

Producir un deseo por su
producto o servicio a través de
una ‘conexién emocional’,
mostrando la personalidad de
su marca. Mover al consumidor
de “me gusta” a “quererio”.

Mueva al comprador para
interactuar con su empresa y
dar el siguiente paso, es decir,
descargando un folleto, hacer
una llamada, suscribirse a su
newsletter, etc.



Gracias




