Poder y Perfil

Una guía para las relaciones con el gobierno y la comunidad

UN proyecto de JMIC

(Joint Meetings Industry Council)

(Consejo para la industria de las convenciones)

1)Una guía para las relaciones con el gobierno y la comunidad

¿Qué es JMIC?

Las siglas JMIC corresponden al Joint Meetings Industry Council (Consejo para la industria de las convenciones), un grupo de asociaciones de primer nivel en las áreas de las reuniones, convenciones, exposiciones e incentivos. Entre los miembros de JMIC se encuentran: Meeting Professionals International (MPI), The International Association of Professional Congress Organizers (IAPCO), the International Association of Congress Centres (AIPC), The Society of Incentive Travel Executives (SITE); The European Federation of Conference Towns (EFCT), ICCA (the International Congress and Convention Association), Association Internationale des Villes Francophones de Congres (AIVFC) y la Confederation of Congress and Events Organizing Bodies (COCAL).

¿Cuál es el propósito de esta guía?

Como grupo dedicado al intercambio de información y al avance de los sectores de las conferencias, convenciones, exposiciones e incentivos, JMIC ha notado con preocupación el bajo perfil que ha tenido la industria en relación con otros negocios que se ven afectados por actitudes y decisiones tanto del público como gubernamentales. Esta preocupación ha aumentado en los últimos años ya que tanto la economía como la seguridad mundial han resultado en un ambiente con mayores desafíos para los negocios donde las decisiones se toman con implicancias importantes para el futuro de la industria.

Para tomar cartas en el asunto, JMIC ha comenzado un programa cooperativo para alentar a los miembros de la industria a participar más activamente en “contar la historia” a sus respectivas comunidades y gobiernos. La base de este programa es el concepto de que los miembros individuales en sus propias comunidades están en mejor posición de hacerlo y que el mejor papel para un grupo como JMIC es el de apoyar y alentar estos esfuerzos aportando  material y una estructura a los programas.

La Guía para las relaciones con el gobierno y la comunidad es el primer paso dentro del programa de JMIC. Contará con un “tool Kit” (conjunto de herramientas) para que sea usado por todos los miembros de las asociaciones que participen y que consta de materiales como artículos periodísticos, anuncios publicitarios y datos sobre la industria para que los miembros adapten a sus propias necesidades.

¿Por qué es esto importante?

Debe haber buenas razones para que los miembros de esta industria – o sea usted – noten el valor que tiene el participar en cualquiera de estas actividades. Muchos ya lo saben y tienen actividades activas en las relaciones con el gobierno y la comunidad en sus propias áreas. Para aquellos que aún estén dilucidando qué hacer, aquí presentamos algunas ideas:

· Lo que el gobierno y la comunidad hacen define nuestro ambiente de trabajo como industria. Ellos toman decisiones importantes que determinan nuestro futuro entre las que se encuentran; 

1. Inversión de capital en infraestructura para reuniones

2. Inversión en marketing y promoción de reuniones

3. Desarrollo de infraestructura local (por ejemplo,  hoteles)

4. Apoyo de la comunidad para llevar a cabo ciertos eventos 

5. Políticas de transporte y turismo (acceso competitivo)

6. Medidas de seguridad nacionales e internacionales

7. Políticas impositivas locales y nacionales

· Es en la comunidad donde estos temas causan un efecto mayor. Casi todas las decisiones son locales o los políticos locales ejercen mucha influencia en ellas. Aún aquellos temas relacionados con políticas nacionales pueden ser influenciados por el gobierno local que actúa con jurisdicción en nombre de su respectiva comunidad.

· Nuestra industria crece al mismo tiempo que lo hace su impacto e interacciones con el resto de la comunidad. Necesitamos un grado de reconocimiento y comprensión por parte del público para conseguir el tipo de apoyo necesario para que la industria continúe creciendo y prosperando.

¿Qué ha cambiado?

