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Introduccion P

IBTM Americas reune a los principales actores de la
industria de reuniones en un espacio disenado para
generar oportunidades de negocio de alto valor.
Como Main Stand Holder o Sharer, tu participacion
te permite conectar con Hosted Buyers
estratégicos mediante citas uno a uno que
|mpulsanw' la generacion de nuevas alianzas,
pr,e'yectos y oportunidades comerciales.

L\Esta guia te ayudara a comprender, de manera
6Iara y practica, cada etapa del proceso: desde
Como registrar tu informacion relevante, optimizar
tus preferenmas de citas, hasta construir una
agenda estrateglca gue maximice tus resultados

durante IBTM Amerlcas
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TERMINOS Y CONDICIONES 1IbTM AMERICAS

1. Asignacion de Agenda de Citas

1.1. A cada participante en calidad de MSH (Main Stand Holder) y Sharer (coexpositor) le correspondera una
(1) agenda de hasta veinticinco (25) citas de negocio.

1.2. Cada agenda contempla entre ocho (8) y nueve (9) citas por dia.

1.3. Se recomienda gque el expositor cuente con mas de un representante disponible para atender las citas
asignadas.

1.4. Cada cita tendra una duracion aproximada de veinte (20) a veinticinco (25) minutos.

1.5. Las citas se llevaran a cabo en el stand asignado a cada expositor dentro del evento.

2. Obligaciones Previas al Evento (Etapa de Planeacion)

2.1. El expositor debera completar en su totalidad el perfil de empresa dentro de la plataforma Exhibitor
Hub.

2.2. El MSH sera responsable de registrar a todos los Sharers (coexpositores) correspondientes. Es
indispensable que todos los Sharers, sin excepcion, cuenten con un correo electronico unico; no se
permitira repetir el mismo correo para diferentes usuarios.

2.3. Cada Sharer debera completar su perfil de expositor dentro de la plataforma Exhibitor Hub.

2.4. Es obligatorio que tanto MSH como Sharers completen el apartado de Matchmaking, ya que este sera
determinante para la asignacion de citas.
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.2.5. La fecha limite para el cumplimiento de los puntos anteriores sera el 15 de junio, sin excepciones.

2.6. El expositor debera definir si hara uso de agenda multiple o agenda separada, y notificarlo a CX Marysol
Ceron dentro de la misma fecha limite (15 de junio).

2.7. El MSH tiene la responsabilidad de definir si contara con perfiles independientes en caso de optar por
agendas separadas, asi como validar |la correcta entrega de accesos por parte de su CX de citas de
negocio.

2.8. En caso de que la contratacion se realice después del 1 de julio, la probabilidad de contar con un menor

numero de citas sera mayor, debido a que el proceso de seleccion inicia en esa fecha para los expositores
previamente activos.

3. Plataforma de Citas de Negocio (EventsAir) y Seleccion de Preferencias

3.1. Durante la primera etapa, tanto MSH como Sharers deberan seleccionar hasta cincuenta (50)
preferencias de Hosted Buyers con los cuales desean reunirse.

3.2. En caso de optar por agenda multiple, se podran seleccionar hasta cien (100) preferencias de Hosted

Buyers. Es importante mencionar que estas no representan citas confirmadas, sino unicamente
preferencias.

3.3. La fecha limite para completar esta seleccion sera el 28 de julio a las 18:00 horas.
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3.4. Se recomienda realizar la seleccion de preferencias durante los primeros dias de apertura, debido a
la alta demanda de citas por parte de los Hosted Buyers, lo que puede limitar la disponibilidad.

3.5. El dia 29 de julio, cada MSH y Sharer sera responsable de revisar y validar las coincidencias
(matchmaking) generadas.

3.6. Aquellos participantes que no cuenten con agenda completa deberan ingresar a la segunda
etapa de seleccion durante la apertura de citas adicionales, programada para el S de agosto.

3.7. Es responsabilidad del expositor descargar su agenda final y conocer previamente a los Hosted
Buyers con los que sostendra reuniones.

4. Obligaciones Durante el Evento

4.1. Durante el evento, tanto MSH como Sharers deberan estar disponibles puntualmente en su stand
para atender sus citas programadas.

