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Introducción: La 
Verdad Incómoda de 
las Ferias
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Sabemos exactamente por qué estás leyendo esto.

Probablemente estés en tu despacho, con varias pestañas
abiertas, el café frío y un correo de tu CEO preguntando si
merece la pena invertir 50.000€ en la feria del mes que
viene.

La respuesta incómoda es que, muchas veces, no. Tras
más de 40 años recorriendo pabellones —de IFEMA a la
Fira de Barcelona y los grandes recintos de Europa—
hemos visto de todo: stands carísimos y vacíos, y
espacios modestos convertidos en auténticas máquinas
de negocio.

El problema no es la feria. El problema es comprar
carpintería cuando lo que necesitas comprar son
resultados.

En esta guía no hablaremos de maderas ni de focos LED.
Hablaremos de estrategia: de pasar de sentir que la feria
es “un marrón” a llegar a dirección con leads cualificados y
un ROI que hable por sí solo.

Prepárate para condensar 40 años de experiencia en una
idea clara: tu próxima feria no debe ser un gasto, sino la
mejor inversión del año.

unaPieza.com



━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Estamos en la era de la IA, del metaverso y de las 

reuniones por Zoom. Entonces, ¿por qué seguimos yendo a 

pabellones calurosos?

La respuesta es simple: confianza.

En un entorno cada vez más digital, el contacto humano 

vale más que nunca. Una feria te permite mirar a los ojos al 

cliente, hablar cara a cara y demostrar que detrás de la 

marca hay personas reales con soluciones reales.

Funcionan, pero han cambiado

Antes, la gente iba a descubrir productos. Hoy llega 

habiendo buscado en Google, revisado LinkedIn y 

comparado precios.

Ahora no va a descubrir: va a validar. Quiere comprobar si 

lo que prometes online también se cumple en persona.

Ir “ por es tar”  ya no s irve

Si vas porque “siempre hemos ido” o porque “estará la 

competencia”, estás quemando presupuesto.

O vas con una estrategia clara, o eres invisible. Tienes 

apenas 3 segundos para captar atención y dar un motivo 

real para parar.

Qué ha cambiado en el vis itante

El visitante de hoy no quiere un pitch largo. Quiere valor 

rápido, pruebas claras y respuestas útiles.

Por eso, el stand ya no es un escaparate: es un centro de 

experiencias. Ya no mostramos cosas; demostramos 

soluciones.

¿Por qué seguir yendo
a ferias?

unaPieza.com



El Gran Problema: 
stands que no generan 
resultados
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Sabes esa sensación: el stand queda precioso, las luces 

brillan, el catering es de primera... pero al final de la feria 

vuelves a la oficina con un puñado de tarjetas y ninguna 

venta real.

Stand bonito ≠ stand rentable
Este es el mantra que repetimos en DUNAPIEZA. Un stand 

puede ser una obra de arte, pero si no está diseñado para 

vender, es un fracaso. He visto diseños premiados que 

bloqueaban la entrada con un mostrador enorme, o 

iluminación tan agresiva que la gente salía en menos de 

dos minutos.

El diseño debe estar al servicio del objetivo. Si quieres 

captar leads, el stand debe invitar a entrar y conversar. Si 

quieres lanzar un producto, debe facilitar la demostración. 

La estética es el envoltorio; la estrategia es el regalo.

Casos típicos de fracaso

• El stand “Búnker”: muchas paredes, poca luz, 

sensación de “no entres”.

• El stand “Almacén”: folletos, cajas y desorden. 

Parece trastienda, no marca.

• El stand “Egocéntrico”: logo gigante, mensaje 

invisible. Mucho ego, poca propuesta.

Falta de estrategia
La mayoría de los stands fallan antes de que llegue el 

primer camión. Fallan en la concepción: no se piensa en el 

recorrido del visitante, no se entrena al equipo y no se 

define qué significa “éxito”. Si no sabes qué quieres 

conseguir, ¿cómo vas a saber si lo has logrado?



Cómo definir objetivos reales (antes de 
diseñar nada)
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Antes de que hablemos de colores, de pantallas LED o de si ponemos moqueta ferial o suelo técnico, 

tenemos que hablar de números.

1

Branding

Quieres que te vean, que 

sepan que eres un jugador 

importante en el sector. El 

stand debe ser impactante, 

icónico.

2

Leads

Quieres contactos 

cualificados. El stand debe 

tener zonas de reunión 

rápidas y sistemas de 

captación de datos ágiles.

3

Ventas

Quieres cerrar acuerdos allí 

mismo. Necesitas zonas 

privadas, cómodas y 

preparadas para la firma.

KPIs de feria
Define qué vas a medir. No te quedes en el "ha venido mucha gente".

• Número de leads cualificados (no solo tarjetas).

• Número de demostraciones realizadas.

• Número de citas agendadas para la semana siguiente.

• Impacto en redes sociales (menciones, fotos del stand).

Qué medir (y qué no)
No midas el éxito por el número de catálogos entregados. El catálogo en papel es, en muchos casos, 

basura que el visitante tirará en la primera papelera fuera del pabellón. Mide la interacción de calidad. 

Mide cuántas personas se han quedado más de 5 minutos hablando con un técnico. Eso es lo que 

mueve la aguja del negocio.
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Estrategia: Lo que nadie te cuenta
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Aquí es donde nuestra experiencia te va a ahorrar mucho dinero y disgustos. Hay decisiones que no aparecen en los manuales de marketing 
ferial, pero que cambian por completo el resultado.

Ubicación en feria: dónde pasa la gente
No todos los metros cuadrados valen lo mismo. Cerca de la entrada principal suele haber más visibilidad, pero también funcionan muy bien 
las zonas de paso natural: ☕ cafetería y 🚻 baños.

