
EGA Master
Gestión de ferias industriales

06 Abril 2017



INFORMACIÓN EMPRESA
Fabricantes de herramienta Premium para uso industrial

Amagnética
de titanio

ESD descarga 
electrostática

Herramientas  para 
mecánica

Herramientas para 
uso subacuático

Sistemas 
Anti-caída

Antichispa Sistema de control 
de herramientas

Herramientas de 
seguridad ATEX / 

IECEX

Herramienta aislada 
a 1000v

Herramientas Para
Tubo



INFORMACIÓN EMPRESA
Distribución en 150 países



INFORMACIÓN EMPRESA
Transición hacia marketing digital

Plataformas industriales

Blogs

Ferias

Redes sociales

Distribuidores

Google Adwords



Posicionamiento y definición de nuestra 
propuesta de valor

Definir cuál es el segmento objetivo y 
formular una propuesta de valor que nos 
diferencie de la competencia



Propuesta de Valor
Posicionamiento y comunicación de la propuesta de valor

Seguridad y Eficiencia

20,000 REFERENCIAS >99,6% 
PERSONALIZACIÓN Y 

DESARROLLO

SOLUCIÓN INTEGRAL
DISPONIBILIDAD 

INMEDIATA
FLEXIBILIDAD



Propuesta de Valor
Material que comunique la propuesta de forma sencilla y visual

Estandarizar la experiencia de ferias: “Roll ups”, material gráfico y sets de muestras



¿Cuál es el objetivo de la feria?

El objetivo es importante tanto para definir 
a qué ferias asistir como para definir el 
mensaje a comunicar y las actividades a 
planificar



¿Cuál es el objetivo de la feria?
Cada objetivo requiere un planteamiento diferente

Búsqueda de 
Distribuidores

 Ferias con una orientación al “suministro industrial”

 Presencia relativamente pequeña (3x3)

 Propuesta al distribuidor: Gama / Flexibilidad / Servicio



Generación de 
Demanda

Búsqueda de 
Distribuidores

 Generar demanda de usuarios industriales

 Cada vez más conjuntamente con distribuidores

 Propuesta a la industria: Seguridad y Eficiencia
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Generación de Demanda
Enfoque en soluciones “sectoriales”. Apoyo a distribuidores.
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Visibilidad de Marca 
Corporativa

Generación de 
Demanda

Búsqueda de 
Distribuidores

 Demostrar fortaleza y presencia entre otras marcas

 Inversiones altas. Retorno más difícil de medir

¿Cuál es el objetivo de la feria?
Cada objetivo requiere un planteamiento diferente
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 Presencia relativamente pequeña (3x3)
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 Generar demanda de usuarios industriales

 Cada vez más conjuntamente con distribuidores

 Propuesta a la industria: Seguridad y Eficiencia



Visibilidad de Marca Corporativa
Presencia y Visibilidad



Visibilidad de Marca Corporativa
Presencia y Visibilidad



Planificación y ejecución

Las actividades empiezan semanas antes y 
terminan semanas después de la feria, 
siempre con una orientación hacia la 
generación de oportunidades y su 
conversión a ventas



PRE-FERIA

• ¿Quién va a asistir?
• ¿Qué queremos 

comunicarles?

• Definir el mensaje y 
material apropiado

• Analizar quién expone y 
quién visita

• Informar a prospectos y 
clientes

• Comunicar en web y 
redes sociales

• Añadir nota en firmas

Comunicación Web

Firma Email

Planificación y ejecución
Gestión del pre, durante y post-feria



PRE-FERIA FERIA

• ¿Quién va a asistir?
• ¿Qué queremos 

comunicarles?

• ¿Dónde están nuestros 
prospectos y clientes 
objetivos?

• ¿Cómo les atraemos y/o 
dónde les visitamos?

• Definir el mensaje y 
material apropiado

• Analizar quién expone y 
quién visita

• Informar a prospectos y 
clientes

• Comunicar en web y 
redes sociales

• Día 1: Definición de un 
plan de acción

• Email de 
agradecimiento  diario

• Comunicación sobre el 
evento en redes 
sociales 

Planificación y ejecución
Gestión del pre, durante y post-feria
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POST-FERIA

• ¿Qué oportunidades han 
surgido?

• ¿Qué oportunidades hay 
que priorizar?

• Envío de información 
acordada

• Actualizar lista de 
prospectos 

• Definir plan de 
visita/llamadas

• Revisar retorno al de 3-
6 meses

Planificación y ejecución
Gestión del pre, durante y post-feria



GRACIAS POR SU 
ATENCIÓN

Asier Sinde
Director Internacional Ventas y Marketing

Izarne Quijano
Marketing Manager
marketing01@egamaster.com
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