En los últimos años algunos cambios importantes han intensificado la necesidad de “involucrarse” con nuestras comunidades y gobiernos. Algunos de los nuevos factores incluyen:

· Una conmoción geopolítica, económica y de transporte reciente ha puesto a varios temas en la mira. Por ejemplo, muchos gobiernos han ido intensificando medidas de seguridad, lo que tiene un importante efecto en la manera en que los delegados y expositores se manejan.

· Se ha intensificado la competencia por los recursos. En una economía más hostil diversos grupos van tras el mismo dinero que la industria necesita para nuevas inversiones.

· Al mismo tiempo, muchos gobiernos intentan evitar compromisos financieros. Necesitan creer que cualquiera que tomen represente inversiones reales, con buena rentabilidad y que la comunidad apoye esas decisiones.

· Existen nuevas políticas gubernamentales y se establecen prioridades a diario que tienen importantes implicancias en nuestra industria, pero a menudo no tenemos incumbencia en estas decisiones para proteger nuestros intereses. Tales áreas como la impositiva, la de transporte, inmigración y construcción de infraestructura son críticas para nuestro futuro, aunque generalmente no tenemos influencia sobre ellas.

Lo que hemos aprendido:

Como industria también hemos aprendido mucho acerca de nuestra propia posición dentro de los disturbios mundiales de los últimos años:

· Un bajo perfil conlleva poca influencia – ¡No se puede conseguir demasiado apoyo de la comunidad o del gobierno si ellos no nos conocen!

· Reconocimiento y comprensión son las claves para conseguir apoyo. Cuando la gente comprende lo que hacemos y los beneficios que generamos es más factible que nos brinden el  apoyo necesario.

· Estamos perdidos dentro del amplio mensaje del turismo a pesar de que nuestra historia es muy diferente. Las reuniones y convenciones tienen necesidades y beneficios completamente distintos a los del sector del turismo de esparcimiento, pero a menudo se confunden en la mente del público que en definitiva no ayuda a ninguno de los dos sectores.

· Como resultado de todo esto, somos vulnerables a políticas de financiamiento adversas que pueden tener un gran impacto en nuestras operaciones y actividades.

¡La solución está en salir a contar la historia en nuestras comunidades!

El hecho es que nuestra industria tiene una gran historia que contar:

· Tenemos mucha importancia económica y somos un gran generador de impuestos

· Somos fundamentales para el futuro de otros negocios que necesitan de nuestra actividad para acceder al mercado, compartir información y capacitar a sus miembros

· Brindamos una “red de seguridad” para el turismo ya que los delegados de las convenciones viajan cuando otros no lo harían por temas personales solamente.

· Sobre todo, jugamos un papel fundamental en crear comprensión mundial en tiempos en que cobra mayor importancia que nunca.

La conexión comunidad/gobierno:

A lo largo de esta guía nos referimos a “las relaciones con la Comunidad y el gobierno” como un proceso combinado. Existen buenas razones para esto;

El grupo más importante en cuanto a la influencia en el éxito de nuestro negocio dentro de nuestras comunidades individuales es el gobierno. Como mencionamos anteriormente, a menudo controlan el financiamiento destinado a infraestructura; las políticas que afectan nuestra competitividad y los programas que afectan nuestro éxito en el mercado. Su comprensión y apoyo es, por lo general, la diferencia entre el crecimiento de la industria o su estancamiento.

De todos modos, la opinión de la comunidad es el factor que mayor influencia ejerce en las decisiones gubernamentales. Si el gobierno percibe que la comunidad apoya una iniciativa en particular, es más probable que actúe que si nota poco entusiasmo. Por otro lado, pocos gobiernos lanzarían una iniciativa si creyeran que existe una oposición pública o que hay otras prioridades en la mente de los votantes.

Como resultado de esto, no es suficiente convencer a nuestros gobiernos de la importancia que tiene nuestro trabajo y conseguir el apoyo necesario. Es también fundamental lograr el apoyo de la comunidad para poder así alentar a los gobiernos a actuar. Al demostrar que la comunidad comprende y apoya la industria, ayudamos a crear las condiciones que permitirán al gobierno tomar las acciones que satisfagan nuestras necesidades.

