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Convencidos del gran potencial que tiene el Departamento 
de Santa Cruz en todo lo que se refiere al área productiva 
y exportadora, el Consejo Editor de “Comercio Exterior” 
decidió dedicar la presente edición para reflejar el arduo 
trabajo de las pequeñas y medianas empresas, así como el 
apoyo que reciben de la Secretaría de Desarrollo Productivo 
del Gobierno Autónomo del Departamento de Santa Cruz, 
para mostrar sus productos y capacitarse para mejorar e 
innovar cada día.

La tercera versión de la Feria de la producción cruceña 
“GOBERCRUZ”, evento que en sus tres días espera que más 
de 250 productores de las 15 Provincias cruceñas se den 
cita en los predios de la Feria Exposición y puedan ofrecer 
su portafolio productivo para que amplíen sus fronteras y 
mostrar la labor que realizan, y de esta manera beneficiarse 
y mostrar su potencial productivo a nivel nacional.

Esta Feria es el cierre de un trabajo técnico que ha ido 
realizando la Secretaría de Desarrollo Productivo del 
Gobierno Autónomo del Departamento de Santa Cruz a 
lo largo de todo un año en las diferentes Provincias, por 
medio de capacitaciones y el desarrollo de herramientas y 
condiciones para potenciar a los productores.

Por otro lado, se espera una asistencia de por lo menos 
10 mil personas, superando la afluencia de gente de las 
anteriores versiones, siempre con la visión emprendedora 
que se tiene en nuestra tierra cruceña.

Hay que tener en cuenta que existe una gran variedad 
de productos que provienen de diferentes Provincias a 
lo largo de nuestro Departamento, además se da espacio 

para productores de otros Departamentos, y cada año se 
va aumentando la cantidad de productores, generando 
incentivo de negocio para el desarrollo productivo de las 
zonas de donde provienen.

Esta es una gran oportunidad para exhibir y generar 
contactos durante el evento ferial, de esta manera 
generar un negocio sostenible al emprendimiento de cada 
productor que participa en la Feria “Gobercruz”, en la cual 
se expondrá una gran variedad de tallados, pintura en tela, 
vinos, horneados típicos, bisutería, tejidos, entre otros 
productos.

A este evento además se suma un ciclo de reuniones 
planificadas y el Sistema de Información y Comunicación 
Agropecuario, que incentivan a los productores, creando un 
ambiente para que los productores y el público interesado 
puedan establecer relaciones mutuas que puedan terminar 
en un posible negocio fructífero para ambas partes.

Con este ciclo de reuniones se podrá promocionar toda la 
gama de productos a nivel regional y nacional, abriendo 
espacios de nuevos negocios, aglomerando la información 
respectiva de la oferta y demanda para culminar con cierre 
de negocio.

Es importante destacar el esfuerzo y la dedicación del 
Gobierno Autónomo Departamental de Santa Cruz por 
impulsar el sector productivo de la región y así lograr 
mejoras las condiciones de negociación, mercados y 
promover la productividad, el desarrollo productivo y la 
calidad de vida de muchos pequeños productores que a su 
vez aportan a la seguridad y soberanía alimentaria del país. 

Felices Fiestas de Fin de año y un próspero 2014
Son los sinceros deseos de sus amigos del   IBCE



La Feria Gobercruz es un evento que nació para fortalecer y capacitar la 
generación de productores y empresas transformadoras, los cuales se 
dividen en rubros como alimentos, transformadores de materia prima, 
joyas artesanales en plata, bijoutería, artesanía en cuero, madera, aluminio 
y barro. 

Feria que desde su primera versión tuvo un gran éxito ya que la calidad de 
los productos ofertados por los expositores tiene un proceso y presentación 
de exportación, dejando de ser solo una muestra productiva artesanal a 
una micro industrial. 

A este evento se suma la organización de un ciclo de 4 versiones de 
Rueda de Negocios, para beneficiar a los productores cruceños de las 15 
Provincias, promoviendo el contacto directo entre empresas, facilitando 
el acercamiento de la oferta y la demanda, promover los negocios y el 
establecimiento de acuerdos de cooperación, con el objetivo de mejorar la 
economía en provincias.

Gobercruz ha ido avanzando año a año, porque desde el número de 
participantes y visitantes fue creciendo de manera muy progresiva llegando 
a tener los siguientes datos:

Año 2011: 150 expositores; 3.500 visitantes; Bs1.000.000 de 
movimiento económico.
Año 2012:  200 expositores; 5.000 visitantes; Bs1.200.000 de 
movimiento económico.

