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Las ferias de turismo son
altamente rentables... *
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 Ventas/acuerdos

L a eficacia de las Ferias com erciales y
exposiciones en el proceso de ventas segun un
estudio de CEIR 19598

Telamarketing ] 38 %

Relaciones 1 58
piblicas

Mailing directs | R

Anunc!-:-s W 1 66 %,
promociones

Ferigs comercigles e B Y

“enta Directa — 86 "%
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* Basado en un informe del Center for Exhibition Industry Research -CEIR-.
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« Ventas y cierres de acuerdos: a pesar de citarse solo en un 29 %, es el

segundo mejor medio para alcanzar este fin, tras la venta en persona. La venta

aparece como el resultado del cumplimiento previo del resto de objetivos

empresariales.

Adecuacion de las ferias a los objetivos empresariales

Ventas/cierre de acuerdos

CEIR (USA 2001):

* Los contactos en feria
son mas baratos de
realizar que con otros
medios.

 Las ventas a partir de
contactos en ferias son
mas baratas de cerrar.

*Se precisan menos
llamadas que en otros
contactos.

Influir en las decisiones de
clientes

Conocer los gustos de los
clientes

Difusién/recopilacién de
informacion

Mayor notoriedad de
productos

Introduccién/presentacion de
productos

Mostrar presencia/ "estar
ahi"
Ampliacion de cartera de
clientes

Mantenimiento del contacto
con clientes

Darse a conocer / imagen
corporativa

20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%
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@ InformaC|on Fuentes masz eficaces de reunir informacion, segon un

gstudio de SIMMONE MARKET RESEARCH BURE AL (1997)

Ctros ] 2%

Periddicos

Perzonal de Yentaz
Azesores [ Consutores

Departamerto de Compras

Agrupaciones
Cansumidores

Congresos v Seminarios

Yizitas en Empresas

~ Anuncios en
Publicaciones de Ferias

Fepresentartes de Ventas
Directivos v Catatlogo

A=zociaciones Sectoriales

Articulos de prensa en
publicaciones de Fetias =g

Feriaz Comerciales 9 0g

T
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 Los mejores canales de marketing para:

— generar contactos:
ferias 22% (22 mencion después del marketing directo)

— construir relaciones con consumidores y prescriptores
ferias 37% (mencionadas en ler lugar)

— lanzar nuevos productos
ferias 29% (mencionadas en ler lugar, antes de PR)

- demostrar los beneficios de productos y servicios
ferias 51% (12 mencion, antes del marketing directo)

Fuente: Association of Exhibition Organisers
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* ROI retorno de la inversion
“What an exhibitor wants: the IBM exampl

Metrics — the guide

Which marketing elements provide the greatest return on
investment?

1y

M Events

[ Advertising
M Direct Mkig
[ web banners

0 10 20 30 40 50 60

Sauree! Intellilrends

(@) businss s e ome. Py T i

“EventView '05/'06” 4° estudio de las tendencias del marketing directo, realizado por Intellitrends y esponsorizado
por The George P. Johnson Company y MPI Foundation. Julio 2005 ( entrevistas a mas de 700 directivos de

marketing y personal de empresas con ventas superiores a $250 millones en Norte America, Europay Asia-Pacifico
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“What an exhibitor wants. the IBM example”

= Events Investment

~» -How do you estimate the future importance of Event
, Marketing for your company ?

Pie 1

M Increasing
[ peereasing
M Constant

Saurce! intellirerds @-}sm L] ﬁ.-_?-e. Ryﬂhﬁ
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“What an exhibitor wants. the IBM exampl€

Decision makers contact suppliers immediately
problems are identified
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e Las ferias en el mix de comunicacion

AUMA_MesseTrend 2005 :#_.ﬁum

Trade fairs in the communication mix

In b=to=b communication ...% of the German

exhibitingcompanies regard as very important or
important:

ERAARANS PR o R RERA N bl R AR

Personal sales [ sales force 7S %
Direct mailing £2%

Trade journals 5%

Public relations 43%

Events 35%

Internet sales 39%

Congress presentation o7

* nepreseniative survey condudted by the EMNID=Institule, commissioned

bry A, amang 500 companies, which exhibit at trade visitor-
ariented fairs; [ 3004

Fuente:AUMA
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e Las ferias en el mix de comunicacion

The Trade Fair in the Communicatons Mix*

Far ...% of companies, trade fairs are suitable for:

Increasing awareness of the company/cultivating image 85% 1.