4.2. En caso de que un Hosted Buyer no se presente a la cita, el expositor debera notificarlo de manera
inmediata a su CX, Marysol Ceron, encargada de citas de negocio, via WhatsApp al numero 55 9198
3994,

4.3. La notificacion debera realizarse una vez transcurridos diez (10) minutos de tolerancia desde el
inicio de la cita.
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TERMINOS Y CONDICIONES

4.4. El expositor es responsable de reportar la inasistencia del Hosted Buyer y contara con un plazo
maximo de quince (15) dias posteriores al evento para hacerlo. Esto permitira al comité solicitar al
Hosted Buyer la realizacion de la cita via videollamada. En caso de no reportarse dentro de este plazo,
Nno sera posible gestionar dicha solicitud.

4.5. Esta accion permitira al Comite Organizador realizar la localizacion del Hosted Buyer
correspondiente.

5. Tolerancia de Asistencia
5.1. Los Hosted Buyers contaran con una tolerancia maxima de diez (10) minutos posteriores a la hora
programada de la cita para presentarse en el stand del expositor.

5.2. El tiempo exacto de tolerancia podra estar sujeto a confirmacion por parte del Comité
Organizador.



AUG 19-20, 2026
CENTRO BANAMEX

MEXICO CITY
AMERICAS
July 29
March 17 PREFERENCE
REGISTRATION LIVE APPPOINTMENT CLOSE
Apertura de registro Cierre de preferencias
de citas

preferencias de cita (por el sistema)

Bult by

R)l In the business of
A building businesses

PREFERENCE APPOINTMENTS MATCH
APPOINTMENTS OPEN (BY SYSTEM)
Apertura de Coincidencias de citas

www.ibtmamericas.com f@©@in

DIM® £ a registared trademark of Reed Exhibttion:
£2026 bitm, or its afhlates. All rghts resarved

HOSTED BUYERS AND EXHIBITORS
APPOINTMENTS JOURNEY

Ciclo de citas Hosted Buyers y Expositores

August 5 August 13
ADDITIONAL

APPOINTMENTS OPEN AGENDA DELIVERY
Apertura de Envio de agenda
citas adicionales .

August 12 6

ADDITIONAL APPOINTMENTS CLOSE
Cierre de citas adicionales

. If you have any doubt don t hesitate & ntact v
&S Si tner*es alguna duda, contactanos

Hosted Buyers contact: lisse

= Umited used under icence Exhibitors contact marysol ceron@rxglob. L om
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ACTIVIDADES A REALIZAR FECHA INICIAL FECHA LIMITE
ey e se et 1708 wanzc s 0E 1o
EEF;.?;;TEIDN DE EVA (PLATAFORMA 1 DE JUL
Apertura de preferencia de citas 1 DE JULIO
Cierre de preferencia de citas 29 DE JULIO
Coincidencia de citas 29 DE JULIO
Apertura de citas adicionales 5 DE AGOSTO
Cierre de citas adicionales 12 DE AGOSTO

Envio de agenda 13 DE AGOSTO
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< Que es el Exhibitor hub?

El Exhibitor Hub es la plataforma donde
encontraras  todas las herramientas  dfmweres B asesss
digitales necesarias para gestionar tu
participacion en el evento.

Lead manager

Exhibitor Dashboard - & ]
Reuniones (citas de negocio)
Configurar tu Perfil del Expositor

Emperia)



WHERE CULTURES MEET

Perfil del expositor ibtm AMERICAS | T0 DO BUSINESS

12/37

El perfil del expositor dentro de la plataforma
es donde se registra la informacion mas
relevante de tu empresa o marca. En este
apartado podras incluir datos como: nombre de
la organizacion, descripcion de la empresa,
logotipo, catalogo de servicios / productos y =i S
redes sociales.

& I

Exhibitor Dashboard Reuniones

Incentives

Listado dy leads generados con Crear oferta yjgenera visibili
Lead M@nager App (formerly tu prodi@o 0 servicio.
Emperia)
:0 evo: 0)

Ademas, contiene dos secciones clave:
Matchmaking y Galeria de Producto, las cuales

: L ®
permiten mostrar tu oferta y facilitar la &=,
generacion de citas de negocio con Editar perfil

compradores.

