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Las ferias europeas de la horticultura ornamental

Las ferias, motor y espejo
de la actividad comercial

Iberflora, en Valencia, celebrd en 1996 sus
bodas de plata. Actualmente esta inmersa en
un proceso de crecimiento, y en su préxima
edicion ademas del Salén de la Flor y la
Planta, ofrecera el STH, Salon de la Tecnolo-
gia Horticola, y el Salon del Jardin.

Especializacion, compromiso y nuevas estructuras de agrupacion caracterizan
el panorama del sector ferial de la floricultura europea

Las ferias, como actividades
destinadas a estimular los inter-
cambios comerciales, ya se cele-
braban en tiempos biblicos, con-
cretamente en puntos estratégi-
cos, como cruces en las rutas de
caravanas O centros portuarios.

Pero los antecedentes més
inmediatos de las ferias, en senti-
do moderno, se remontan a las Ex-
posiciones Universales del siglo
XIX, cuyo principal objetivo era
promover a nivel institucional los
avances conseguidos por cada
nacién y potenciar la actividad
comercial a nivel mundial. Concre-
tamente, la feria mundial celebrada
en Londres en 1851 para incre-
mentar las oportunidades de ne-
gocio de las empresas britdnicas
en los mercados internacionales,
constituye la primera referencia
importante para la época actual en

la historia de las ferias.

Con el desarrollo masivo de
la produccién y la tendencia de la
industria hacia la sectorializacién,
las ferias han ido abandonando
su caricter general, multiplic4n-
dose y especializdndose, hasta el
punto que, en la actualidad, para
casi todo producto o servicio
existe un certamen ferial.

El sector de la horticultura
ornamental no ha sido ajeno a la
evolucién general y las nuevas
tendencias que caracterizan el pa-
norama ferial en la actualidad.

Con el objetivo de informar
sobre el mosaico que configuran
las ferias de la agricultura orna-
mental, en especial a nivel euro-
peo y nacional, la revista Horti-
cultura ha realizado una encues-
ta a los organizadores de los
principales eventos y a partir de

sus respuestas hemos elaborado
el presente informe.

Aalsmeer y la NTV,
bajo un mismo "paraguas”

La Feria Internacional de la
Horticultura  Ornamental de
Aalsmeer continia ostentando
una posicién de liderazgo como
el mejor punto de encuentro
mundial entre produccién, in-
vestigacién y comercio de la
floricultura. Para su trigésimo
sexta edicién de 1997 se espera
que unas 70.000 personas acu-
dan al certamen como visitantes,
es decir, 2.000 més que en la an-
terior edicién y que el nimero de
expositores ronde los 400, sien-
do cerca de 160 de origen extran-
jero. Entre las instituciones mas
importantes que patrocinan el
certamen se halla el Flower
Council of Holland, la subasta
de Aalsmeer y el Bloemen-
bureau.

La gran novedad para la
edicién de 1997 es la primera ce-
lebracién de la International
Horti Fair, fruto de un acuerdo
de cooperacién entre las juntas
directivas de la Feria de
Aalsmeer y de la NTV (Feria In-
ternacional de la Horticultura),
cuyo objetivo, seguin declaracio-
nes de los presidentes de cada
uno de los certdmenes es forta-
lecer la posicién nacional e inter-
nacional de la horticultura ho-
landesa.

Durante una semana a prin-
cipios de noviembre, los profe-
sionales de la horticultura, en su
sentido més amplio, podran visi-
tar ambos eventos, agrupados
bajo un mismo paraguas: Horti
Fair. De este modo se abre un
amplio abanico de nuevas posi-
bilidades para todos los implica-
dos en el certamen. Asi pues,
los organizadores tendrdn la
oportunidad de obtener econo-
mias de escala en la promocidn,
el expositor podrd contactar con
un mayor nimero de piblico vy,
el dilema del visitante sobre a
cuél de las dos citas es preferi-
ble acudir, queda eliminado.

Alemania, una estrategia
para cada feria

En Alemania, las dos gran-
des citas para la horticultura or-
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namental, la IPM de Essen -Feria
Internacional de la Horticultura
Ornamental-, por un lado y
GAFA -Feria internacional del
Jardin-, en Colonia, por otro, son
vivos ejemplos de la creciente
sectorizacién y segmentacién
que se estd produciendo en las
ferias de algunos paises. La IPM
tiende a dedicarse a los profe-
sionales, tanto nacionales como
internacionales del comercio de
la horticultura ornamental, mien-
tras que GAFA, sin olvidar a los
profesionales, persigue también
un pdblico general, potencial-
mente consumidor. Sus lineas te-
mdticas estdn bien delimitadas y
diferenciadas.