¿Por qué usted?

A esta altura usted se estará preguntando: ¿por qué yo? El hecho es que un programa para lograr que se conozca a la industria de las convenciones y lo que ella hace debe comenzar en el ámbito local. A diferencia de muchas otras industrias, no existe una Organización General de la Industria con la responsabilidad de promover el sector de las reuniones, convenciones, exposiciones e incentivos. Por lo tanto, el éxito de este programa depende de que muchas personas trabajen en sus respectivas comunidades.

Sin embargo, existen muy buenas razones que indican que este es el mejor camino

· Las decisiones más importantes que afectan a la industria se hacen en el ámbito local.

· Su propia comunidad es donde se pueden obtener los mayores resultados: ¡usted conoce sus propios intereses y oportunidades mejor que nadie!

· Aquellas decisiones más trascendentes que afectan a la industria generalmente surgen de “abajo hacia arriba”, es decir que convencer a los gobiernos locales de temas clave producirá mejores resultados.

· Se tienen los mejores contactos, oportunidades y credibilidad dentro de la propia comunidad.

· Por último, usted es quien tiene más cosas en juego – ¡si consigue mejorar el grado de reconocimiento de lo que usted logra para su comunidad, entonces obtendrá mejores resultados!

Desarrollar un Plan:

Hay varias consideraciones generales al desarrollar un plan para lograr una estrategia exitosa para las relaciones con la comunidad y el gobierno. A continuación detallamos algunas de las más importantes:

· Comience temprano – antes de que lo necesite

· Identifique a quienes toman las decisiones y a aquellos que ejercen influencia

· Tómese el tiempo para comprender el ambiente donde realiza sus operaciones y para identificar a sus adversarios y competidores

· Identifique sus puntos fuertes y débiles

· Clarifique sus objetivos: ¿Qué es exactamente lo que desea lograr?

· Defina sus públicos: ¿Con quién desea comunicarse’

· Documente su caso; tenga los datos en claro

· Defina sus mensajes clave

· Identifique a quienes lo apoyan, tanto aquellos que existen como así también a posibles seguidores

· Elija las tácticas más apropiadas para conseguir sus objetivos

A continuación le brindamos más detalles de cada punto;

Comience temprano

Numerosas organizaciones esperan a que surjan problemas antes de comenzar a construir sus lazos y relaciones con la comunidad, lo que es un error. Una vez que un problema surge, por lo general ya es muy tarde. El medio de una crisis no es el momento para comenzar a construir credibilidad; es necesario crear una base de apoyo y comprensión antes de que se la necesite.

Tanto las oportunidades como los riesgos pueden identificarse de antemano. Por ello, no hay razón para esperar a que la situación sea crítica antes de comenzar a construir su perfil y ganar adeptos.

Identifique a quienes toman las decisiones y a aquellos que ejercen influencia:

Son pocos en la industria los que tienen la energía o los recursos necesarios para abordar a toda la comunidad. Es por ello que es vital identificar a los principales tomadores de decisión en su área y a aquellos que ejercen mayor influencia. De esa manera es más fácil saber donde concentrar la energía.

Es relativamente sencillo notar quién ejerce mayor influencia en el gobierno sobre los distintos temas ya que se puede ver como se reparten las responsabilidades. Además de las designaciones directas como las referidas a los ministros, existen responsabilidades conjuntas que afectan a varias áreas de la política que indicarán quiénes toman las decisiones clave. No es tan sencillo averiguar quién ejerce influencia indirecta, pero bien vale el esfuerzo si desea concentrar su energía en forma efectiva. Aunque es a menudo más fácil acceder a ese tipo de personas influyentes que a un ministro ocupado, son ellos quienes pueden ejercer una fuerte influencia si tienen la confianza de quienes están en el poder.

Muchas decisiones en el gobierno se hacen en forma colectiva – por grupos como los partidos políticos o el gabinete. Esto significa que frecuentemente se puede influenciar el curso de una decisión habiendo hecho contacto con un miembro del grupo que esté preparado para presentar su mensaje en las reuniones.