Evita los rincones sin tránsito, detrás de columnas grandes o en los extremos del pabellón. Si el flujo de gente se detiene, tu stand también.

Timing: llegar antes marca la diferencia
La feria no empieza el día de la inauguración. Empieza meses antes, cuando reservas servicios clave como ⚡ electricidad, 🌐 internet o ️
rigging.

Planificar con tiempo evita recargos de última hora y te deja más margen para decidir mejor.

Competencia directa: no luches donde no conviene
Mira quién estará a tu alrededor. Si enfrente tienes un gigante del sector, tu stand puede quedar eclipsado.

A veces compensa más estar en un pasillo con menos presión y más protagonismo que en la “zona de los gigantes”.

Público objetivo: el pabellón correcto
No basta con estar en la feria adecuada. También importa el pabellón y el perfil de visitantes que atrae.

Si el entorno no encaja con tu target, estarás rodeado de gente que no es tu cliente real.
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Diseño de stands que 
funcionan
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

La arquitectura efímera solo funciona cuando tiene un 

objetivo claro: atraer, guiar y convencer.

Principios básicos

1

Vis ibilidad

Haz que tu stand se vea desde lejos. Usa 

altura, luz y elementos que destaquen.

2

Recorrido

Diseña un camino natural. Sin obstáculos, sin 

dudas, sin fricción.

3

Impacto

Crea un motivo para parar, mirar y sacar el 

móvil. El “wow” cuenta.

Diseño emocional vs diseño técnico
El diseño técnico asegura que todo funcione. El diseño 

emocional hace que el visitante se sienta cómodo, 

identificado y predispuesto a quedarse.

Colores, materiales, luz y mobiliario deben reforzar la 

personalidad de tu marca.

Errores de diseño más comunes

Mostrador barrera: bloquea la entrada y frena el contacto.

Exceso de texto: en un stand se leen mensajes cortos, no 

párrafos.

Mala iluminación: sombras, reflejos y productos poco 

visibles.
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Tipos de Stand (y cuál necesitas)
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

No hay un stand mejor que otro, hay un stand adecuado para cada situación.

Stand Modular

Es el más económico. Se basa 

en estructuras de aluminio 

preconfiguradas.

Pros: Precio, rapidez de 

montaje.

Contras: Todos se parecen. Es

difícil destacar si no haces una

inversión muy creativa en la

gráfica.

Cuándo usarlo: Presupuestos 

ajustados o ferias de menor 

importancia estratégica.

Stand de Diseño (Custom)

Construido desde cero, 

normalmente en carpintería. Es 

la joya de la corona.

Pros: Personalización total,

impacto máximo, refuerzo brutal

de la imagen de marca.

Contras: Mayor coste y tiempos

de montaje más largos.

Cuándo usarlo: Tu feria principal

del año, donde tienes que brillar

sí o sí.

Stand Híbrido

Combina estructuras modulares 

con elementos de carpintería 

personalizados.

Pros: El equilibrio perfecto entre 

coste e impacto.

Contras: Requiere un diseño

muy inteligente para que la

mezcla no se note "parcheada".

Cuándo usarlo: Cuando quieres 

destacar pero tienes un 

presupuesto que cuidar.

unaPieza.com



Presupuesto: En qué gastar (y en qué no)
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Sabemos que tienes que estirar el euro. Aquí te decimos dónde poner el dinero y dónde puedes ahorrar.

Cómo se distribuye el presupuesto
Normalmente, el 30% se va en el alquiler del espacio a la feria. El otro 70% es para el stand, personal y 

marketing. Dentro de ese 70%, no escatimes en la iluminación y en la gráfica. Un stand con buena luz y 

gráficas de alta calidad parece mucho más caro de lo que realmente es.

Cómo optimizar inversión
Reutiliza elementos. Si vas a ir a tres ferias al año, diseña un stand que pueda adaptarse a diferentes 

tamaños de espacio. En DUNAPIEZA somos expertos en crear sistemas que "crecen o encogen" según 

la necesidad, ahorrándote miles de euros en producción.

Dónde NO recortar

💡 Iluminación: Una mala 

luz mata el mejor diseño 

del mundo.

👥 Personal: Puedes 

tener el mejor stand, pero 

si tu equipo está 

desmotivado o mal 

preparado, has tirado el 

dinero.

️ Limpieza: Un stand 

sucio durante la feria es 

una imagen de marca 

desastrosa.
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Proveedores: Cómo elegir bien
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

La elección del proveedor de stands es una de las decisiones más críticas para un Director de 

Marketing: aquí se une la estrategia con la ejecución.

Más allá del precio

Un stand no es un gasto. Es una inversión que debe aportar visibilidad, fiabilidad y resultados.

Experiencia Demostrada y Especialización: No todos los montadores son iguales. Busque empresas con un
portfolio sólido y experiencia específica en el tipo de feria y sector de su empresa. Pregunte por casos de
éxito similares al suyo. Un proveedor con 40 años de experiencia, como DUNAPIEZA, no solo monta
stands; entiende la dinámica ferial, los desafíos logísticos y las expectativas de los expositores.

Gestión Integral (Servicio "Llave en Mano"): Este es el santo grial. Un proveedor que ofrezca un servicio
"llave en mano" significa que se encarga de todo: desde el diseño conceptual y la producción, hasta el
montaje, desmontaje, almacenamiento y la gestión de todos los servicios auxiliares (electricidad, agua,
internet, mobiliario, rotulación, audiovisuales). Esto elimina la necesidad de microgestionar a múltiples
proveedores, liberando tiempo y reduciendo el estrés del Director de Marketing.