Esta informacion aparecera en el

Ingresa al siguiente link para sitio web del evento

descargar el pdf para ver el paso
a paso del llenado del perfil.



https://drive.google.com/file/d/14q2WU3ifRzWk7it3_kfoJ_NVW8RmVRvV/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/14q2WU3ifRzWk7it3_kfoJ_NVW8RmVRvV/view?usp=drive_link

<Como ingresar al Perfil
del expositor?

(

C

Recibiras un correo oonc
el ingreso a la plataforma
de Exhibitor Hub o Ingresa
directamente en el
siguiente enlace:

https://www.ibtmameric

as.com/es-mx/exhibitor c
hub.html

Usuario: Utiliza el correo
del contacto principal de tu
empresa. Si ingresas otro
COorreo que NO esta
registrado en el sistema, no
podras acceder.

Contrasena: Genera una

nueva contrasena. Si no la
recuerdas o Nno generaste
una, haz clic en el botdn
"Olvidé |la contrasena" para
restablecerla.

Una vez que Iingresaste
tienes que dar clic en Editar
Perfil para poder llenar la
siguiente informacion de tu
empresa.

Ingresa al siguiente link
para ver el video tutorial
en Youtbe
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Perfil de Expositor

TU PERFIL

Perfil completo Traduccion

0%

@ Subir la imagen de porta...

4
@ Subir & logot

Q Stand: PRLEDY

NOMBRE DE LA EMPRESA

.........................................................................

.........................................................................

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

2 YouTube


https://www.youtube.com/watch?v=ng6m1ARP7EA
https://www.youtube.com/watch?v=ng6m1ARP7EA
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Dentro del Perfil del expositor,
llena la informacion sobre tu
empresa (es vital completar el
apartado de MATCHMAKING).

Selecciona categorias y palabras
clave que describan con precision
tu oferta. Esto aumenta tu
visibilidad y la relevancia de las
coincidencias con Hosted Buyers.

BTM AMERICAS - AUGUST 2026 SPECIFIC

Matchmaking

Select items that best represent your company to help visitors find you through our recommendations (emails and
matching while they visit the website). Where specified, the selection is also used to help visitors find you on the

website directory.
Seleccione la(s) region(es) geografica(s) en la(s) que opera su empresa.

Your selection will be used for both Filters in the website directory and for Matchmaking
Latinoamérica  Norteamérica

Seleccione la categoria de su producto o servicio.

Your selection will be used for both Filters in the website directory and for Matchmaking

Destinos
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Solo aplica para Main Stand Hold

ibtm AMERICAS

Para agregar a tu sharers.
E n CO n t ra ré S e | I CO n O Company Name Digital offering t1ew”id location Stand size Stand type
66 2 ¢6 2

Sharers”- “agregar”. Lo i cron 'm

En caso de no contar con sharers g /

esto no aplica para ti =

Edit Profile Page
LS
FeC h a I M ite d e e Ste This zr‘fofn;‘:‘t:,'i;u:;s;féoear on the

proceso: 15

@
'

Sharers

L"D'\ Lead Manager App

Lead Capture Services

A consolidated list of leads
scanned at the show with Lead
Manager App (formerly Emperia).
(Total: O, New: 0)

add and manage your allocated
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Registro de sharers

Profile completeness Translations

Profile Stand Sharers (0 of 17) ’ Company Administrators

Default Language (Spanish)

: deactivating a shater will result in them losing their badge, diary and any other entittements. Please contact the event sales team if you have any queries

regarding sharer allocation or amendments.

e 1. Da clic en l|la seccion “stand
sharer” para registrar a tu sharer

You currently have 0 active Stand Sharers, out of 17 (package: upto 17) | Sharers Gold entitlement : 0/0 Sharers Silver entitlement : 0/0

+ Add Stand Sharer

« 2. Da clic en |la seccion Add Stand
Sharer para que te arroje la
pantallay poder llenar los datos de
cada sharer

& [[]]