¡No se debe olvidar la importancia que tienen los grupos de la comunidad en las decisiones gubernamentales! Algunos, como las empresas, tienen un impacto directo en las políticas y prioridades gubernamentales y, si entienden y apoyan su causa, pueden ser de mucha ayuda al transmitir su mensaje.

Conocer el medio

Para poder comunicarse en forma efectiva, se deben comprender las necesidades y expectativas de sus públicos. De este modo, se puede asegurar la presentación de la información y también ofrecerles oportunidades que les sean útiles para sus necesidades.

Muchos gobiernos, por ejemplo, tienen numerosas cosas en común:

· Por sobre todas las cosas, necesitan ser reelectos, es por eso que prestan mucha atención a eso;

· Necesitan ser vistos como que trabajan para lo que es mejor para la comunidad y que utilizan los fondos públicos de la mejor manera;

· Deben ser vistos como que actúan de acuerdo a su política de campaña, y que cumplen las promesas hechas con anterioridad

· Les gustan los legados (programas o proyectos importantes que serán dejados como herencia de su mandato)  como así también el reconocimiento por lo que han logrado

· Les gusta equilibrar las inversiones haciendo que el sector privado invierta junto con ellos

· Quieren protección contra la controversia que los lleva a verse relacionados con una publicidad negativa.

El saber esto hace que sea más sencillo reconocer aquellas actividades en las que puedan apoyarnos y que aparezcan oportunidades que ellos puedan apreciar.

Existe también una relación directa entre las actitudes del gobierno y aquellas de la comunidad que ellos desean ver que representan, y esto también debe ser tenido en cuenta. Los gobiernos son muy sensibles a la opinión de la comunidad ya que esto los ayudará a conseguir el apoyo necesario en épocas de elecciones. Como consecuencia de esto, generalmente desean conocer la respuesta de la comunidad antes de actuar.

De hecho, el apoyo de la comunidad representa un “respaldo” para un proyecto o propuesta. Por ende, es por lo general necesario crear (y demostrar) un “clima de apoyo” por su proyecto si se quiere convencerlos de que actúen.

Identifique sus puntos débiles y fuertes: nuestras “ventajas naturales”

Cuando se desarrollan campañas de fortalecimiento de las relaciones con la comunidad y el gobierno, siempre es importante identificar tanto sus puntos fuertes como los débiles para poder así tener una evaluación realista de dónde se encontrarán los problemas y las oportunidades. Al repasar esto es bueno recordar hacer uso pleno de sus “ventajas naturales”, que son aquellas cosas que  usted puede hacer más efectivamente que otros y que le dan “ventaja” sobre sus competidores.

A pesar de su bajo perfil y la falta de una imagen distintiva, la industria tiene numerosos atributos que se prestan para una campaña de creación de perfil. Entre ellos, se encuentran:

· La industria tiende a estar involucrada en eventos de alto perfil que atraen la atención del público y del gobierno. Este hecho, pone a miembros de la industria en posición de interactuar con líderes de la industria y con el gobierno local y crea oportunidades únicas para comunicarse con ellos.

· La industria tiene acceso a infraestructura y servicios que permiten a sus miembros montar eventos y actividades que estarían fuera del alcance de otros grupos.

· La industria tiene fuertes lazos con áreas que son consideradas muy importantes para el desarrollo del gobierno y de la comunidad, incluyendo sectores científicos, comerciales y de inversión, desarrollo comercial, médicos, técnicos y especialistas en comunicaciones. Esto hace que se eleve el papel de la industria en relación con otros como el turismo, que se relaciona principalmente con las actividades vacacionales.

· La industria brinda la posibilidad de calcular la rentabilidad de las inversiones con mayor precisión. Este es un valor que tiene gran importancia en la actualidad.

Muchas de estas “ventajas naturales” están disponibles en su propia comunidad y es necesario identificarlas para usarlas en su propia campaña.