Refreshing existing customer contacts 70%
Canvassing for new customers 70%

Demonstration of market presence 63%
Introducing/presentation of new products [0

Increasing awareness of products 58%

Exchanging/gathering informaton  ElikA
Identifying customers wishes 50%

Influendng
customers dedsions 33% 3.
Concluding
sales/contracts 29% 2,

Ranking of

trade fairs

* Trade function ard potential analysis by EMNID Irstitut on hehalf of AUMA . gl the
{1,105 companis quastioned, including 830 exhibitors) instruments

Fuente:AUMA
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 Valoracion ONT (estudio OMT Ameéricas)

- COMISION DE LA OMT PARA LAS AMERICAS
Madrid, Espana, 24-25 da Junio de 2004

SEMINARIO INTERNACIONAL SOBRE

EVALUACION DE LAS ACTIVIDADES
PROMOCIONALES DE LAS ONT

- Augusto Hugscar
Director, Departamento da Estudios de Marcado y Técnicas de Promocién

Organizacién Mundial del Turismo  www.world-tourism.arg
CMT » Marheting

ACTIVIDADES PROMOCIONALES ONTs

Discumentacitn promacional para los consumidores 9 %
Crganizacion de viajes de familianzaciin para la prensa %
Anuncics y publimeparlajes en prensa Bitg
Asistencia a ferias ablerlas al plblico B3 %
Asietencia aferias profesionales B
Publicidad an Inlarmet 76 %
Pulbslicidad per comeo T2%
ﬁﬁ‘;@ de informacion a madios B0 %
OUT = Maruting

ACTIVIDADES MAS EVALUADAS

Muestras y ferias del sector 91 %
Relaciones piblicas y relaciones con los medios B5%
Documentacion promocional 85%
Publicidad 76 %

Convencioneseventos 74 %
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* ..Siempre y cuando se
realice una acertada seleccion
de las ferias en que se participa.
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INFORME DE CIERRE
FITUR 2006

MAYORISTAS  Turoperadores

Agencias de viaje Compaiiias de transporte '

osTiiERfA  Alojamientos Turisticos
A e ‘Baceid

Turistica
Consultorias y Ges
FDIOS

b ._!: Hag' TNTAN Iﬁ

g r
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FITUR 2006 FITUR 2005 DIFERENCIA

|SUPERFICIE DE EXPOSICION |

BRUTA (en m2) 150.000 150.000

NETA (en m2) 87.617 83.815 4,5%
ITITULARES DE STAND | 842 808 4,2%

AREA NACIONAL 480 468 2,6%

AREA INTERNACIONAL 362 340 6,5%

53% AREA NACIONAL -- 47% AREA INTERNACIONAL

EMPRESAS EXPOSITORAS 12.415 11.984 3,6%
titulares + coexpositores
FITUR 10.177 9.951 2,3%
FITUR ACTIVO (Guia de Turismo Activo) 1.670 1.565 6,7%
FITUR KNOW-HOW (Guia Tecnologia Turistica Espafiola) 249 241 3,3%
FITUR CONGRESOS (vendedores) 153 150 2,0%
FITUR RESIDENCIAL 166 77 115,6%
DESGLOSE POR SECTORES DE ACTIVIDAD FITUR 2006 N° EMPRESAS
Mayoristas/ Touroperadores 795
Agencias de viaje 720
Compaifiias de Transporte 397
Hosteleria 5.527
Infraestructuras (Aeropuertos. Puertos...) 929
Ocio y Cultura 571
Empresas de Servicios. Know-How 289
Turismo Residencial 166
Medios de Comunicacion 184
Organismo Oficial Espafiol 2.173
Organismo Oficial Extranjero 422
Asaciacion Profesional 795
Incentivos. Reuniones. Congresos 216
Formacion 61