Exhibitor Dashboard Reuniones

Esta informacion aparecera en el Mide el rendimiento y obten datos criticos para impulsar tu estrate giade |  Accede alas reuniones de
I sitiowebdelevento = | g = ewentos | expositores
T 1= i i [
« Tambien puedes INgresar directo
. 'L:q'\ Lead Manager App ¢
=) Soervery
E . it | &
L - :-':l ::- E-:: E‘ I:lr Lead Capture Services Administrar Digital
esae el pboton ge LoexposIitor en
eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee Crear oferta yjgenera ilidad a
tu pro: :

el menu principal. /'\
AETEED ¥ EAFDOND 3 15
FAMODENEES 45 _;'ﬂ:::l d i 35T



WHERE CULTURES MEET

Llena los datos de cada °'M AMERICAS | 14 po BUSINESS
uno de tus sharers 17737

Create Mew Stand Sharer

= STERTY M

Paso 3

CEplay Hame '

Asegurate de registrar el nombre de la
persona que estara encargada de tomar las
citas de negocio, ya que sera la unica que i

tendra acceso al ExhibitorHub. Es

importante verificar cuidadosamente los

datos registrados, especialmente el nombre

completo y el correo electrénico. R -

Salke / Frovinoe & Reglon

Una vez que hayas completado toda la
informacion requerida, no olvides guardar
los cambios para asegurar que los datos et Lt Horos
gqueden correctamente registrados. st Erat

&-/
Built by
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de sharers

Pa

Si tus Sharers fueron
registrados de manera
exitosa te apareceran en la
primera pantalla de Stand
Sharers, en caso de no
aparecer es porque no
guardaste l|la informacion S San Sharer Mocasion
de forma correcta. RSO 1S @) A .

Stand Sharers

entitlernent : W0 Sharers Silver entitlement : Q0

Verifica que el share
reciba su correo de acceso
y defina su contrasena.
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AGENDAS SEPARADAS AGENDAS MULTIPLES
4

Fecha limite para la eleccion de tu
agenda : 15 DE JULIO




Agenda miultiple y separada

cCuales son las diferencias?

OPCIONES

EXPOSITC

AGENDAS SEPARADAS

Perfiles de Expositor
Separados

Cuentas y accesos
separados

Cada uno tiene que completar
su perfil, subir su logo, llenar el
matchmaking; etc.

La informacion de los perfiles
tiene que ser Vvisiblemente
diferentes ante los buyers.

Es necesario asignar a cada
cuenta de perfil diferentes
Nombres (persona que vaya a
atender la agenda en la expo)
con diferentes mails.

**El Acceso es personal y los
nombres y/o mails NO podran
repetirse.

ibtm AMERICAS ‘

WHERE CULTURES MEET
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AGENDAS MULTIPLES

1 solo perfil de
Expositor

Solo 1 cuenta y un
acceso

Descripcion Comentarios Descripcion Comentarios

Solo un perfil de
expositor para subir
informacion.

Esto significa que, si
tienes suficientes
selecciones mutuas,
podras llenar mas
agendas. Las agendas se
llenan secuencialmente.
Completa la agenda 1y
luego pasa a la siguiente
No 2, 3 etc.
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AGENDAS SEPARADAS AGENDAS MULTIPLES

Descripcion Comentarios Descripcion Comentarios

Puede alcanzar un maximo de 32

citas de negocio durante los 2 dias,
1 agenda por cada 16 citas por dia, **siempre y cuando
uno: Expositor y la seleccidén entre Expositor y buyer Multiples
sharer (s) sea mutua, tambien pueden

interferir otros factores como la
popularidad del expositor.

Los perfiles tienen que ser
visiblemente diferentes para los El buyer s6lo ve 1
QUE VEE perfiles diferentes buyers para que sepan a quien perfil para

_ preferir. Si no se diferencian seleccionar sus
BUYER cuando selecciona correctamente, el comprador preferencias de
sus preferencias. elegira al azar. Esto afectara la citas.

seleccion mutua (match).