Capacidad de Diseño y Creatividad: El diseño no es solo estética; es funcionalidad y estrategia. El proveedor
debe ser capaz de traducir los objetivos de marketing en un diseño de stand que no solo sea visualmente
atractivo, sino que también optimice el flujo de visitantes, facilite la interacción y refuerce la imagen de
marca. Pida renders 3D de alta calidad y maquetas virtuales que le permitan visualizar el resultado final
antes de la construcción.

Transparencia y Comunicación: La comunicación fluida es vital. El proveedor debe asignar un único punto
de contacto (un Project Manager) que esté disponible y sea proactivo en la comunicación. Los
presupuestos deben ser claros, detallados y sin letra pequeña. Cualquier cambio o imprevisto debe ser
comunicado de inmediato y con soluciones propuestas.

Calidad de Materiales y Acabados: Un stand es la tarjeta de presentación física de su marca. La calidad de
los materiales y los acabados es crucial para transmitir profesionalidad y cuidado. Pregunte por los
materiales que utilizan, sus procesos de producción y sus estándares de calidad.

Compromiso con Plazos y Fiabilidad: El calendario de una feria es inamovible. Un retraso en el montaje
puede arruinar toda la inversión. El proveedor debe tener un historial impecable en el cumplimiento de
plazos y ser capaz de ofrecer garantías de entrega. La fiabilidad es un valor innegociable.

Soporte Post-Montaje y Desmontaje: El trabajo no termina cuando se abre la feria. Un buen proveedor
ofrece soporte durante el evento para cualquier eventualidad y gestiona el desmontaje de forma
eficiente, dejando el espacio limpio y sin preocupaciones para el expositor.
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Señales de Alarma: Cuándo Desconfiar 
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Así como hay características que debe buscar, hay otras que deben encender todas las alarmas: 

Más allá del precio
Un stand no es un gasto. Es una inversión que debe aportar visibilidad, fiabilidad y resultados.

Precios Excesivamente Bajos: Si una oferta parece demasiado buena para ser verdad, probablemente lo sea. 
Los precios muy por debajo del mercado suelen esconder recortes en calidad de materiales, mano de obra 
no cualificada o servicios incompletos que generarán costes ocultos y problemas en el futuro. 

Falta de Transparencia en el Presupuesto: Un presupuesto vago, sin desglose de partidas o con costes ocultos, 
es una señal de alerta. Exija claridad en cada concepto. 

Poca Experiencia o Portfolio Inexistente: Un proveedor sin un historial sólido o sin ejemplos de trabajos 
anteriores en su sector es un riesgo. La experiencia es un grado, especialmente en un sector tan exigente 
como el ferial. 

Comunicación Deficiente: Si la comunicación es lenta, confusa o evasiva desde las primeras interacciones, es 
un mal presagio de lo que vendrá durante el proyecto. 

Presión para Cerrar Rápido: Un proveedor que presiona excesivamente para firmar el contrato sin dar tiempo 
para evaluar la propuesta o resolver dudas, puede estar ocultando algo. 

Promesas Irrealizables: Si le prometen resultados milagrosos o soluciones que parecen imposibles, sea 
escéptico. La experiencia enseña que la realidad siempre se impone. 
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Dañar la Imagen de Marca: Un stand de baja calidad o con fallos transmite una 
imagen de poca profesionalidad y descuido. 

Reducir la Efectividad Comercial: Un diseño deficiente puede dificultar la interacción 
con los visitantes, la exposición de productos o la captación de leads. 

Generar Estrés y Costes Ocultos: Problemas durante el montaje, retrasos o la 
necesidad de contratar servicios adicionales de última hora, generarán un estrés 
innecesario y un sobrecoste que anulará cualquier ahorro inicial. 

Impactar Negativamente el ROI: Si el stand no cumple sus objetivos, la inversión total 
en la feria (alquiler del espacio, personal, marketing, etc.) se verá comprometida. 

Invertir en un proveedor de calidad, con experiencia y que ofrezca un servicio integral, es 
invertir en la tranquilidad del Director de Marketing y en el éxito de la participación en la 

feria. Es la garantía de que el stand no solo será bonito, sino que funcionará como una 
extensión efectiva de la estrategia de marketing de la empresa. 

Por qué no elegir solo por precio: La 
Inversión Estratégica
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Elegir un proveedor de stands basándose únicamente en el precio es un error costoso. Un 
stand es una herramienta de marketing y ventas, no un commodity. Un stand mal diseñado, 
mal montado o con problemas logísticos puede:
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Producción y Logística: 
La Orquesta Invisible 
del Éxito Ferial
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Una vez que el diseño del stand ha sido aprobado y
el proveedor seleccionado, comienza la fase de
producción y logística. Esta etapa, a menudo
subestimada, es la que transforma los planos y
renders en una realidad tangible. Para un
Responsable de Marketing, la producción y logística
son sinónimo de "dolor de cabeza" si no están en
manos expertas. Aquí desvelamos cómo
DUNAPIEZA orquesta este proceso para que sea una
sinfonía, no un caos. .

Tiempos Reales: La Planificación es Oro

El calendario ferial es implacable. No hay
prórrogas. Por ello, la planificación de los tiempos
de producción y logística es absolutamente
crítica. Un proveedor experimentado como
DUNAPIEZA trabaja con un cronograma detallado
que contempla cada fase.

La clave: Un Project Manager único que coordina 
todos estos tiempos y mantiene informado a 

Marcos en cada etapa, anticipándose a posibles 
problemas y ofreciendo soluciones proactivas. 

Diseño y 
Aprobación

Producción de 
Elementos

Logística y 
Transporte:

Montaje en 
Feria

Soporte 
Durante la Feria

Desmontaje
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La Planificación 
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Diseño y Aprobación: Es el punto de partida que marca el inicio de la producción. 