INFORME DE CIERRE FITUR 2006
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FITUR 2006
|PAISES / REGIONES PARTICIPANTES | 170
[PROFESIONALES PARTICIPANTES* | 149.791
|VISITANTES PROFESIONALES 63.389|
PASES PERMANENTES 52.019
% VISITAS PROFESIONALES NACIONALES 84%
% VISITAS PROFESIONALES EXTRANJEROS 16%
Incremento visitantes profesionales extranjeros 11%
PASES DE 1 DIA 538
PARTICIPANTES ESCUELAS DE TURISMO 4.413
PERIODISTAS 11.419
N° Paises procedencia de los periodistas 59 |
EXPOSITORES 81.402|
PUBLICO NO PROFESIONAL 96.421
(FIN DE SEMANA)
|TOTAL PARTICIPANTES | 246.212

* Con la introduccién en 2006 de un nuevo sistema sectorial para el computo de profesionales participantes, validado por la
AFE (Asociacion de Ferias Espafiolas) y la UFI (Union de Ferias Internacionales), la comparacion con afios anteriores es
posible solo de forma limitada.

INFORME DE CIERRE FITUR 2006
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VISITANTES PROFESIONALES

DESGLOSE POR SECTORES DE ACTIVIDAD Y DE INTERES

‘ === SECTORES DE ACTIVIDAD =¢==SECTORES DE INTERES

20% 20%
18% -+ + 18%
16% + 16%
14% + 14%
12% + + 12%
10% -+ + 10%

8% + + 8%

6% + 6%
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ESTOS DATOS SE OBTIENEN EN EL MOMENTO DEL REGISTRO EN MOSTRADOR DE ACREDITACIONES, PARA LO
QUE DURANTE ESTA EDICION SE HAN SOLICITADO A LOS VISITANTES ACREDITACIONES PROFESIONALES PARA
ACCEDER AL RECINTO, DURANTE LOS 3 PRIMEROS DIAS DE FERIA.

INFORME DE CIERRE FITUR 2006
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VISITANTES PROFESIONALES

AREAS GEOGRAFICAS DE MAYOR INTERES PARA EL VISITANTE PROFESIONAL

Espana 32%
Europa 18%
Norte de Africa y Oriente Proximo 9%
Asia-Pacifico 8%
Africa 7%
Ameérica 9%
Worldwide 16%

Espafia

Worldwide '
América .
Africa '
Asia-Pacifico O
Europa

Norte de Africay
Oriente Proximo

INFORME DE CIERRE FITUR 2006
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VISITANTES PROFESIONALES

PROCEDENCIA DE VISITANTES PROFESIONALES POR COMUNIDADES AUTONOMAS ESPANOLAS

|mnEnND.nLu::m | [ 11.87%) I Afluencia

| G.A. DE ARAGOMN [ 1.56%)
| C.A. DE BALEARES | [ 3TTEN I C.A DEMADRID C.A DEANDALUCIA
| C.A. DE CANARIAS [ 4,82%) Il CA DEMADRID 45,4%
- Il CA DEANDALUCIA 11.9%
A OE CANTABRILA { [LE5%) b Al Il CADE CATALUNA 2.3%
B CA DEVALENCIA 7.6%
C A DECANARIAS 4.8%
| C.A. DE CASTILLA Y LECH [ 4.05%) B C.A DECASTILLAY LEON  4,1%
C.A.DEVALENCIA B Otros 17.0%
C.A DE CASTILLA-LA MANCHA [ 327 Total: 100,0%
4. DECANARIAS
| T R o e C.A.DE CASTILLA Y LEON
| G.A. DE EXTREMADURA i 1.32%)
| C.A. DE GALICIA | { 2.50%)
| G.A. DE LA RIOUA i DLAT%)
| G.A. DE MADRID | {45 43%)
| G.A. DE NAWVARRA i DLSE%)
| G.A. DE PALS VASCO | [ 1.33%) I
| C.A. DEVALENCIA i TE4%)
| CIUDAD AUTONCMS DE CEUTA | [ DoEs)
| CIDAD AUTOMOMA DE MELILLA [ OL1E%)
| PRINCIPADD DE ASTURIAS | [ 1.14%)
| REGICH DE MURCIA [ DES%)
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VISITANTES PROFESIONALES