Fíjese objetivos específicos

Una de los puntos más importantes al desarrollar una estrategia de comunicación es definir con exactitud lo que se intenta lograr. Muchas de las personas con las que hará contacto no disponen de demasiado tiempo o atención para dedicarle a un solo tema – por lo que se debe ser muy preciso en cuanto a lo que se desea decir y lograr.

¿Desea lograr un grado de conocimiento por parte del público de lo que usted hace y los beneficios que genera? ¿Desea impulsar un programa o política específica que apoye su operación? ¿Busca alentar una mayor promoción de su ciudad como destino para convenciones? ¿Intenta obtener financiación para un determinado proyecto o para la restauración o ampliación de instalaciones? Cada uno de estos puntos tiene distintas necesidades en cuanto a lo que se debe comunicar.

Del mismo modo, se debe reconocer qué tipo de información se necesita para apoyar su pedido específico e incluirla como introducción al “pedido”. Por ejemplo, si busca financiación, en primer lugar deberá demostrar cuáles son los beneficios económicos que generará y cómo éstos se verían incrementados con una mayor financiación. 

Definir su público – y adaptarse a él

Definir el público al que se desea y necesita alcanzar es un paso importante, tal como lo es definir el mensaje. Dependiendo de las circunstancias, dicho grupo puede incluir uno o todos los siguientes grupos: el gobierno local o regional; la industria local; los medios de comunicación y aquellos especializados en temas comerciales; la comunidad toda; el sector empresarial; clientes o hasta grupos profesionales de la comunidad.

Un punto importante es que cada “público” que se desee alcanzar con un mensaje tiene necesidades e intereses específicos y tienden a “filtrar” los mensajes de acuerdo a ellos. Esto significa que para alcanzar a estos diferentes públicos con igual efectividad, es necesario adaptar el estilo, el contenido y hasta el lenguaje adecuadamente.

Puede decidir, por ejemplo, que sus públicos más importantes sean el gobierno, los medios de comunicación, los empresarios locales, y la población en general. Si ese es el caso, deberá adaptar sus mensajes en términos de los beneficios políticos, económicos y para la comunidad para que sean más efectivos.

Para decidir que tipo de “adaptación” es la más apropiada para un público general, considere cuáles son los temas clave del día y vea cómo puede relacionarlos con su historia. Por ejemplo, si el estado de la economía es el tema más trascendente, tiene sentido hacer hincapié en el desarrollo comercial. Si el cuidado de la salud es de gran preocupación para la comunidad, se puede destacar el papel que tanto las convenciones como las conferencias tienen al apoyar la investigación y práctica de temas relacionados con la salud al llevar a cabo eventos médicos.

Organice sus datos

Aún el mejor de los mensajes necesita estar sustentado por datos para brindar solidez y ser creíble. Temas tales como la naturaleza y el alcance de los beneficios económicos, el tipo y la cantidad de eventos que se llevan a cabo, el número de personas empleadas y los muchos negocios que se ven beneficiados son cruciales para contar su historia. Hasta los aspectos que no se prestan a indicadores duros - como lo son la clase y el alcance de los beneficios para la comunidad- deberán ser identificados y de ser muy difícil de cuantificar, se pueden dar ejemplos que ilustren lo que se desea decir.

Algunos puntos para tener en cuenta al documentar su caso:

· Cuantifique los beneficios económicos – indique cifras reales en lugar de generalidades

· Compare su industria con otros sectores – si puede decir algo así como “ esta es la tercera industria más grande en nuestra comunidad” o comparar la rentabilidad con otro tipo de negocios será más fácil que la gente comprenda el mensaje.

· Desarrolle una forma de medir la rentabilidad de todas las inversiones públicas hechas en la industria; por ejemplo en infraestructura o en marketing. Esto demostrará que dichas inversiones no son gastos sino que producen una rentabilidad para la comunidad.

· Identifique y cuantifique otros beneficios para la comunidad. Aspectos tales como la educación, el desarrollo profesional, el perfil de la comunidad, la creación de una vidriera para la industria local, etc. Son más difíciles de medir con precisión pero son a menudo más importantes que los indicadores económicos.