En su dltima edicién, la IPM
acogi6 casi 1.000 expositores y
mas de 43.200 visitantes. En
cuanto a GAFA, cuya celebra-
cién se realiza conjuntamente
con SPOGA -Feria Internacional
de Equipamientos deportivos,
para el ocio y elementos decora-
tivos para el jardin-, el nimero
de expositores fue de 1.160 y el
de visitantes ascendié a 49.000,
procediendo unos 17.000 de 83
paises extranjeros.

Tras haberse desmentido
las profecias
que anunciaban
el aumento de consumo
en el Sur, los italianos
empiezan a trabajar
en cooperacion y a tener fe
en una floricultura
mediterrdnea
con personalidad propia

GAFA-SPOGA , debido a su
temaética, se convierte en un salén
de cardcter mixto en cuanto al tipo
de participantes a que es capaz de
atraer, y, los alemanes, conscien-
tes de este hecho, continiian tra-
bajando para sacar el mdximo par-
tido de la situacion.

MIFLOR, MITECH Y MI.GA,
las ferias de Milan
En Italia, Miflor, dedicada a

Las profecias sobre el aumento del consumo de ornamentales que parecian
adivinarse en afios anteriores no han sido acertadas. Sin embargo, la produccién
si mantiene su linea ascendente, asi como la participacion de paises terceros en
los mercados internacionales. Las empresas deben considerar seriamente la
oportunidad de actuar sobre un mercado masivo y conquistar al consumidor. Las
organizaciones feriales, por su parte, deberén reorientar sus estrategias en
funcion de los nuevos objetivos. Sobre estas lineas, imagenes de dos importantes
ferias: las de Miflor en Milan (fotografia superior) y Jarditee en Paris (fotografia

inferior).

los Viveros de Flores y Plantas, re-
tne a mds de 700 expositores y
unos 40.000 visitantes, un 4,5%
de ellos de origen extranjero.
Destacan dentro del contexto de
este certamen, las iniciativas
adoptadas para promocionar la
planta Mediterrdnea italiana y
espafiola a nivel internacional.
Tras haberse desmentido las
profecias que anunciaban el au-
mento de consumo en el Sur, los

italianos empiezan a trabajar en
cooperacién y a tener fe en una
floricultura mediterrdnea con
personalidad propia, que no tie-
ne por qué pretender semejarse
a la de sus vecinos del Norte de
Europa. En este sentido, el
acuerdo de cooperacién estable-
cido durante la celebracién de
Miflor’97 entre UNAFLOR vy
FEPEX (Federaci6n Espaiiola de
Exportadores de Frutas, Hortali-
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Ann Flaherty estudié Ciencias
Hortfcolas en la Universidad de
Londres. Ha sido Directora de Re-
daccién de la revista Grower y des-
de junio del presente afio, es encar-
gada de promocién ferial de los cer-
tdmenes que organiza el grupo
Nexus -Iftex, HortEx, SWRG,
Vegetable Focus, Fruit Focus, asi
como de las convocatorias Grower
of the Year Awards y Nurseryman &
Garden Centre Awards, destinadas
al reconocimiento profesional de
centros de jardineria minoristas.

¢ Cémo valora la oferta ferial que
existe en Europa en la actualidad?

En mi opinién, todos los certé-
menes presentan un buen nivel y
considera que continuardn teniendo
éxito en el futuro si mantienen sus
objetivos y abastecen al mercado
mientras sea necesario. En caso de
que surjan nuevas ferias, éstas sélo
sobrevivirdn si se especializan en
satisfacer requerimientos concretos
de la industria ornamental.

Ann Flaherty, responsable de promo-
cién ferial del Grupo Nexus, durante la
celebracion del Meeting'97 anual de
HortiMedia en Salou, Espafia.

¢ Qué papel deben jugar las fe-
rias en el desarrollo de la agricul-
tura ornamental?

Dentro del sector ornamental
estdn productores de flor cortada,
plantas en maceta, material de vive-
ros, etc. Las necesidades de los pro-
ductores son muy distintas y las fe-
rias del sector deben reflejar este
hecho. Por lo tanto, los certdmenes
se dirigen a subsectores concretos
y cada uno de ellos debe jugar un
papel vital en la promocién del co-
mercio dentro de la industria. Las fe-
rias deben servir para promover pro-
ductos y servicios; aumentar las

Entrevista a Ann Flaherty, responsable de promocion ferial
del grupo Nexus Horticultura

La importancia de la prensa
especializada en la promocién
de una feria es vital

ventas de flores y plantas presionando
sobre los profesionales o los consumi-
dores o ambos.