Producción de Elementos: Fabricación de estructuras, carpintería, rotulación, elementos gráficos, mobiliario a 
medida, etc. Este es el proceso más largo y donde la calidad de los materiales y la mano de obra son 
fundamentales. 

Logística y Transporte: Coordinación del transporte de todos los elementos del stand desde el taller hasta el 
recinto ferial. Esto incluye embalaje seguro, permisos de acceso y horarios de descarga. 

Montaje en Feria: El proceso de construcción del stand en el espacio asignado. Requiere un equipo cualificado, 
herramientas adecuadas y una supervisión constante para asegurar que el diseño se ejecuta a la perfección y 
dentro de los plazos establecidos por la organización ferial. 

Soporte Durante la Feria: Aunque el stand esté montado, un buen proveedor ofrece asistencia técnica para 
cualquier imprevisto (fallo eléctrico, daño en un elemento, etc.). 

Desmontaje: Una vez finalizada la feria, el stand debe ser desmontado y el espacio dejado en perfectas 
condiciones. La eficiencia en esta fase es clave para evitar penalizaciones y optimizar costes. 

unaPieza.com



Coordinación: El Director de Orquesta 
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

La producción y logística de un stand son un complejo puzzle con muchas piezas móviles: carpinteros,

electricistas, diseñadores gráficos, transportistas, personal de montaje, la propia organización ferial, etc.

La coordinación es, por tanto, el eje central de esta fase. DUNAPIEZA asume el rol de director de

orquesta, asegurando que cada instrumento suene en el momento adecuado y en perfecta armonía.

Esto implica:

Comunicación Constante: Con todos los equipos internos y externos involucrados, así como
con la organización ferial para cumplir con sus normativas y horarios.

Gestión de Permisos: Obtención de todos los permisos necesarios para el montaje y
desmontaje, seguros, etc.

Supervisión en Terreno: Presencia constante de un supervisor de proyecto durante el
montaje para asegurar la calidad, resolver problemas in situ y garantizar la seguridad.

Control de Calidad: Verificación de que todos los elementos producidos cumplen con los
estándares de calidad y el diseño aprobado.
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Errores Típicos (y Cómo Evitarlos con DUNAPIEZA) 
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

La producción y logística son el corazón invisible de un stand de éxito. Un Director de 
Marketing que confía en un experto como DUNAPIEZA sabe que no solo está comprando 
un stand, sino la tranquilidad de que todo estará listo, perfecto y a tiempo, permitiéndole 

centrarse en lo verdaderamente importante: la estrategia comercial y la captación de leads 
en la feria.

Aquí los desglosamos para que sepa qué buscar en un proveedor que los evite: instrumento suene en

el momento adecuado y en perfecta armonía.

Error Típico.
Consecuencias para el Director de 

Marketing. 
Cómo DUNAPIEZA lo Evita .

Retrasos en la 
Producción 

Estrés, prisas de última hora, reducción 
de la calidad, incumplimiento de plazos 
feriales. 

Planificación exhaustiva con márgenes de 
seguridad, talleres propios o socios de 
confianza con capacidad probada, 
comunicación proactiva. 

Problemas de 
Transporte 

Materiales dañados, retrasos en la 
entrega, imposibilidad de montar el 
stand a tiempo. 

Logística especializada en eventos, 
embalaje profesional, seguros de 
transporte, coordinación precisa con el 
recinto ferial. 

Errores en el 
Montaje 

Stand diferente al diseño aprobado, 
fallos estructurales, problemas 
eléctricos, imagen de marca dañada. 

Equipo de montaje altamente cualificado y 
con experiencia, supervisión constante en 
terreno, planos detallados y verificación de 
cada elemento.

Falta de 
Comunicación 

Incertidumbre, sensación de pérdida de 
control, imposibilidad de reaccionar a 
tiempo ante problemas.

Asignación de un Project Manager único, 
informes de progreso regulares, 
disponibilidad constante para resolver 
dudas. 

Incumplimiento de 
Normativas 

Feriales 

Multas, paralización del montaje, 
problemas de seguridad, retrasos. 

Conocimiento profundo de las normativas 
de cada recinto ferial, gestión proactiva de 
permisos y documentación. 
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El Equipo Humano: El Corazón de tu Stand 
(El Gran Olvidado)
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Un stand puede ser una obra de arte arquitectónica, un prodigio tecnológico y un ejemplo de sostenibilidad, 
pero sin un equipo humano excepcional, es solo una estructura vacía. El Responsable o Director de MKT, sabe 
que la interacción personal es, a menudo, el factor decisivo para convertir un visitante curioso en un lead 
cualificado. Sin embargo, la preparación del equipo es, sorprendentemente, uno de los aspectos más 
descuidados en la planificación ferial. Aquí desvelamos cómo DUNAPIEZA enfatiza la importancia de este pilar 
fundamental. 

Cómo Debe Estar el Equipo en Feria: Más Allá de la Presencia Física

La presencia en el stand no es suficiente; la calidad de esa presencia es lo que marca la diferencia. Un equipo bien preparado y

motivado es el mejor embajador de la marca. Esto implica:

Actitud proactiva y acogedora

El equipo debe ser accesible, sonriente y estar dispuesto a
iniciar conversaciones. La barrera inicial de un visitante
puede romperse con una simple sonrisa o un saludo
amigable. La pasividad es el enemigo número uno en un
stand.

Conocimiento profundo del producto/s ervicio
Cada miembro del equipo debe ser un experto en lo que la
empresa ofrece. No solo conocer las características, sino
entender los beneficios y cómo estos resuelven los
problemas del cliente potencial. Las respuestas vagas o la
falta de información generan desconfianza.