· Relacione los beneficios que se generan para otros sectores de la industria. Una vez que los empresarios comienzan a comprender la importancia que tienen las convenciones y exposiciones para el comercio, la investigación y el desarrollo de la tecnología es factible que lo apoyen activamente.

Defina sus mensajes

Todos sabemos cuáles son los mensajes importantes de nuestra industria pero la mayoría de las personas no lo saben. Para comunicarlos, debemos poder definirlos con exactitud y eso es por lo general un problema ya que son pocas las veces que hablamos de ellos entre nosotros. La siguiente lista comprende algunas cosas importantes que decir sobre los beneficios de nuestra industria y es un buen punto de partida:


Los diez “puntos positivos”

· Las reuniones, congresos y convenciones son un negocio en sí mismas – y juegan un papel importante en otros negocios.

· Nuestra industria promueve las inversiones, el comercio, las comunicaciones y la tecnología

· Nuestra industria trae educación y desarrollo profesional a la comunidad local.

· Nuestra industria es “limpia” y promueve la calidad del medio ambiente

· Nuestra industria promueve y apoya a otros sectores comerciales

· Nuestra industria trae al turismo “más exclusivo”

· Nuestra industria atrae experiencia mundial

· Nuestra industria crea y lleva conocimiento a todo el mundo

· Nuestra industria construye un perfil comunal

· Nuestra industria promueve la tolerancia y cooperación mundial

Al presentar estos mensajes es importante relacionarlos con los intereses inmediatos de quienquiera que se comunique para hacerlos así más relevantes e “inmediatos”. Algunos puntos para tener en cuenta son:

· Puede vincular los mensajes con políticas de gobierno como el comercio y las inversiones o el desarrollo de la educación. Más aún, cuando los gobiernos notan el papel que esta industria puede jugar, y de hecho lo hace, en apoyar sus políticas económicas y de desarrollo social, son más susceptibles de brindar su apoyo.

· Puede relacionar los mensajes con preocupaciones públicas y políticas actuales. Si habla acerca del papel que juega en temas médicos, comerciales, de educación o de investigación, será considerado como alguien importante para la comunidad.

· También puede relacionar sus mensajes con la nueva agenda global de lograr una mejor tolerancia, comunicación y cooperación entre los pueblos del mundo. Como resultado del terrorismo y las tensiones mundiales, una de las cosas que nuestra industria hace mejor es ahora el tema más candente – convocar a distintos grupos y ayudarlos a entablar mejores relaciones globales.

Identifique a quienes lo apoyan

Algunas veces, la mejor historia sólo goza de credibilidad si no la cuentan los protagonistas. En ese caso, tener quienes nos apoyan y hablan por nosotros puede ser extremadamente importante.

Tómese el tiempo para identificar a sus posibles seguidores y luego haga el esfuerzo de alentarlos y bríndeles la información que necesiten. En ocasiones, dichas personas pueden encontrarse dentro del gobierno donde puede hablar con otros miembros del gobierno en forma directa. Otras veces, están dentro de la comunidad comercial donde hay gente que comprende el papel que usted juega en apoyar sus negocios.

Puede formar asociaciones o alianzas con sus seguidores, especialmente en ciertos temas. Esto es a menudo útil para quienes toman las decisiones en el gobierno ya que pueden ver directamente el grado de apoyo necesario para un tema en particular en lugar de averiguarlo por ellos mismos. Tratar con un grupo como este es sencillo ya que saben que están tratando con diversos intereses al mismo tiempo. Es factible también, poder darles un mayor protagonismo, lo que es un factor importante en la política.

Seleccione las tácticas más apropiadas

Ya ha definido su público clave, desarrollado su mensaje, verificado sus datos y tiene algo que contar. Todos estos preparativos lo llevan a una cosa: un conjunto de tácticas para poder realizar una campaña de comunicación exitosa en su comunidad. Estas tácticas son simplemente las mejores maneras disponibles de expresar su mensaje de acuerdo a sus necesidades, oportunidades y condiciones locales. A continuación, detallamos algunas tácticas que puede considerar mientras que piensa lo que mejor se ajusta a su situación en particular.

