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Hasta ahora

ha habido tres hechos en el tiempo, 

que han 

variado totalmente

el objeto primario de la actividad 

ferial
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Vender donde se encuentra 

la demanda

Comercializar los productos 

expuestos

 La incorporación del marketing
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Ha llegado el momento 

de agregar ese 

elemento 

nuevo
que les vuelva a dar 

la utilidad que siempre han tenido
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Hoy, en un mundo 

globalizado, 

la salud de las 

ferias es

responsabilidad 

de todos sus actores
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El 67% 

de los expositores 

no planifican

su participación (CEIR)
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 Hay que 

contemplar 

la participación 

ferial como 

lo que es 

una inversión
y no un gasto
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Como toda inversión, se debe:

 Planificar Antes

 Trabajar Durante

Controlar Después
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 ¿Porqué no se hace

cuando se invierte 

en una participación ferial?
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Las ferias tienen 

elementos 

diferenciadores

que las hacen

únicas e indispensables
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Ahorran un 42% los costes de 

comercialización (UFI)

Dan a conocer in-situ a la 

competencia

Se obtiene información de 

primera mano
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Propician encuentros entre los 

clientes y el personal de la 

empresa

Son una 

ocasión única 

para la formación del personal
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Casi podríamos 

garantizar su

enorme 

valor añadido
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El éxito de las 

ferias no está 

en nuestras 

manos, 

dependemos de terceros

y ahí radica el problema
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Nuestra obligación es, una vez más:

Hacerlo saber

Enseñar a hacerlo

Comprobar que se realiza
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El 

ordenador

se ha

convertido 

en el 

escaparate más utilizado
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¿Para qué se necesita una feria? 

Si a través de ellos podemos 

conocer los productos y 

ofertas en casa

Y encima es…
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¡¡¡ Gratis !!!
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Muchos de los que 

“peinamos canas”

sólo usamos

el móvil y el ordenador para 

lo más básico
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Internet, las Redes Sociales, 

los iPod, iPhone, iPad…

se lo dejamos

a nuestros 

jóvenes ejecutivos
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En consecuencia, 

son ellos los que

están más al día

con las nuevas 

formas de

comunicarse
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El peligro es que 

aún somos muchos

los “canosos” que tomamos las 

decisiones finales
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Nos cuesta aceptar el tempo y 

el lenguaje vigente

para estar en el 

mundo actual
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Internet ha 

cambiado 

radicalmente el:

 Lenguaje utilizado

Universo de los receptores 

Número de impactos ilimitados

http://www.google.es/imgres?imgurl=http://1.bp.blogspot.com/_KwCe0bicSMU/THgTjIOWB1I/AAAAAAAAAIc/J9y8HX-mbtI/s320/comunicacion.png&imgrefurl=http://psicoestudiantes-uta.blogspot.com/2010/08/taller-de-comunicacion-interpersonal.html&usg=__YRc598n6RPSsFT1i5xTXwVb_b_U=&h=320&w=320&sz=52&hl=es&start=2&zoom=1&itbs=1&tbnid=Y2ylU9K6M1Um0M:&tbnh=118&tbnw=118&prev=/search%3Fq%3Dla%2Bcomunicaci%25C3%25B3n%2Binterpersonal%26hl%3Des%26biw%3D1259%26bih%3D600%26gbv%3D2%26tbm%3Disch&ei=OkXNTcz5Nou8-Qbp7rzCDA
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Ya no sólo se llega

al profesional elegido sino a 

todo el espectro

relacionado con un sector 
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Si el usuario 

final está 

cada vez

más informado…
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Convirtamos a ese 

consumidor final 

en

demanda selectiva

en ferias mixtas y de gran público 
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Seleccionar a los que:

 Deciden

Compran

Consumen
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Enfocar el esfuerzo promocional a

captar específicamente

al potencial consumidor de los

productos o servicios del 

sector de que se trate
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Motivar a que se 

exhiban productos:

Únicos 

Especiales 

A la carta
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Que muestren 

Nuevas tendencias

Que aporten

Soluciones
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Que realicen

Demostraciones 

y charlas 

informativas

Que puedan 

 Tocar el producto
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Crear sinergias entre las redes 

comerciales y el consumidor

Concienciar al consumidor final 

de su importancia y utilidad



35

Que los profesionales y 

consumidores

nunca sean atendidos

por personal subcontratado 
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 La estrategia del Push & Pull

y el B2B y el B2C

en una misma convocatoria
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Que las ferias profesionales

dediquen un día

al público en general
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Para que conozcan:

La calidad de las:

- Materias primas 

- Productos acabados

La profesionalidad

de quienes los producen
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Ofrecer una zona a 

pequeñas o nuevas empresas

con 

stands de bajo coste
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Recordar que:

 La la atomización ferial y la 

situación económica nos obligan 

a adecuar el tipo y tamaño

de las ferias
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Buscar nuestros 

propios nichos de mercado

No tratar de hacer ferias 

por encima de nuestras 

posibilidades reales
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No tener miedo a 

prescindir

de las ferias en retroceso

Cuesta más levantarlas que 

empezar de nuevo

con otro enfoque
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Si la razón de ser de los recintos 

y palacios feriales y de congresos

es respaldar

su tejido industrial, empresarial y 

comercial
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Es imperativo que las 

administraciones públicas que los

rigen, los apoyen:

 con sensatez

 sin agobios 

 ni consignas
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 Las administraciones públicas y 

el tejido empresarial deben 

aportar y ofrecer:

- agilidad y flexibilidad operativa

- iniciativas y apoyos

- su membresía en
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¿Es Internet

el gran 

rival?
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 La imparable 

explosión

de las 

nuevas 

formas de 

comunicación
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 La difícil situación

económica 

que padecemos 
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Nos provoca una alarma que, 

sumada a los problemas del día a 

día, nos impide 

calmarnos, reflexionar

y actuar con coherencia
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 Internet ni es el ogro 

que todo lo fagocita, 

ni tampoco el maná 

que todo lo puede
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Cuando nos tranquilicemos

comenzaremos a 

sacarle partido

a este incesante 

aluvión de información



52

Cuando 

comprendamos y aprendamos 

a utilizar estas 

nuevas formas

de recibirlas
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Cuando

reconozcamos

que no es

un sustituto, 

sino una 

excelente herramienta
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Habremos cambiado de actitud

Los problemas podrán ser los 

mismos, pero las perspectivas 

serán distintas 

y la solución…
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Estará 

donde 

siempre

a estado

En

las ferias
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Éste es un 

negocio 

de personas

que se 

vive en directo



57

 Las ferias aportan 

un marco

presencial y 

proactivo
no virtual 

ni pasivo

Ahí radica la diferencia
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Su gran valor añadido es que

nos ofrecen la posibilidad del 

contacto personal

Y si no…
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¿por qué estamos 

todos aquí?
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¡Muchas Gracias!

Claudio Meffert
cmeffert@telefonica.net



61

“Los ganadores serán los que no 

busquen reinventar las ferias. 

Siempre habrá dinero para reunir 

a expositores y visitantes. Lo que 

tendremos que pensar es en 

cómo hacerlo” -Sue Pelletier-
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“Para muchos el problema no es el 
ROI sino el flujo de caja

Si se gasta el dinero en una feria 

¿Le queda suficiente para 
continuar con su negocio 

mientras espera los resultados de 
su participación ferial?”

-Megan Auman-