El buyer ve dos
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AGENDAS MULTIPLES

AGENDAS SEPARADAS

Descripcion Comentarios Descripcion Comentarios

CUANTAS
PREFERENCIAS
OBTIENE CADA

UNO

IMPORTANC
DIFERENCIAC

Cada expositor y sharer
obtiene un maximo de 50
preferencias a seleccionar
clu.

Tiene sentido cuando se desea
dirigir las citas de negocio de
un grupo determinado. Ej:
Cadena Hotelera con varias
sedes en LATAM, Europa, etc..
Aunque sean la misma
empresa, pueden querer tener
diferentes perfiles,
debidamente publicitados,
para que las personas
interesadas los seleccionen
por separado. ***

Potencializa |a posibilidad de
obtener mas Matches (selecciones
mutuas)

Si las empresas no se dirigen
correctamente al Target al que
desean llegar, los buyers no sabran.

Solo obtienen las 50
preferencias a
seleccionar por 1
solo perfil de
expositor.

Tiene sentido
cuando tu empresa
es muy popular vy
reconocida y
muchos buyers te
seleccionan en las
preferencias. Aun
asi, se sugiere tener
perfiles separados.
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Una vez completado en su totalidad el perfil
del expositor, se habilitara el acceso a la
plataforma de citas de negocio, donde se
gestionara el proceso de agenda y la seleccidn
de Hosted Buyers.

Recordatorio:

Recuerda que, una vez registrados los sharers,
cada uno debera acceder a Exhibitor Hub vy
completar su perfil de expositor.

ecuerda que a Nota importante:
i"lrtirdlgg--: de Cada MSH es responsable de registrar a sus
ilio se ilitara -
ol botén de sharers, y cada sharer de .cor.npletar su perfil,
acceso a la ya que este paso es Indispensable para
ataforma de avanzar en el proceso.

citas.
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ETAPA

Apertura de preferencias de
citas

Cierre de preferencia de citas

Coincidencia de citas
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etapa de preferencia
de citas

Apertura de prefere

Una vez completado tu perfil de expositor en Exhibitor Hub, podras
acceder a la plataforma de citas de negocio (EVA) y seleccionar hasta 50
hosted buyers de tu interés para solicitar reuniones durante el evento.

Cierre de preferencias d

Al llegar la fecha limite, |la plataforma cerrara la seleccion de preferencias.
Es importante completar tu seleccion antes del cierre para participar en el
proceso de asignacion de citas.

Coincidencis

La plataforma analizara las preferencias seleccionadas por Hosted Buyers
para generar las coincidencias de reuniones e ir generando la creacion de
tu agenda de citas de negocio para el evento.
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01 El 31 de junio Recibiras un 13/37

cCorreo del remitente
marysol.ceron@rxglobal.com
con el asunto: Ya puedes

ingresar a tu perfil de Eventsair - @ eventsair
IBTM AMERICAS 26

02EI 1 de julio se realizara una
capacitacion con el objetivo de
conocer el uso de la plataforma.

Forgot your login details?

03 La plataforma de EVA se
apertura el mismo dia 1 de

julio.
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Preferences

L sre loaking for
(products & services)

Una vez dentro de l|la plataforma reting i et

de citas, dirigete a la seccion - ShowAl
“Preferencias” dando clic se
desplegara una lista de empresas.

Who Selected Me

Recomendacion: puedes filtrar 3

por region, producto-servicio o

seleccionar segun la letra del

alfabeto), seleccionando la de tu (nn § Rl -

interés a traves del signo +

La fecha limite para realizar la

o) .
seleccionesel: 2 ::> +
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Numero de seleccion de ibtm AMERICAS | 16 po BUSINESS
preferencias i

[—\ P IBTM Americas 2024 Task List
Las selecciones se guardaran
automaticamente y en la grafica
de pastel te ira indicando el "
numero de seleccion de

preferencias. e ] ¢ I

Recuerda que debes de
seleccionar 50 u

Buyers de tu pre
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Buyers?

Una vez finalizada la seleccion de Hosted Buyers, el sistema realizara el proceso de
matchmaking, generando coincidencias entre las preferencias de los participantes.

Seguimiento ir
Recuerda estar pendiente del cierre de seleccion de preferencias de |a 1era etapa el cual sera
el 29 de julio.