+Como refleja la oferta actual del
sector ferial en el Reino Unido las ne-
cesidades de los distintos subsectores
de la horticultura ornamental?

En el Reino Unido existen ferias es-
peciales para el sector de los viveros de
cardcter regional, cuyo objetivo es pro-
mover entre minoristas, paisajistas y
horticultores la amplia oferta de plantas

cultivadas en cada zona. También para
la flor cortada y los bulbos se celebran
ferias regionales.

A nivel nacional, Four Oaks cuen-
ta con buena reputacién como feria
para la industria ornamental y el merca-
do de los garden centers tiene a su dis-
posicién el salén Glee, equivalente a
Gafa en Alemania. Ambos eventos sir-
ven para que productores y proveedo-
res se pongan en contacto y contribu-
yen considerablemente a promocionar
el comercio ornamental.

Iftex -Feria Internacional del Co-
mercio de Flores y Plantas- y HortEx -
feria que representa a toda la industria

horticola en general-, ambos organi-
zados por Nexus Horticulture, son
los dos eventos internacionales del
Reino Unido.

Si comparamos el panorama
ferial en el Reino Unido y en Espa-
fia, jexiste algin tipo de feria con
posib#lidades de desarrollo en Espa-
fia que no se celebre todavia?

En mi pais se celebran dos sa-
lones que cuentan con mucho pres-
tigio y que estdn destinados al pii-
blico en general. Uno de ellos es el
Chelsea Flower Show, organizado
por la Royal Horticultural Society y
el Hampton Court Flower Show, que
ofrece la posibilidad a los visitantes
de adquirir productos in situ. Am-
bos han alcanzado niveles de popu-
laridad increibles. Creo que este tipo
de salones no tiene demasiado éxito
en Espafia y considero que alguien
deberia tomar la iniciativa y organi-
zarlos, ya que contribuyen enorme-
mente a incrementar el consumo y a
educar a los consumidores en el hé-
bito de comprar flores y plantas.

;Hasta qué punto considera ne-
cesario el apoyo de la prensa escri-
ta especializada?

Considero que su importancia
es vital, incluso tras la celebracién
de la feria, porque los contenidos de
los reportajes que se publiquen en
las paginas de una revista, influirdn
en la decisién de expositores y visi-
tantes, tanto actuales como poten-
ciales, a la hora de decantarse en el
futuro por una feria u otra, o incluso
por las dos, si puede de alguna for-
ma comprender las perspectivas de
beneficios econémicos. Asimismo,
una correcta campaiia de publicidad
en los medios determina en gran me-
dida el éxito de participacién en un
certamen.

2 Qué actividades de promocién
realiza el Grupo HortiMedia?

HortiMedia es una asociacién de
editores europeos especializados en
horticultura que concede su reconoci-
miento oficial a ciertos certdmenes,
contribuyendo a elevar su perfil. Las
ferias reconocidas por HortiMedia
son promovidas en las pdginas de las
revistas lideres del sector en toda Eu-
ropa.
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zas, Flores y Plantas) para poten-
ciar el consumo de ornamentales
en la UE y el desarrollo de la horti-
cultura mediterrdnea ofrece bue-
nas perspectivas.

En cuanto a los dos otros
certamenes de relevancia interna-
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cional para el sector que se cele-
bran en el pafs, MITECH (Salén
de herramientas para el bricolaje)
y MI.GA (Sal6n de la Jardineria),
como en el caso de Holanda y con
el fin de promover las sinergias
entre los dos certdmenes, se ha

procedido a la celebraciéon de am-
bos simultineamente. Como suce-
de en Alemania con GAFA-
SPOGA, estas dos ferias atraen

un publico mixto, amplidndose las
oportunidades de mercado.

Jardineria y accesorios,
tema de la feria francesa

El sector de la jardineria tiene
un gran mercado en Francia, dada
la enorme aficién de los franceses
a adornar espacios exteriores, pa-
tios y balcones con ornamentales.
Para este sector, en un mismo re-
cinto ferial y durante las mismas
fechas, se celebra Jarditec/
Jardiflor. Concretamente Jarditec
cuenta con 500 expositores, perte-
necientes a los subsectores de las
plantas de jardin, la decoracién
(containers, muebles para el jar-
din, piscinas, etc.), mantenimiento
de jardines y animaleria domésti-
ca. Se trata de un salén que se
adapta muy bien a las caracteristi-
cas del mercado nacional, con ini-
ciativa suficiente para ampliar y
diversificar la oferta en funcién de
las nuevas tendencias y necesida-
des.

