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Preocupados
por los
precios

Santiago MATEO SAHUQUILLO (*)

Los datos del IPC del mes de abril han vuel-
to, una vez mads, a poner de manifiesto que
el problema del calentamiento de la econo-
mia no se controla. Con tan sélo ya cuatro
meses dél afio transcurridos los precios han
registrado un incremento interanual de casi
un punto y de abril a abril de 3,9%, refirién-
dome siempre a Castilla-La Mancha.

Ante esta situacion es légica la preocupa-
cién que muestran los empresarios de la re-
gion cuando dicen que la subida de precios
estd influyendo de forma notable en los re-
sultados empresariales y en el empleo. A fi-
nales de ano, las clausulas de revision afec-
tan siempre a los resultados de las empresas
y si ya en el primer cuatrimestre del afio em-
pezamos a ver que la situacién no esta con-
trolada la mayor parte de los empresarios
estdn empezando ya a echar sus cuentas so-
bre lo que les puede costar esta falta de toma
de medidas adecuadas a este momento eco-
 némico.

Estamos en una situacién de transicién de
una etapa econémica directamente boyante
a otra en la que el crecimiento no va a ser tan
espectacular, hay que cuidar todas las varia-
bles que nos vayan a influir en este sentido.

El afio pasado, el Banco de Espafia dan-
dose cuenta de esta alegria econémica, em-
pezado a recomendar ya a mediados de afio
a todas las entidades bancarias que aumen-
taran sus dotaciones por morosidad. Esta
medida no es mds que una preparacion para
cuando lleguen los momentos de vacas fla-
cas. Afortunadamente parece ser que toda-
via no se ha empezado a notar un ciclo alcis-
ta en la morosidad, pero el hecho es que las
entidades estin preparadas o estan contri-
buyendo a prepararse para cuando llegue
ese ciclo.

Igual que esta medida monetaria se em-
pezo a tomar el afio pasado, hay que buscar
qué tipo de medidas que sean efectivas se
pueden tomar para evitar que los precios si-
gan subiendo sin control. Esta misma sema-
na una empresa petrolera subia los precios
de la gasolina, asi que el proximo mes ya
hay una disculpa.

*Santiago Mateo Sahuquillo, editor de
ECONOMIA Y EMPRESAS DE
CASTILLA-LA MANCHA
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Ferias comerciales
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Veamos la importancia en cifras
de la actividad ferial segiin los
datos de la AFE (Asociacién de
Ferias Espariolas).

Estos datos (cuadro adjunto)
representan los pardmetros con-
vencionales a través de los cuales
se valora la actividad ferial. No
obstante, es importante saber
que la repercusién econémica
que se deriva de ellos, para las
economias locales, se establece
entre 8 y 12 veces por cada pese-
ta facturada.

Otro de los valores que ha ca-
racterizado a la industria ferial
espariola durante esta década ha
sido la adapta- _,
cién de los par-
ques feriales a
las infraestruc- §

nuestra empresa, ha de mostrar
el dinamismo propio de una ac-
cién de ventas.
Actualmente la red esta también
presente en la actividad ferial conla
celebracion de ferias virtuales, sien-
do hoy dia demasiado similares a
un portal vertical del sector que re-
presentan. La experiencia en este
nuevo medio, provocaran una con-
ceptualizacién mas precisa de las fe-
rias virtuales.
Para concluir veamos estos 7 secre-
tos para triunfar en una feria, extra-
idos de la revista Emprendedores:
.| 1- Establecer unos objetivos y me-
" tas. Debemos tener daras las razo-
nes por las que va-
 mos a la feria, Por
\ ejemplo,  cerrar
ventas, crear listas

turas de las ciu-
dades en lasque |
se asientan, la
mejora en los ac-
cesos y en la red
de transportes y
la instalacion de 1996
equipos tecnol6-
gicamenteavan- | 1997
zados para satis-
facer mejor a los
clientes. 1999

Obvia opinar
después de es-
tos datos sobre
la importancié
de la actividad ™
ferial en nuestro pais. Esta importancia
y repercusitn econémica y social de las
ferias, no se produce solamente en los
grandes y tradicionales recintos feriales,
sino como apreciamos en el mimero de
salones, es extrapolable a un gran nu-
mero de poblaciones de nuestra geo-
grafia.

La actividad ferial apoya sectores
econémicos de las ciudades donde se
realiza, principalmente el de la restau-
raci6n, generando sinergias que favore-
cen el turismo futuro en las ciudades.

Desde el punto de vista de las em-
presas expositoras, las ferias suponen
un instrumento de marketing muy se-
lectivo y eficaz en cuanto a la inversion
realizada. Destacando por ello su buena
relacién calidad-precio en relacién con
otros medios de captacién de clientes y
promocion de nuestros productos.
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de dientes o esta-
blecer contactos.

2-. Seleccionar el
mejor espacio.y ex-
B posicion. Visita el
} eventoal quevasa

6.481.388 § 2cudir, pregunta a
‘ #l los clientes sobre

L 4.555.767

6.230.314

41.449
} 50.420
8§ 54.444

187.375

Deben entenderse como un cen-
tro de negocios que garantiza la po-
sibilidad real de contacto entre ofer-
ta y demanda, entendiendo esta co-
mo la relacién entre expositor-visi-
tante y entre ex_positor-expositor,
muchas veces mas importante.

En la publicidad que se realiza
desde la Fundaciéon Empresarial de
Ciudad Real CEOE-CEPYME para
la captacion de expositores, se inten-
ta hacer ver a las empresas el costo
que les representaria el entablar un
contacto comercial con 5.000 clientes
potenciales. En relacion a la compe-
tencia y basindonos en el disefio y
contenido del stand, podemos dife-
renciarnos y hacer de la feria un
ventaja competitiva mas.

Nuestra presencia en un evento
ferial no debe ser una foto fija de

6.738.028 { sus preferencias,
las zonas mis fre-
cuentadas, y averi-
l} gua qué empresas
4 acudieron la pasa-
il daedicion.

3- Fijar el presu-
§ puesto. Abarca
4 desde el disefio del

- stand y el alquiler del espacio y los servi-

cios feriales, hasta otros gastos como
contratacién de azafatas, publicidad,
elc. :

4.- Disefiar con un propdésito. El
stand debe transmitir un mensaje con-
creto y preciso. Debe dejar muy claro
quiénes somos, qué hacemos y por qué
Somos mejores.

5.- Formar al personal. Durante los
dias anteriores a la celebracion de la fe-
ria, es una tarea basica reunir al perso-
nal y asignar las tareas a cada uno.

6.- Administrar los contactos. Desa-
rrollar una hoja de contactos, un plan
de seguimiento, y medicién de los con-
tactos.

7.- Medir el resultado. A través del
nimero de contaclos, opiniones del
personal del stand, visitas, conversién
en venlas y coste por contacto.