Es así, que este año 2013 se quiere llegar a los 250 productores y a los 
10.000 visitantes ya que el renombre de la Feria de la Gobernación es 
reconocida no solo a nivel departamental sino también nacional, debido 
al reconocimiento de los productores por el apoyo que les da su Gobierno 
Departamental que les da capacitaciones y mecanismos de mejoramiento 
de sus productos, como también el de brindarles condiciones totalmente 
gratuitas para que puedan exponer y comercializar sus productos como lo 
es en Gobercruz.

En la planificación del cronograma ferial del Departamento se toma en 
cuenta la organización de ferias macro regionales, regionales, municipales, 
distritales, como también nuestra feria estrella GOBERCRUZ hoy en su 
tercera versión que se ha constituido en la vitrina departamental de este 
sector productivo.

En la parte Técnica se desarrollan a lo largo del año capacitaciones y 
talleres de mejoramiento de los productos, marca y presentación de los 
expositores en ferias.

En la Logística se dota de material básico para el soporte de infraestructura 
de las ferias (toldos, mesas, sillas, tarimas, música y personal humano) que 
son parte estructural de los eventos feriales.

En la Infraestructura, asimismo se están creando campos feriales en los 
referentes regionales para el desarrollo de las muestras feriales a nivel 
macro regional, como ser el campo ferial de Vallegrande. Donde se tiene 
una inversión de Bs2.200.000, que permitirán incluir todos los sectores 
productivos de las Provincias que está en ejecución y que dispondrá de las 
diferentes áreas: Administrativas, exposición, corrales y centros de remate. 

Promocional, porque se les proporciona material de difusión que sirve para 
lograr el éxito en la masificación de eventos, como ser: afiches, pasacalles, 
hojas volantes, banners e invitaciones.

También la Feria Gobercruz quiere ampliar sus fronteras y poder recibir 
a todos aquellos emprendedores y pequeños productores de los demás 
Departamentos de nuestra Bolivia, que puedan beneficiarse y hacerse 
conocidos en nuestro medio mostrando su potencial productivo.

Cabe recalcar que la Gobercruz es la feria donde se cierra con broche de 
oro el trabajo arduo que se realiza durante todo el año con las Provincias y 
con la ciudad, capacitando y creando nuevas alternativas, herramientas y 
condiciones para el desarrollo de las actividades de los productores.

GoberCruz
Rubén Costas Aguilera
GOBERNADOR







OBJETIVO DE PARTICIPAR EN UNA FERIA.-

Conocer un mayor número de clientes en un menor tiempo.

Una oportunidad no solo de venta, si no de dar a conocer nuestro producto y 
crear las bases para futuras relaciones.

Conocer las empresas competidoras y su manejo del producto que presentan.

Introducir nuevos productos.

Reforzar la imagen de la empresa.

Los negocios (queremos aumentar nuestras ventas).

TIPOS DE FERIAS.-

Ferias nacionales o internacionales

Ferias regionales o locales 

Ferias Generales – expositores de todos los sectores

Ferias Multisectoriales – dos o más Sectores

Exposiciones para consumidores

Venta directa al público 

VENTAJAS DE PARTICIPAR EN UNA FERIA.-

Establecer una relación con clientes.

Campo Neutral.

Prueba la aceptación de un nuevo producto.

Estado de ánimo del visitante.

Asegura el establecimiento de contactos.

Apertura de nuevos mercados.

El cliente viene a ver la empresa.

Es una presentación en tres dimensiones.

Conocer un máximo de clientes en un mínimo de tiempo. 

Investigar el potencial de mercado.
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QUÉ ES UNA FERIA?

Es un evento organizado con el fin de reunir en un solo lugar y en un mismo 
tiempo a la oferta y la demanda, con una duración determinada, que se lleva 
a cabo regularmente y en el cual, una cantidad de expositores presentan un 
producto determinado.





ELECCIÓN DE UNA FERIA.

¿Quiénes son los visitantes?

¿Se trata de posibles clientes?

¿De distribuidores (mayoristas)?

¿Competidores, o algo diferente?

Estadísticas del número de expositores locales y visitantes de la edición anterior.

Número de países participantes

Antes de Nivel de calidad

Categoría de la feria, antigüedad

Publicidad y servicios que ofrece

Calidad de la información ferial

VENTAJAS DE PARTICIPAR EN UNA FERIA (continuación)

Asegura el establecimiento de contactos.