· Contacte a la industria local

Cuanto más amplia sea la representación de la industria, mayor será el impacto. Utilice sus relaciones frecuentes con otros miembros de la industria en su comunidad para formar un grupo que pueda actuar en conjunto. Puede ser tan sencillo como organizar una delegación para presentar su información ante el gobierno o tan complejo como realizar una campaña en común haciendo uso de la publicidad o creando un evento de la industria.

· Construya alianzas

El acceso lo es todo – por lo que crear acceso a su público es el primer paso. Para tener acceso, contáctese con otros grupos comerciales que tengan intereses similares, haga una presentación, consiga una cita con los funcionarios adecuados o utilice cualquier contacto que tenga para reunirse con las personas apropiadas.

Por lo general, deberá dirigirse a grupos con intereses y objetivos similares. No tiene sentido formar un grupo sólo para descubrir que lo que se ha creado es un foro para otros temas menos beneficiosos que derivarán la atención de lo que quiere comunicar.

· Lleve a cabo un análisis de los beneficios económicos y para la comunidad

Para contar su mensaje en forma efectiva, especialmente al gobierno y a los empresarios, deberá disponer de los datos acerca de lo que aporta la industria en su área y cómo beneficia a la comunidad. Un análisis del impacto económico es el medio más utilizado para lograrlo ya que es la forma en que se compara la importancia de varias industrias.

Al hacer dicho análisis, es fundamental recabar  información sobre todo los beneficios económicos que brinda la industria, no sólo los más obvios como los gastos de los delegados. Una estimación del aumento de la recaudación impositiva es también un componente importante ya que es de gran interés no sólo para el gobierno sino también para la comunidad que puede ver cuan a menudo son los visitantes quienes pagan por los servicios que ellos disfrutan.

· ¡ No olvide los beneficios para la comunidad!

Al mismo tiempo, dicho análisis no debe limitarse meramente a indicadores económicos. Existen muchos otros beneficios que surgen de nuestra industria que, si bien frecuentemente los pasamos por alto, tiene en realidad un interés inmediato mayor para la comunidad y el gobierno. Estos incluyen temas tales como la difusión de la investigación y la tecnología, la atracción de experiencia mundial en áreas clave como la medicina y la investigación, lograr que nuestras ciudades y regiones sean reconocidas y la aparición de oportunidades educativas, culturales y de entrenamiento dentro de nuestras comunidades.

Aunque estos beneficios son difíciles de cuantificar con precisión, no deben ser desestimados en favor de medidores económicos “duros” que tienden a ocupar el mayor espacio en nuestros informes.

· Escriba lo que tiene para decir

El paso más importante dentro de su estrategia de comunicación es el de escribir su “historia”. Esto ayuda a pensar con claridad y reconocer prioridades; fuerza a poner todos los datos juntos y representa algo que otros pueden ayudarlo a evaluar si tiene buenos argumentos.

Una vez finalizado, puede convertirse en la base de todo lo que usted haga. Puede transformarse en un artículo periodístico o en publicidad para los medios de comunicación. Puede ser el contenido de una presentación para la comunidad o de una delegación ante el gobierno. Puede imprimirse a modo de panfleto o Fact Sheet (hoja de datos) para ser distribuido  entre los colegas o grupos dentro de la comunidad. Por último, puede transformarse en “resumen creativo” para ser utilizado cuando otras personas participen en la preparación de los materiales para una campaña.

Para su comodidad, su “historia” puede construirse basándose en los principales mensajes incluidos en este manual, adaptándolos a sus condiciones locales e incluyendo datos locales.

· Elabore una hoja de “Datos Breves” para acceder fácilmente a la información importante

La profundidad de los detalles contenidos en un informe o análisis económico con frecuencia puede resultar abrumadora para el lector, en especial si están ocupados con otros temas como en general lo están los funcionarios del gobierno. Para aumentar las posibilidades de que su información sea vista y comprendida, es fundamental elaborar una versión resumida que puede estar disponible para ciertos públicos clave y para cualquiera que pudiera convertirse en vocero.