Más importante que hablar es escuchar. El equipo debe ser
capaz de identificar las necesidades y los "pains" del
visitante para poder ofrecer soluciones personalizadas. Una
conversación de calidad es aquella donde el visitante se
siente comprendido.

Es cucha activa

No todos los visitantes son leads. El equipo debe tener la
habilidad de identificar rápidamente si una persona encaja
con el perfil de cliente ideal y, en caso afirmativo, saber
cómo avanzar en la conversación para obtener sus datos
de contacto y entender su nivel de interés.

Cualificación de leads

Energía y res is tencia
Las ferias son maratones. El equipo debe mantener un alto
nivel de energía y entusiasmo durante toda la jornada, a
pesar del cansancio. Los descansos adecuados y la
rotación son esenciales.

Imagen profes ional
La vestimenta, la higiene personal y el lenguaje corporal 
deben reflejar la profesionalidad de la marca. Una imagen 
cuidada refuerza la credibilidad. 
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Qué Decir (y Qué No): El Arte de la Conversación 
en el Stand
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

La comunicación efectiva es clave. Aquí algunos principios:

Qué Decir Qué No Decir

"¡Hola! ¿Qué tal? ¿Hay algo en particular que te 
haya llamado la atención de nuestro stand?" 
(Abre la conversación de forma amigable y 
orientada al interés del visitante

"¿Te puedo ayudar en algo?" (Respuesta fácil: "No, 
gracias". Cierra la conversación). 

"Entiendo que [mencionar un problema común 
del sector]. Nosotros ofrecemos [solución] que 
ayuda a [beneficio]." (Conecta con un problema 
y ofrece una solución de valor). 

"Somos la empresa líder en [producto/servicio]." 
(Demasiado genérico y centrado en la empresa, no en 
el cliente). 

"¿Qué desafíos enfrentas actualmente en [área 
relacionada con tu producto]?" (Invita a una 
conversación más profunda sobre sus 
necesidades). 

"¿Quieres una demostración?" (Puede ser 
demasiado pronto y presionante). 

"Me gustaría invitarte a [demostración, charla, 
café] para que podamos hablar con más calma 
sobre cómo podemos ayudarte." (Ofrece un 
siguiente paso claro y de valor).

"Aquí tienes un folleto." (Entrega pasiva de 
información, sin interacción). 
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Cómo Captar Leads de 
Verdad: Estrategias 
Efectivas
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

La captación de leads en feria no es solo recoger tarjetas. 

Es iniciar una relación. Aquí algunas tácticas: 

1

Formularios Digitales y Escáneres de Tarjeta

Agilizan la recolección de datos y permiten
añadir notas cualificativas al instante.
Integrarlos con el CRM es fundamental.

2

El equipo humano es el activo más valioso en un stand. 

Invertir en su formación y motivación es garantizar que la 

inversión en el stand físico se traduzca en resultados 

tangibles. DUNAPIEZA no solo construye stands, construye 

experiencias, y sabe que la experiencia comienza y termina 

con las personas. 

Preguntas Cualificadoras

Entrenar al equipo para hacer preguntas clave 
que permitan identificar el nivel de interés, el 
presupuesto y la autoridad del contacto.

3

Incentivos de Valor 
Ofrecer algo más que un bolígrafo. Puede ser
un acceso exclusivo a un contenido premium
(¡como este ebook!), una consultoría gratuita,
una demostración personalizada…

4

Seguimiento Post-Feria Inmediato
El lead se enfría rápidamente. El equipo debe
saber que el seguimiento debe ser rápido y
personalizado, haciendo referencia a la
conversación mantenida en el stand.

5

Role-Playing y Formación 
Realizar sesiones de formación y role-playing
antes de la feria para que el equipo practique
las interacciones, las objeciones comunes y
las técnicas de cierre de leads.
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Cómo Atraer Gente a tu Stand: El Arte de 
la Convocatoria y el Enganche 
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Un Un stand espectacular y un equipo humano brillante son inútiles si no hay visitantes. El Director de 

Marketing, necesita que su stand sea un imán, un punto de encuentro que genere expectación y atraiga 

a su público objetivo. La atracción de visitantes no es una cuestión de suerte, sino de una estrategia 

bien orquestada antes y durante la feria. Aquí desvelamos las tácticas que DUNAPIEZA recomienda para 

llenar tu stand de oportunidades. 

Antes de la Feria: La Semilla del Interés (Clave) 
La preparación es el 80% del éxito. La atracción de visitantes comienza mucho antes de que se abran 

las puertas del recinto ferial. Estas son las acciones clave: 

Marketing Digital Dirigido:

• Email Marketing: Envía invitaciones personalizadas a tu base de datos de clientes y prospectos.
Destaca qué novedades presentarás, qué expertos estarán en el stand y qué beneficios
obtendrán al visitarte. Incluye un CTA claro para agendar citas o registrarse para
demostraciones.

• Redes Sociales (LinkedIn, especialmente): Anuncia tu participación en la feria con antelación.
Crea contenido específico sobre lo que ofrecerás, utiliza hashtags relevantes y etiqueta a los
miembros de tu equipo que estarán presentes. Genera expectación con teasers y encuestas.

• Publicidad Online (SEM y Social Ads): Segmenta tus campañas para llegar a profesionales del
sector que probablemente asistan a la feria. Utiliza mensajes que resalten el valor de tu
propuesta y la ubicación de tu stand.

Relaciones Públicas y Medios: Si tienes novedades importantes (lanzamiento de producto, estudio de
mercado, etc.), contacta con medios especializados y bloggers del sector. Invítales a tu stand para una
presentación exclusiva. Una mención en prensa puede multiplicar tu visibilidad.