Apertura de nuevos mercados.

El cliente viene a ver la empresa.

Es una presentación en tres dimensiones.

Conocer un máximo de clientes en un mínimo de tiempo. 

Investigar el potencial de mercado.

FORMAS DE PARTICIPAR.-

Individual

Asociaciones

Stand Institucional

Sub-expositor en otro están de una empresa amiga o institución del Municipio, 
Gobernación o del Estado Nacional.

ORGANIZACIÓN DE LA PARTICIPACIÓN, PRESENTACIÓON DEL 
STAND Y GASTOS.-

Transporte

Alojamiento

Alimentación

Montaje y desmontaje del stand

Funcionamiento y organización del stand

Área de exhibición

Áreas de entrevistas

Material promocional

Número de personal que lo acompañara en la feria
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¿QUÉ LLEVAR A LA FERIA?.-

Muestras

Catálogos, impreso o en CD

Tarjetas personales

Folletos

Trípticos

Regalos

COSTOS DE PARTICIPACIÓN.-

Valor del stand

Gastos de envío 

Publicidad y folletería

Diseño y decoración

Estadía

Pasajes
 

¿QUÉ TENER EN CUENTA DURANTE LA FERIA?.-

Buena Presentación

Puntualidad

Higiene Personal

Vestimenta

Atención

Gentileza

Educación

Conocimiento del producto

Capacidad de negociación

No abandone su stand antes del cierre

Asegure sus productos

Demostraciones y muestras

Literatura y listas de Modelos

Oportunidades de promoción

REGISTRO DE VISITANTES.-

Cuaderno de Registro

Registre el nombre de la empresa

Registre el nombre del representante 

Dirección

Teléfono

Correo electrónico

Producto o productos de interés

10 GoberCruz
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ACTIVIDADES POST-FERIA.-

No olvide llamar a los nuevos contactos

No olvide llamar a los contactos que ya tenía

No olvide enviar sus muestras a los nuevos clientes

Recuerde enviar una carta de agradecimiento a los organizadores del evento

No olvide cumplir los compromisos adquiridos durante la feria

Hacer una lista de lo bueno y malo en su participación para mejorar al 
año siguiente

Hacer un análisis de la participación de la competencia y la presentación de 
sus productos

RECOMENDACIONES…

Lleve con usted:

Herramientas, alicates, martillos, destornilladores, etc.

Pegamento en barra, cinta adhesiva, clavos, cuerdas delgadas, tijeras, hilo 
plástico, etc.

Cámara fotográfica y/o filmadora

Para urgencias cable eléctrico, enchufes, cable de extensión, etc.

Plantas decorativas, cuadros, adornos, alfombras, manteles, platos (para 
degustación), monda-dientes.

LA FERIA PRODUCTIVA POR EXCELENCIA PARA LAS PYMES DE SANTA CRUZ
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RUEDA DE NEGOCIOS

Es un mecanismo simple y eficiente de reuniones planificadas que de forma 
directa, crean un ambiente propicio para negociaciones, promueve un 
conjunto de encuentros entre empresarios, instituciones y organizaciones 
que desean entrevistarse para realizar negocios, desarrollar relaciones 
asociativas o alianzas estratégicas.

OBJETIVOS GENERALES DE LA RUEDA DE NEGOCIOS.- 

Realizar negociaciones y que se cierren ventas de productos o servicios.

Ampliar la base de contactos comerciales que tenemos y conocer otros 
compradores y vendedores de nuestros productos.

Realizar alianzas estratégicas para comercializar nuestros productos de 
manera más eficiente.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS DE LA PARTICIPACIÓN EN UNA RUEDA 
DE NEGOCIOS.-

Se genera contacto directo con un número considerable de compradores 
y vendedores en un mismo lugar, lo cual genera ahorros en tiempo y en 
costos logísticos.

Se establecen alianzas o intercambios ventajosos en comparación con 
otros medios de contactos (llamadas telefónicas, internet, etc.).

Se tiene opción a entrar en contacto con diferentes tipos de empresas que 
demanden nuestros productos.

Para productores nuevos es una muy buena forma de introducirse al 
escenario comercial.

Estudiar, desarrollar o fortalecer las técnicas de negociación es otro de los 
objetivos específicos.

Se obtiene una base de datos real y actualizada de compradores y 
vendedores de nuestros productos.

