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La vuelta al mundo en una feria

+ Productos
gourmet
tienen
oportunidad
de ingreso a
supermercados

Lasferiasen Estados Unidos
son eventos muy grandes y
especializados. Y poresohay
queescogerlamasadecuada
de acuerdo con nuestro pro-
ductoorubroyalmercadoo
nicho que queremos llegar
(previo andlisis e investiga-
cibn demercadoy, sobre to-
do, conun plan de negocios
en la mano). Es preferible
posicionar nuestra oferta
exportable de productos pe-
ruanos de alimentos (insu-
mos, ingredientes, frutas,
verduras, hortalizas, bebi-
das, preparados y demas)
como comidas especializa-
das (gourmet). Siqueremos
llegar amigrantes peruanos
bastaria con identificar las
ciudades donde mis con-
nacionales hay: New Jersey,
Virginia, New Yorky Miami,
entre otras ciudades, y esta-
blecer los canales adecua-

Principales ferias de alimentos en Estados Unidos
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dos, que en muchos casos
yaexisten.

Para participar en estas
ferias hay que elaborar una
buenaestrategiayun correc-
to plan de negocios, presu-
puestarloyestablecer objeti-
vosamedianoylargo plazo.
Nosotros como AmCham
Perivamosaalgunasdees-
tas ferias y creo que pensar

en una participacién con-
juntacon unadelegacién es
mejor que hacer este enor-
meesfuerzoporsisolos.
Hayoportunidadesenel
campo de productos gour-
met latinoamericanos, y ya
se exportanalgunos produc-
tos como salsasyvariedades
de aji, mermeladas, jugos,
zanahorias, choclo y alca-

chofas tiernas y conservas.
Solo hay que pensar en un
productodistintoy que vaya
hacialo gourmet. Lodemas
soloapuntardaun reducido
mercado.

En las ferias estin los
grandes compradores. Su-
permercados y cadenas co-
mo Savers y Gigante, la ter-
cerared minoristamasgran-

SEPA MAS

+ Fancy Food. Exhibe
alimentos gourmet, pro-
ductos elaborados de pana-
deria y pasteleria, bebidas,
condimentos, frutasy vege-
tales, café, té, chocolate,
guesosdulces, arroz, granos
y cereales.

+ All Thing Organics. Es
para la industria de pro-
ductos orgdnicos.

+ Worldwide Food
Expo. Exposicion Interna-
cional de todos los rubros
alimentarios. Incluye tec-
nologia para la industria,
empaqguesy servicios.

+ Expo Comida Latina,
Fispal Latinoy Americas
Food and Beverage. Para
productos latinos.

+ Natural Products. Para
organicosy complementos
vitaminicos. Esellugarpara
laofertaperuanaenbasea
semillas, insumos andinos,
medicinanatural.

de de México, estin inaugu-
randotiendasdedicadassolo
aloshispanos. Otros, como
RalphsyVons, propiedad de
cadenas de supermercados
nacionales, asi como Wal-
Mart, han optado por una
estrategia diferente: incor-
porarensusfiliales de vecin-
darioslatinos productosim-
portadosymarcas populares
entreloshispanos.
Albertsonstambién con-
sidera que su Super Saver
(formatos con sabores lati-
nos) con productos hispa-
nos es una forma idénea
paraaumentar su participa-
ciényesperaabrirlos Super
Saver en todo el territorio.
Pero ademis, Albertsons
también ha incluido pro-
ductos que atraen alos his-
panos en sus otras tiendas.
Esta cadena cerr6 a finales
del afio pasado tres loca-
les anglos que vendian por
debajo de lo previsto y los
abri6 como Super Savers.
Lasventas subieron en mas
deundiez por ciento. Igual
Whole Foods, con un for-
mato para orginicos ylona-
tural, busca trabajar directa-
mente con proveedores en
Latinoameérica.
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SERVICIO al CLIENTE
la clave para una relacion duradera con sus clientes

PLAN de MARKETING
un enfoque técnico para implementar el marketing

GESTION de EVENTOS
cémo gestionar y optimizar los eventos de su empresa

LIDERAZGO ESTRATEGICO y MANEJO de CONFLICTOS

destrezas para un liderazgo efectivo

VENTA ESTRATEGICA
optimizando nuestros esfuerzos de venta
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