PROCEDENCIA DE VISITANTES PROFESIONALES POR ZONAS GEOGRAFICAS (EXCLUIDO ESPANA)

EUROPA 53%
AMERICA 34%
NORTE DE AFRICA'Y ORIENTE PROXIMO 9%
AFRICA 2%
ASIA-PACIFICO 2%
AMERICA

NORTE DE
AFRICAY

EUROPA/‘
ORIENTE

ASIA- PROXIMO
PACIFICO  AFRICA

INFORME DE CIERRE FITUR 2006
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DATOS GUIAS TURISMO ACTIVO Y GUIA DE LA TECNOLOGIA TURISTICA

‘GUIA DE TURISMO ACTIVO

Empresas GTA:
Actividades:
Productos:

CC.AA participantes:

KNOW-HOW
GUIA DE LA TECNOLOGIA TURISTICA

Empresas Guia T.T.E:
Productos:

FITUR 2006 | FITUR 2005
1.670 1.565
39 39
8.361 8.589
17 17
249 241
786 746

INFORME DE CIERRE FITUR 2006
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FITUR CONGRESOS
PARTICIPANTES

FITUR 2006 FITUR 2005
EMPRESAS VENDEDORAS 153 150
OFERTA ESPANOLA
EMPRESAS COMPRADORAS 198 183
DEMANDA INTERNACIONAL
N° PAISES 34 26
EMPRESAS EXPOSITORAS 54 54
TOTAL EMPRESAS 381 362
% EMPRESAS ESPANOLAS 48% 49,50%
% EMPRESAS EXTRANJERAS 52% 50,50%
PROFESIONALES PARTICIPANTES 944 *
N° AGENDAS CONCERTADAS 351 333
N° CITAS CONCERTADAS 4.200 4.077
PAISES PARTICIPANTES 35 27

* Con la introduccién en 2006 de un nuevo sistema sectorial para el computo de profesionales participantes, validado por la
AFE (Asociacion de Ferias Espafiolas) y la UFI (Unién de Ferias Internacionales), la comparacion con afios anteriores es
posible solo de forma limitada.

INFORME DE CIERRE FITUR 2006
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Medicion de la rentabilidad

“cada uno cuenta la feria segun leva”

e Planificacion: fijar objetivos
— cuantitativos/operativos

— cualitativos y estratégicos
Multifuncionalidad de la feria

e Costes
e Grado de rentabilidad:

— Cumplimiento de objetivos vs Costes
-~ Cuanto me cuesta no asistir
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 Estructura de costes de la participacion ferial

Trade fair costs of German exhibitors
Cost structure for participation in Germany
Average for all types of events

Stand assembly/decoration

i lay-out
Stand service/
communication 39%
12%
Transport/
waste
disposal
3%
!Sasictcnsécs: al
Personnel costs i.a. stand ren
travel costs Other 20%
21% costs
5%

Fuente:AUMA
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Medidor de rentabilidad ferial AUMA

Valor util de la feria = Costes de instrumentos de marketing alternativos

e expositores: objetivos que desean lograr, y a qué escala, y de como
pueden medir el logro de estos objetivos.

« El valor atil de los objetivos cuantitativos se determina calculando los
costes que ocasionaria el empleo de instrumentos de marketing
alternativos.

e oObjetivos cualitativos de la participacion expresado en por cientos de
los gastos generales.

» costes de la participacion considerando el valor util que se desea
alcanzar.

