
La relación entre las empresas y las 
ferias experimenta profundos cam bios 

La feria como 
instrumento 
comercial 

Los tiempos que vivi- 
mos y la vida que lleva- 
mos, no nos permiten más 
que de tarde en tarde re- 
memorar con añoranza los 
tiempos pasados y compa- 
rar cómo se hacían las co- 
sas hace veinte años y 
cómo se hacen ahora. 

Incluso tomando un lap- 
so de unos cuantos años 
menos, se puede observar 
la agilidad que todo está 
teniendo, la enorme capa- 
cidad para el cambio de 
esquemas, fórmulas, mo- 
dos y maneras. 

El mundo del comercio 
no es ajeno a este fenóme- 
no y ha modificado en ma- 
yor o menor medida su po- 
sicionamiento en el mer- 
cado: la demanda y la 
oferta tienen motivos dis- 
tintos en sus actuaciones. 

La figura de la feria 
también ha tenido que 
adaptarse si ha querido 
mantener su existencia y 
razón de ser. 

Así las ferias han ido na- 
ciendo para atender la so- 
licitud de una oferta que 
ha deseado concentrarse 
en el espacio y en el tiem- 
po y dar así mayor aten- 
ción a su propia demanda. 

Estas filosofías han cam- 
biado en los últimos años: 
ahora se expone en las fe- 
rias por razones como la 
presentación de una nove- 
dad, el prestigio, para 

Hay que valorar la 
conveniencia de la 
utilización de las 

ferias por parte de 
las empresas, a la 

vista de las 
posibilidades de 

negocio que pueden 
ofrecerles.)) 

mantener la relación con 
los clientes, y, ya casi en 
último término, para ven- 
der. 

Por otra parte, hasta 
hace poco, las organiza- 
ciones feriales entendían 
que la clave del éxito radi- 
caba en la participación 
de firmas expositoras, 
mientras que hoy, en algu- 
nos certámenes ya empie- 
za a notarse la inversión 
de los términos: las em- 
Dresas exr>onen si están 

otra cosa es cuando se tra- 
ta de certámenes sin una 
historia suficiente o que 
son atacados por otros. 
Este caso ofrece grandes 
dudas a visitantes y a ex- 
positores y la organización 
de la feria se ve obligada a 
reciclar sus propios plan- 
teamientos. 

VICENTE P E N S  PIZARRO, 
Ditector dc Ihcrflrira. 

Dos Rucdus, Indutríins 
y Expocivnc. 

Tanto hace veinte años 
como hoy, las ferias que 
han sabido adaptarse a las 
nuevas tendencias de sus 
sectores son ferias que si- 
guen cumpliendo con una 
misión comercial. 

En ocasiones fallan las 
empresas creyendo que bas- 
ta estar en un stand, cuando 
esto es el principio de una 
serie de acciones que deben 
reforzarse entre sí.)) 
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