TIPOS DE RUEDAS DE NEGOCIOS.-

POR EL PRODUCTO O SERVICIO QUE OFRECEN: 

Sectorial, que se centra en un solo producto o sector productivo 
y la multisectorial, que se centra en dos o más productos o 
sectores productivos. 

SEGÚN SU COBERTURA

Las Ruedas de Negocios pueden ser regionales, nacionales 
e internacionales.

POR LA MODALIDAD : 

Vendedores sentados y compradores rotando. 
Compradores sentados y vendedores rotando. 
Vendedores y compradores rotando.

BENEFICIOS DE LA RUEDA DE NEGOCIOS.-

Promoción de sus productos o servicios a nivel local, regional o nacional, 
dar a conocer su producto.

Oportunidad de abrir espacios para nuevos negocios con otros productores 
de su región.

Información importante de los precios del mercado, de la demanda y 
la oferta.

VENTAJAS DE LA PARTICIPACIÓN EN UNA RUEDA DE NEGOCIOS.-

Promover las oportunidades de venta en el mercado local. 

Ampliación de información acerca del mercado

Las visitas programadas permiten prepararse para la reunión de 
acuerdo al cliente.

Trato directo con demandantes a quienes les interesa el tipo de producto 
que el ofertante ofrece, en este caso entre el comprador y vendedor.

DESVENTAJAS DE LA PARTICIPACIÓN EN UNA RUEDA DE NEGOCIOS.-

No conseguir la información necesaria (buenos precios de mercado) para 
promocionar bien mi producto.

No cumplir con las expectativas de ventas, no conseguir compradores o 
vendedores respectivamente. 

1
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DOCUMENTOS Y FORMULARIOS QUE EXISTEN EN UNA RUEDA DE NEGOCIOS.-

PROCEDIMIENTO DE PARTICIPACIÓN.-

Recabar Información sobre la RN de interés.

Recabar el formulario de inscripción.

Solicitar el cronograma de actividades. 

Consultar el Catálogo de ofertas y demandas 
en las fechas establecidas. 

Realizar mi solicitud de citas con las 
empresas que me interesan. 

Recepcionar mi agenda de reuniones en la 
fecha especificada. 

Preparar el personal, material promocional, 
muestras, etc. 

Asistir puntualmente a mis citas de negocios.

Evaluar cada cita de negocios y hacer 
seguimiento.

CONSEJOS DE NEGOCIACIÓN.-

Venda los beneficios al comprador, 
no características.

Diferenciación de su producto ¿Por 
qué el cliente le compra a usted y no 
a su competencia?

El mayor porcentaje de ventas se producen 
por recomendación verbal.

Antes de hablar de negocios, entable 
relación con el cliente.

Haga varias preguntas, aprenda a escuchar, tomar 
notas durante la entrevista, retroalimentación. 

Escriba su presentación de ventas. 

Ofrezca buenas pol ít icas de crédito 
y descuentos.

Lleve una tarjeta de presentación 
consigo siempre.

Lea atentamente cada tarjeta que recibe de 
un posible cliente. 

PUNTOS A TENER EN CUENTA PARA 
LA PARTICIPACIÓN EN UNA RUEDA 
DE NEGOCIOS.-

Presentación personal ante los demás 
ofertantes y demandantes.

Las negociaciones se cierran con un 
acuerdo firmado.

Ofrecer buenos precios de compra y 
venta de productos.

Potencializar las fortalezas de su producto y 
de su empresa.

Enterarse del movimiento del mercado y de 
las proyecciones del mismo.

Conocer los costos de producción  manejar 
los volúmenes o pedidos.

Disponer de producto para entrega 
inmediata previa solicitud.

El resultado de la negociación depende de 
usted, no de los organizadores.

Facilitar las alianzas estratégicas entre 
ofertantes y demandantes.

Formulario de 
Inscripción

Catálogo de Ofertas 
& Demandas

Formulario de 
Solicitud de citas

Formulario de 
Evaluación de citas
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SISTEMA DE INFORMACIÓN Y COMUNICACIÓN 

AGROPECUARIO DEPARTAMENTAL 

Es un conjunto de elementos orientados al tratamiento 
y administración de datos e información, organizados y 
listos para su uso posterior, generados para cubrir una 
necesidad u objetivo. 

Un grupo organizado en marcha, de procedimientos 
y métodos creados para generar, analizar, difundir, 
almacenar y recuperar información para la toma de 
decisiones de marketing. 