Colaboraciones Estratégicas: Si compartes stand con un partner o tienes alguna colaboración especial,
coordina acciones de marketing conjuntas para amplificar el mensaje y llegar a una audiencia más
amplia.

Agendas de Citas Pre-Feria: Anima a tus comerciales a agendar reuniones con clientes y prospectos
clave en el stand. Esto garantiza un flujo de visitantes cualificados y optimiza el tiempo del equipo.
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Durante la Feria: El Enganche en Vivo
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Una vez que las puertas se abren, es el momento de activar el stand y convertir el interés en 

interacción. Aquí las acciones que funcionan: 

Diseño de Stand Atractivo y Funcional: Como ya hemos visto, un diseño que invite a entrar, que sea 
visible desde lejos y que facilite el recorrido interno es fundamental. La iluminación, los elementos 
gráficos y la disposición del mobiliario juegan un papel crucial. 

Actividades Interactivas y Experienciales: 
Demostraciones en Vivo: Muestra tu producto o servicio en acción. Permite que los visitantes 
lo toquen, lo prueben y experimenten sus beneficios de primera mano. 
Realidad Aumentada (AR) y Realidad Virtual (VR): Ofrece experiencias inmersivas que 
transporten al visitante a tu universo de marca. Por ejemplo, un tour virtual por tus 
instalaciones o una simulación de cómo tu producto resuelve un problema. 
Juegos y Concursos: Gamifica la experiencia en el stand. Un pequeño juego relacionado con 
tu marca o un concurso con un premio atractivo puede generar engagement y facilitar la 
captación de datos. 
Charlas Cortas y Micro-Presentaciones: Ofrece píldoras de conocimiento relevantes para tu 
público. Pueden ser presentaciones de 10-15 minutos sobre tendencias del sector, casos de 
éxito o consejos prácticos. 

Incentivos y Regalos de Valor: Más allá del clásico bolígrafo, ofrece algo que realmente interese a tu 
público. Puede ser un informe exclusivo, una consultoría gratuita, un descuento especial para 
asistentes a la feria o un sorteo de un producto de alto valor. Asegúrate de que el incentivo esté 
ligado a la captación de datos. 

Hospitalidad y Confort: Ofrece un espacio donde los visitantes puedan descansar, cargar sus 
dispositivos móviles o tomar un café. Un ambiente acogedor invita a quedarse más tiempo y facilita la 
conversación. 

Personal Proactivo y Visible: El equipo debe estar en la parte frontal del stand, no escondido detrás 
de mostradores. Su actitud abierta y proactiva es clave para iniciar el contacto visual y verbal. 
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Acciones que 
Funcionan (y las que no) 
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

O

Personalización
Mensajes y ofertas adaptadas al perfil del visitante.

Interacción
Actividades que invitan a la participación activa.

Valor Añadido
Ofrecer conocimiento, soluciones o experiencias
únicas.

Anticipación
Generar interés antes de la feria.

Seguimiento

Planificar el post-feria desde el inicio.

Atraer gente a tu stand es un proceso continuo que combina 
una planificación estratégica pre-feria con una ejecución 

dinámica y atractiva durante el evento. Un Director de 
Marketing que domina estas técnicas, con el apoyo de un 

socio como DUNAPIEZA que entiende la importancia de cada 
detalle, transformará su stand en un verdadero centro de 

oportunidades.

FUNCIONA

O

Generalización
Mensajes genéricos que no conectan con nadie. 

Pasividad
Esperar a que el visitante se acerque por sí solo.

Promoción Pura
Solo hablar de tu producto sin aportar nada más.

Improvisación
Dejarlo todo para el último momento.

Olvido
No contactar con los leads después de la feria.

NO FUNCIONA
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Captación de Leads y ROI: Convirtiendo la 
Inversión en Rentabilidad
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

La participación en una feria no es un capricho, sino una inversión estratégica que debe generar un retorno claro. La 

captación de leads y la medición del ROI son los pilares que justifican cada euro invertido.

Cómo Medir Resultados: Más Allá de la Cantidad de Tarjetas

La métrica más obvia en una feria es el número de contactos recogidos. Sin embargo, la cantidad sin calidad es un 

espejismo. La clave está en medir no solo cuántos leads se captan, sino cuántos cualificados son y qué impacto 

tienen en el embudo de ventas.

Número de Leads Captados: El dato básico. Pero debe ir acompañado de:
Leads Cualificados (MQL/SQL): ¿Cuántos de esos contactos cumplen con el perfil de nuestro Buyer Persona?
¿Cuántos han mostrado un interés real y están listos para ser contactados por ventas?
Leads por Origen: ¿De dónde vienen los leads? ¿De qué actividad específica en el stand? Esto ayuda a optimizar
futuras estrategias.

Interacciones en el Stand:
Número de Demostraciones/Presentaciones: Cuántas veces se ha mostrado el producto/servicio en profundidad.
Participación en Actividades Interactivas: Cuántos visitantes han interactuado con juegos, encuestas, AR/VR, etc.
Tiempo Promedio de Estancia: Cuánto tiempo pasan los visitantes en el stand. Un tiempo prolongado suele
indicar mayor interés.

Cobertura Mediática y Visibilidad:
Menciones en Redes Sociales: Cuántas veces se ha hablado de tu marca o stand en plataformas como LinkedIn,
X, etc.
Impacto en Medios: Apariciones en prensa, blogs especializados o menciones de influencers.
Tráfico Web/Landing Page: Aumento del tráfico a tu web o a una landing page específica de la feria.

Citas Agendadas Post-Feria: El número de reuniones de seguimiento que el equipo comercial ha conseguido
cerrar directamente en el stand.