» Estos costes se contraponen luego al valor util total derivado de los
objetivos cuantitativos y cualitativos.
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IFEMA - Feria de Madrid

Madrid, 2 de Marzo de 2.006
(E- 5914/ V1)



P1. /Cuales han sido los motivos por los que usted ha expuesto en FITUR?
(%)

En 2005 el objetivo mas mencionado fue
Cont act os con el mercado (78%, aunque hemos de tener en cuenta que los objetivos que
le presentabamos al expositor no eranlos mismos que en 2005.

1y .. 0,
Promocion de productos/servicios 75%en 2005

Ampliar cartera de clientes
Es el objetivomas
Imagen de empresa mencionado en los pabellones

de Empresas (76%), junto con
Encontrarse con sus clientes,

Encontrarse con sus clientes (74%).
Realizar Acuerdos / Negocios
Presentacion de novedades

Fidelizacion de clientes

Base: Total (574)




P2. Sefhale por orden de importancia los objetivos por los que Vd. expone en
FITUR, anotando un “1” en el mas importante, al que considera en primer lugar;
un “2” en el segundo mas importante y asi sucesivamente (%)

Total citan motivos

54%en Mencionado en

Institucional es 1
L. - er lugar por
17%en
Promocién de pl‘OdUCtOS/SEI‘VICIOS y 0 el 15%de los

Empresas .
P entrevistados

Ampliar cartera de clientes

Imagen de empresa

23%en Org.
Oficiales

Encontrarse con sus clientes Extranj eros

Realizar Acuerdos / Negocios
Presentacion de novedades

Fidelizacion de clientes

I 12 mencion B Resto menciones




P3. En general, ¢ha visto cubiertoslos objetivos por losque Vd. ha
participado en esta Feria considerando la situacion actual internacional?

(%)
Total citan motivos
80% de |los
Promocidén de productos/servicios » entrevistados
consider aban
cubierto
Ampliar cartera de clientes
Imagen de empresa
Encontrarse con sus clientes
Realizar Acuerdos / Negocios
88% de los
Presentacion de novedades » entrevistados
consideraban
cubierto
Fidelizacién de clientes

mSi No " NS/NC
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VALORACION DE FITUR
. Visitantes P"Ofes'o"ales |

IFEMA - Feria de Madrid

Madrid, 2 de marzo de 2.006
(E- 5914/ V1)



P1.De los siguientes motivos, ¢por cual/cuales ha visitado FITUR?
(%)

/R =
53%afio ant.

Informacién sobre novedades -
73%Agentesviaj es

(o
Conocer el mercado en

general
32%Repr. Gmerc.

Realizar acuerdos /negocios

Establecer acuerdos con
proveedores

Ampliar cartera proveedores

Otros

Base TOTAL: (397)




Pla. De estos motivos por los que Vd. Visita FITUR, ¢cual esel mas
Importante para Vd.? ?Y después? (%)

38%en 2005
Informaciéon sobre novedades

Conocer el mercado en
general

Realizar acuerdos / negocios

Ampliar cartera proveedores

Establecer acuerdos con
proveedores

Otros

% 12 mencion Otras menciones

Base TOTAL: (397)




P2. En general, ¢ha visto cubiertoslos objetivos por losque Vd. ha
visitado esta Feria? (%)

Total citan
motivos

92%en 2005
Informacioén sobre

novedades 247

93%en 2005

Conocer el mercado en

general 145

85%en 2005

Ampliar cartera proveedores 27

Establecer acuerdos con

proveedrores 26

Realizar acuerdos / hegocios

Otros

[si no

Base TOTAL: (397)




P3. ¢Visitd usted FITUR en el tltimo afio? (%

Gerentesy Drectores generales48%
Agentesde viajes60&

El porcentaje de repetiddn
sigue siendo el mismo del afio pasado

No
54%

Base TOTAL: (397)




P15. ¢Tiene intencion de volver a visitar FITUR la proxima convocatoria,
el ano que viene? (%)

No
4%

Si
96%

Porcentaje igual al del afio pasado

Base TOTAL: (397)
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