Con el objetivo de captar
un mayor niimero
de clientes potenciales,
Iberflora, al igual
que la feria italiana Miflor,
pretende consolidar
en su oferta la integracion
de la bricojardineria

Jardiflor, a la sombra de
Jarditec, cuenta s6lo con unos
100 expositores y una superficie
de exposicién de 4.000 m® En
este salén los horticultores
muestran sus creaciones en flor
cortada y planta en maceta.

La feria de los productores
en Francia es el Salon du Végétal,
que se celebra en la ciudad de
Angers. En la pasada edicién con-
t6 con 355 expositores, 41 de ellos
de origen extranjero, y més de
10.700 visitantes, -sélo unos 140
procedian de otros paises.
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Iberfiora, un salén mixto

Iberflora, tras la celebracion
de sus bodas de plata en 1996,
edicién a la que acudieron 390 ex-
positores y 14.000 visitantes, con-
tinda inmersa en un proceso de
crecimiento, ofreciendo hoy en
dia ademds del Salén de la Flor y
la Planta, el Salén de la Tecnologia
Horticola y el Salén del Jardin.

Con el objetivo de captar un
mayor nimero de clientes poten-
ciales, Iberflora, al igual que la fe-
ria italiana Miflor, estd realizando
considerables esfuerzos por con-
solidar en su oferta la integracién
el sector de la bricojardineria. En
consecuencia, cada vez su defini-
cién se ajusta mejor la concepto
de salén mixto.

En este sentido, incluso en el
certamen Ferroforma, que se cele-
bra en Bilbao y se centra en el
sector de la ferreteria, Ia bricojar-
dineria aparece representada.

Al lado, imagen tomada en una pasada edicion de la Feria
Internacional de la Horticultura Omamental de Aalsmeer
(Holanda). Esta feria, junto a la NTV, este afo formara de la Horti
Fair -dos eventos bajo un mismo paraguas. Arriba, imagen del
stand de Espania en la IPM de Essen (Alemania).

Tendencias del sector ferial

Segin expone Fernando Le
Monnier en Marketing Ferial, en
el futuro la tendencia a la creacién
de nuevos salones feriales ird en
aumento. Segin Monnier serdn
salones més especializados y con-
cretamente en la horticultura orna-
mental, el panorama ferial se ase-
mejard al de pafses norteuropeos.
Una mayor internacionalizacién y
el establecimiento de alianzas que
permitan racionalizar la oferta se-
rén también aspectos claves.

En cuanto a la estructura de
los salones, se prevé un desarro-
llo considerable del concepto de
"ferias paraguas”, consistente en
agrupar al mismo tiempo y en el
mismo lugar a varios salones
monograficos, para evitar que tan-
to expositores como visitantes
consideren la oferta repetitiva y
decaiga la calidad. Un buen ejem-
plo que ilustra el concepto de feria
paraguas es HortiFair, en Holan-
da. La organizacién de pequeiios
salones satélite muy especializa-
dos alrededor de una importante
exposicién, aprovechando Ia
atraccion de visitantes que produ-
ce un evento de prestigio declara-
do parece también una posibilidad
interesante para ampliar la oferta.

Por dltimo, sefialar que el uso
de las nuevas tecnologias de la
informacién para facilitar el acce-
so a informaciones y la fluidez

Para saber

mas:

e Como obtener el maximo
beneficio de las ferias y expo-
siciones

Steve Miller, McGraw, Hill,
Meéxico 1992

o Ferias y exposiciones en
el exterior. Manual préictico.

José Luis Latorre Lama,
ICEX 1990

o Manual del expositor en
ferias internacionales

Federico Méndez Trulls,
Céamara de Comercio de Barce-
lona, 1991

o Horticom
http://www.ediho.es/
horticom

e Marketing ferial

C6mo gestionar y rentabi-
lizar la participacién en salones
profesionales.

Fernando
Framis, 1994

Ref: 708

Precio: 1995 pts.

Le Monnier

Mo Framis

MARKETINGFERIL

Permandn 1o

(o gestionar ¥ rentubilizar

o

1o en salones
fa participacion e salot

prull'.si. mnales
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de la comunicacién adquirird ma-
yor importancia. Hoy en dfa, las
ferias mds importantes del sec-
tor, al igual que las entidades or-
ganizadoras y empresas exposito-
ras disponen de una pdgina Web
Internet. Su desarrollo ha alcanza-
do niveles tan sorprendentes que
muchas no pueden permitirse el
lujo de no aparecer en la red.
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