Qué Herramientas Usar: La Tecnología al Servicio del ROI 

CRM (Customer Relationship Management)

Escáneres de Tarjetas de Visita / Apps de Captación de Leads

Formularios Digitales Personalizados

Herramientas de Analítica Web

Plataformas de Email Marketing
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Seguimiento Post-Feria: Donde Está el 
Dinero de Leads y ROI
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

La feria es solo el principio. El verdadero ROI se construye en el seguimiento post-feria. Aquí es donde muchos 

esfuerzos se pierden si no hay una estrategia clara: .

Seguimiento Post-Feria: Donde Está el Dinero

La feria es solo el principio. El verdadero ROI se construye en el seguimiento post-feria. Aquí es donde muchos 

esfuerzos se pierden si no hay una estrategia clara:

Rapidez

El lead se enfría rápidamente. El
primer contacto de seguimiento
debe realizarse en las primeras
24-48 horas. Un email de
agradecimiento personalizado,
haciendo referencia a la
conversación mantenida, es un
buen punto de partida.

Personalización

Evita los emails masivos y
genéricos. Utiliza la información
cualificativa recogida en el stand
para personalizar el mensaje y
ofrecer contenido relevante (por
ejemplo, el ebook que
prometiste, un caso de estudio
relacionado con su sector, etc.).

Asignación de Leads 

Los leads deben ser asignados al
equipo comercial adecuado de
forma inmediata, con toda la
información relevante para que
puedan continuar la
conversación.

Nutrición de Leads 

No todos los leads están listos
para comprar de inmediato.
Implementa una estrategia de
nutrición de leads a través de
email marketing, ofreciendo
contenido de valor que los
mantenga interesados y los
mueva a través del embudo de
ventas.

Análisis y Optimización 

Revisa periódicamente los
resultados del seguimiento:
¿cuántos leads se han
convertido en oportunidades?
¿Cuántos han llegado a ser
clientes? ¿Qué estrategias de
seguimiento han sido más
efectivas? Utiliza esta
información para optimizar
futuras participaciones en ferias.

El ROI de una feria no es un misterio, sino el resultado de una planificación meticulosa, 
una ejecución impecable en el stand y un seguimiento post-feria estratégico. Al 
centrarse en la calidad de los leads y en un proceso de medición y seguimiento 

robusto, puede demostrar el valor real de su inversión y consolidar la posición de su 
empresa en el mercado. DUNAPIEZA no solo te ayuda a construir el stand, sino a 

construir el camino hacia la rentabilidad. 
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Errores Más Comunes (y Cómo Evitarlos): Las 
Trampas del Mundo Ferial
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Incluso con una buena planificación, una feria puede convertirse en una cadena de errores si no se anticipan las trampas 

más comunes. Para un Director de Marketing, identificarlas a tiempo marca la diferencia entre improvisar y obtener 

resultados.

Seamos sinceros. ¿Cuántas veces has visto stands que parecen un almacén? ¿O comerciales que están más 
pendientes del móvil que de los visitantes? No te avergüences, todos hemos estado ahí. Pero la diferencia entre un 

Director de Marketing que "cumple el expediente" y uno que "brilla" es precisamente evitar estas chapuzas. 

Un stand no es un mueble. Es una extensión de tu estrategia. Si lo tratas como un gasto, se comportará como tal. 
Si lo tratas como una inversión estratégica, te devolverá con creces lo que le has dado. Y para eso, necesitas un 
socio que entienda que tu éxito es su éxito. Un socio que, como DUNAPIEZA, ha visto de todo en 40 años y sabe 

exactamente dónde están los agujeros negros del mundo ferial para que tú no caigas en ellos. 

Así que, la próxima vez que te enfrentes a una feria, recuerda esta lista. Y si ves alguna de estas señales de 
alarma, ya sabes a quién llamar. Porque tu tranquilidad y el éxito de tu marca no tienen precio. 

Error Común Consecuencia Directa Cómo DUNAPIEZA lo Evita/Resuelve

Falta de Objetivos Claros Inversión sin rumbo, imposibilidad de medir el ROI, 
sensación de "ir por estar". 

Ayudamos a definir KPIs SMART,desde el briefing inicial, 
alineando el diseño del stand con la estrategia de marketing. 

Diseño Centrado en el 
Producto, No en el 
Visitante 

Stand aburrido, poca interacción, dificultad para 
atraer y retener al público.

Diseñamos stands experienciales que invitan a la 
interacción, con zonas de demostración, descanso y puntos 
focales que guían el flujo del visitante y resaltan los 
beneficios, no solo las características .

Ignorar la Ubicación del 
Stand 

Poca visibilidad, bajo tráfico de visitantes, dificultad 
para destacar. 

Asesoramos sobre la mejor ubicación dentro del plano de la 
feria, considerando el flujo de visitantes, la competencia y la 
visibilidad desde los pasillos principales.

Subestimar la Logística y 
los Plazos 

Retrasos en el montaje, problemas de última hora, 
estrés, sobrecostes. 

Gestión integral "llave en mano" con un Project Manager 
único que coordina todos los tiempos, permisos y 
transportes, anticipándose a cualquier imprevisto. 

Equipo Humano Sin 
Preparar 

Falta de proactividad, desconocimiento del 
producto, mala cualificación de leads, pérdida de 
oportunidades.

Enfatizamos la importancia de la formación del equipo, 
ofreciendo pautas claras sobre cómo interactuar, cualificar y 
captar leads de forma efectiva. 

No Planificar la Atracción 
de Visitantes 

Stand vacío, poca afluencia, baja captación de 
leads. 

Asesoramos en estrategias de marketing pre-feria (emailing, 
redes sociales, publicidad) y durante la feria (actividades 
interactivas, incentivos) para asegurar un flujo constante de 
público cualificado. 