Proximos

Si cuentas con una agenda completa, (debes ingresar a revisar tu agenda para saber tus
preferencias).

En caso de no completar las citas requeridas, sera necesario participar en la 2.2 etapa de
seleccion.

Record:
Una seleccion estratégica y completa incrementa las probabilidades de obtener reuniones
alineadas a tus objetivos comerciales.
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El proceso de Matchmaking es la etapa en la que se generan las
coincidencias de intereses entre MSH/Sharers y Hosted Buyers, con
base en las preferencias seleccionadas previamente

Durante esta fase, la plataforma de citas de negocio realiza la
validacion y cruce de las 50 preferencias, asegurando que exista
afinidad entre los intereses de ambas partes.

Una vez realizada esta coincidencia, el sistema procesa
automaticamente la informacion y construye la agenda de citas,
asignando reuniones estrategicas segun la compatibilidad
detectada.

Este proceso es clave para garantizar encuentros de alto valory
maximizar las oportunidades reales de negocio.
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ETAPA

Apertura de Citas
Adicionales

Cierre de Citas Adicionales

Envio de Agenda



Proceso de Ia 2da etapa ibtm AMERICAS
de preferencia de citas

Apertura de cits

Se habilita una segunda etapa de seleccion para complementar tu agenda de
citas, permitiendote elegir nuevos Hosted Buyers en funcion de la disponibilidad
restante.

Cierre de Citas

Al llegar la fecha limite, |la plataforma cerrara definitivamente la seleccion de
preferencias. Es indispensable completar tu seleccion antes de este cierre, ya
que con esta informacion se generara tu agenda final de citas.

Envio de

Una vez finalizado el proceso en la plataforma de citas, tu agenda estara
disponible para consultay descarga a traves de la app de EventsAir.
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Proceso de segunda

seleccion de 33/37
asbuk bt APERTURA DE PREFERENCIAS
- “
Una vez dentro de la plataforma, podras ()
visualizar las coincidencias que genero vox

el sistema; podras cancelary/o
rechazar una cita si es gue no quisieras
tenerla.

Podras elegir nuevos Hosted Buyers en
funcion de la disponibilidad restante,
pero es importante mencionar gque esto
dependera de si el Hosted Buyer
acepta o rechaza tu solicitud; ya NO
sera por coincidencia automatica.
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seleccion de
preferencias

34/37

Una vez la plataforma de citas quede cerrada
de manera definitiva, ya no se podra reabrir
sin excepcion alguna; por ello es sumamente
importante que se realice en la primera etapa,
de ser posible, y en la segunda llenar los
espacios faltantes.
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La agenda se podra descargar al dia siguiente
después de cerrada la plataforma, en la cual
podran descargar |la App de IBTM AMERICAS, y
se las estaremos compartiendo via WhatsApp
y correo electronico con las citas finales.

IBTM Americas 2025
Utilidades
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fica e participacion

O
Te recomendamos llevar un partner para que
tome las reuniones junto contigo ya que no hay
un horario de comida y se puedan dividir las
citas.
Revisa e investiga Ilos datos de |los
Compradores.
Te recomendamos estar preparado Smin antes
de cada cita.
Presentacion breve sobre tu empresa, quien
eresy que haces.
Laptop o tablet con tu catalogo actualizado.
Tarjetas de presentacion suficientes.
Opcional: un pequeno detalle corporativo
(pluma, libreta, sticker, etc.) para el
comprador.
Comparte tu propuesta o productos clave de
forma puntual

POSt' Eve;

« Cierra con un acuerdo concreto (siguiente
paso, envio de informacion, demo, etc.).

« Ponte en contacto de manera inmediata con
los leads mas interesados

« Si te comprometiste a ponerte en contacto
con el comprador, realizalo 1 o dos dias
después del evento para que el lead no se
enfriée.
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1ienes dudas?
Contactame

&

Marysol Ceron

Cuenta de empresa de Whatsapp

CONTACTO

-mail marysol.ceron@rxglobal.com

Phone 5591983994

Torre Mapfre, Av Paseo de |la Reforma, 243

https://www.ibtmamericas.com/
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