Un Sistema de Información 
de Mercados 

Es un conjunto de relaciones 
interactivas en las que intervienen 
personas, máquinas y procedimientos, 
cuya finalidad es recolectar, clasificar 
datos y distribuir  información 
pertinente, oportuna y precisa, 
provenientes de fuentes internas 
y externas (mercados de consumo 
referenciales locales y nacionales) 
que servirá de base a la hora de 
tomar decisiones en negociaciones.
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POR QUÉ LOS PEQUEÑOS PRODUCTORES Y LOS COMERCIANTES 
NECESITAN INFORMACIÓN Y CÓMO PUEDEN USARLA?

POSIBLES FUENTES DE INFORMACIÓN DE MERCADOS.

SISTEMA DE INFORMACIÓN AGROPECUARIO DEPARTAMENTAL

Radio Santa Cruz (960. am 92,3  fm 6135. Oc)
Página web: www.sicsantacruz.com  

Mensajes por sms 

Los agricultores pueden usar la información de 
mercados para:

1.-Reducir los riesgos asociados con la Comercialización 

Conocer los precios, les ayuda a decidir si se justifica 
enviar sus productos al mercado.

1.1 Decidir dónde vender

¿En qué etapa de la cadena de comercialización están? 
¿En cuál mercado?

1.2 Verificar los precios que están recibiendo

¿Están negociando bien con los comerciantes?
¿Es la calidad de sus productos igual a la de los de 
otros agricultores?

¿Están obteniendo sus consignatarios en el mercado los 
mejores precios?

1.3. Decidir si se almacena o no:

Los agricultores pueden almacenar algunos productos 
durante varios meses si creen que el precio va a subir.

1.4. Decidir si se siembra para la temporada baja:

Las técnicas agrícolas modernas ofrecen la oportunidad 
de cultivar productos cuando los precios están más altos.

 1.5. Decidir si se cultivan productos diferentes:
Los agricultores pueden sembrar nuevos  productos pero 
necesitan calcular si ello les dará utilidades.

Servicios de información de mercados administrados 
por el Estado.- 

Son independientes y oportunos.

Ofrecen información que cubre varios años.

Suministran información que puede usarse para ayudar 
a obtener mejores precios y a planear su producción.

No siempre llega a los pequeños agricultores

Puede no ser actualizada o puede llegar al agricultor 
demasiado tarde para que se la pueda usar.

Puede no ser muy exacta.

Suministra poco análisis.

Comerciantes

1. Con frecuencia tienen información actualizada, pero 
Siempre querrán comprar la producción al precio más 
bajo posible.

Otros agricultores

2. Pueden ser una fuente importante de información sobre 
los mercados locales, pero, es posible que no tengan una 
idea exacta de los precios que les pagan.

3. Pueden exagerar los precios que les pagan.

Otras fuentes… 

Incluyendo

Juntas de precios de los mercados.

Extensionistas.

Organizaciones no gubernamentales (ONG).

Agroindustria.



Otros factores que influyen en la importancia de 
la información de precios para los agricultores 
son.-

Variedad del producto al que se refiere el precio

Calidad del producto en cuestión

Día y hora en que los precios fueron recogido

ES IMPORTANTE QUE LOS CONOZCAN LOS SISTEMAS 
DE COMERCIALIZACIÓN Y LOS TIPOS DE MERCADOS.-
 
Vender directamente a los consumidores en el mercado 
minorista puede ser costoso en términos del tiempo 
del agricultor también es necesario disponer de 
información sobre las condiciones del mercado.

Para poder usar la información de precios, los 
agricultores necesitan saber cómo se comparan sus 
cualidades con las del mercado.

Algunas veces en los mercados minoristas se 
venden cantidades al por mayor aquí también puede 
presentarse confusión con los precios.

¿A precio de mercado de acopio?

¿A precio de compra de mercado mayorista?

¿A precio de venta de mercado mayorista?

¿A precio minorista?

Para una buena interpretación tenemos que saber a qué 
Etapa de la cadena de comercialización corresponden 
los precios suministrados.

A menudo hay confusión entre los precios de venta al 
por mayor y los precios de compra al por mayor.

Los agricultores no siempre son la mejor fuente de información.
INTERPRETACIÓN DE LOS PRECIOS SUMINISTRADOS POR UN SERVICIO DE INFORMACIÓN DE MERCADOS.
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