Falta de Seguimiento Post-
Feria

Pérdida de leads, inversión desaprovechada, bajo 
ROI. 

Destacamos la importancia de un plan de seguimiento 
rápido y personalizado, integrando la captación de datos con 
el CRM y estrategias de lead nurturing. 

Elegir Proveedor Solo por 
Precio 

Baja calidad de materiales, incumplimientos, 
problemas en el montaje, costes ocultos.

Educamos sobre el valor de la experiencia, la calidad y el 
servicio integral, demostrando que la inversión en un 
proveedor fiable como DUNAPIEZA es una garantía de éxito 
y tranquilidad. 

Sobrecargar el Stand de 
Información 

Confusión, saturación visual, dificultad para 
transmitir el mensaje clave. 

Diseñamos stands con mensajes claros y concisos, utilizando 
la jerarquía visual para guiar la atención del visitante y 
priorizando la interacción sobre la acumulación de 
información. 

No Tener un Plan B Cualquier imprevisto se convierte en una crisis. La experiencia nos permite anticipar problemas y tener 
soluciones preparadas, desde fallos técnicos hasta cambios 
de última hora, asegurando una respuesta rápida y eficaz. 



Checklist Final: 
Tu Guía de Oro para el Éxito Ferial
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Este checklist es gloria bendita. Úsalo como tu brújula en cada participación ferial.

Antes de la Feria (3-6 meses antes)

• Definición de Objetivos:
¿Qué queremos lograr con nuestra participación? (Branding, leads, ventas, lanzamiento de producto,
etc.)
¿Cuáles son nuestros KPIs SMART? (Ej: X leads cualificados, Y citas agendadas, Z% de aumento en
reconocimiento de marca).

• Presupuesto:
Definición del presupuesto total (espacio, stand, personal, marketing, logística, imprevistos).
Distribución del presupuesto por partidas.

• Selección de Feria y Ubicación:
¿Es la feria adecuada para nuestro público objetivo?
Elección estratégica de la ubicación del stand en el plano ferial.

• Briefing y Selección de Proveedor de Stands:
Preparación de un briefing detallado con objetivos, necesidades y expectativas.
Evaluación de proveedores (experiencia, servicio "llave en mano", calidad, comunicación, portfolio).
Firma de contrato con el proveedor elegido (¡DUNAPIEZA, por supuesto!).

• Diseño del Stand:
Aprobación del diseño 3D y renders.
Revisión de funcionalidad, flujo de visitantes y elementos interactivos.

• Marketing Pre-Feria:
Campaña de email marketing a base de datos.
Publicaciones en redes sociales (LinkedIn, etc.) y publicidad online.
Relaciones públicas y contacto con medios especializados.
Agendamiento de citas con clientes y prospectos clave.

• Formación del Equipo:
Capacitación sobre producto/servicio, objetivos de la feria y técnicas de captación de leads.
Role-playing para practicar interacciones y objeciones.

• Logística Inicial:
Gestión de permisos y documentación con la organización ferial.
Coordinación de transporte y almacenamiento de materiales.
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Durante la Feria (Semanas previas y días del evento)

• Producción y Montaje:
Seguimiento del proceso de producción con el Project Manager.
Supervisión del montaje en el recinto ferial.
Verificación final del stand (limpieza, iluminación, mobiliario, tecnología).

• Materiales del Stand:
Material de marketing (folletos, tarjetas, catálogos).
Material de captación de leads (formularios digitales, escáneres de tarjetas).
Regalos o incentivos de valor.

• Equipo en el Stand:
Briefing final con el equipo antes de la apertura.
Rotación de personal y gestión de descansos.
Actitud proactiva, acogedora y profesional.

• Actividades en el Stand:
Ejecución de demostraciones, charlas, juegos o experiencias interactivas.
Mantenimiento de la limpieza y el orden.

• Gestión de Incidencias:
Contacto directo con el Project Manager de DUNAPIEZA para cualquier eventualidad.

Después de la Feria (1-2 semanas después)

• Captación de Leads:
Carga de todos los leads en el CRM.
Cualificación y segmentación de los leads.

• Seguimiento:
Envío de emails de agradecimiento personalizados (24-48h).
Asignación de leads al equipo comercial para seguimiento.
Inicio de campañas de lead nurturing para leads no cualificados o a largo plazo.

• Análisis y ROI:
Recopilación de datos (leads, interacciones, citas, menciones en medios).
Cálculo del ROI de la participación en la feria.
Informe de resultados y lecciones aprendidas para futuras ediciones.

• Desmontaje y Almacenamiento:
Coordinación del desmontaje con el proveedor.
Almacenamiento de elementos reutilizables del stand.

Checklist Final: 
Tu Guía de Oro para el Éxito Ferial
━━━━━━━━━━━━━━━━━━━━

Este checklist es gloria bendita. Úsalo como tu brújula en cada participación ferial.
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PARTNERSHIP END-TO-END SUPPORT TRADE FAIR SUCCESS

Tu éxito es nuestra misión
Hemos recorrido contigo todo el proceso ferial: estrategia, diseño, equipo, logística y retorno. La clave 

está en hacerlo bien desde el inicio.

Una feria puede ser una gran palanca para generar leads, reforzar tu marca y abrir nuevas 

oportunidades. Con el socio adecuado, también puede ser un proceso mucho más simple.

En DUNAPIEZA diseñamos stands funcionales y gestionamos cada detalle para que tu inversión tenga 

sentido y tu marca destaque.

Si buscas una solución llave en mano y un equipo que entienda tus objetivos de marketing, hablemos.

✦ DUNAPIEZA Diseñamos stands que funcionan.
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