· Haga contacto con los medios locales

Las alternativas básicas en este aspecto son una cobertura paga o gratuita. Para obtener una cobertura gratuita debe ofrecer interés periodístico ya sea por brindar noticias o por incluir información de interés editorial. Los medios pagos, como la publicidad o los “editoriales pagos” cuestan dinero pero brindan un control total sobre el mensaje y son generalmente más baratos que lo que salen los comerciales completos, especialmente si la información es de “interés para la comunidad”.

Si usted cuenta con un tema de interés actual para la comunidad, puede considerar reunirse con el cuerpo editorialista de los medios de comunicación locales. Son ellos quienes deciden como será tratada una noticia y en general aceptan escuchar presentaciones.

· Publique un “editorial” o una publicidad en los medios de comunicación locales

Mientras que las noticias y las entrevistas pueden ser interpretadas de manera distinta por los periodistas, las publicidades no lo son. (se pueden aprovechar ciertas ocasiones como “la semana de las convenciones” para justificar un aviso. Encontrará más detalles sobre este tipo de actividad en la sección titulada “Ser los medios” más adelante.

· Comparta la experiencia con la comunidad

Una de las mejores formas de informar lo que somos y hacemos es compartiendo las experiencias que pasamos por alto con aquellos que tienen poca oportunidad de participar en este tipo de eventos. Para una comunidad o grupo comercial esto puede incluir organizar un evento que cuente con muchos de los elementos de una convención o exposición y que esté abierto al público. En cuanto al gobierno local, se lo puede invitar a participar en un evento y pronunciar las palabras de apertura o compartir un banquete con los delegados.

Este tipo de actividades requieren “hacer uso de sus ventajas” ya que son pocos los sectores que tienen las oportunidades o la infraestructura que les permitan compartir las experiencias como lo hacemos nosotros.

· Utilice la información estratégicamente

Se dice que la información es poder y todos los que estamos en el negocio de los eventos tenemos mucha información que no utilizamos en forma estratégica. Se puede utilizar la información que se tiene de eventos venideros y contactar a las personas relacionadas con ellos para mejorar nuestra posición de diversas formas:

· Conviértase en fuente para los medios de comunicación locales:

Los medios de su comunidad siempre están en busca de buenas historias y de alguien que pueda opinar sobre temas de interés. Al hacer que tanto usted como su información esté disponible regularmente, se puede entablar una relación que será muy beneficiosa cuando tenga su propia historia que contar.

· Brinde información oportuna y útil al gobierno

Los distintos eventos son a menudo de interés para varios sectores del gobierno ya sea por su contenido o por las personas que convocan. Al tomarse el tiempo de comunicar tal información y las oportunidades asociadas a los funcionarios del gobierno puede obtener, una vez más, acceso para sus propios temas.

· Forme una delegación

Existen muchas oportunidades de presentar información de manera formal al gobierno. Una de las más sencillas es convocar a un grupo de la industria y dar una presentación al sector del gobierno más conveniente; puede ser el intendente y el consejo municipal; un ministro un partido político o cualquier otro grupo de acuerdo a su propia situación política.

Dichas presentaciones son generalmente bienvenidas si se ofrece cierta flexibilidad horaria y si se tiene algo útil que comunicar. De hecho, los funcionarios con frecuencia están encantados de reunirse con un grupo que no les trae problemas y hay, por lo tanto, una mejor oportunidad de transmitir información en un ambiente más cómodo.

· Provoque oportunidades políticas

Como industria, estamos en una posición única para crear oportunidades de “perfil” para los políticos locales simplemente invitándolos a asistir a eventos de gran repercusión o permitirles ser vistos con personalidades importantes. Este tipo de esfuerzos suelen ser útiles para todos: los políticos obtienen su perfil y, a cambio, brindan una mayor notoriedad al evento y a aquellos asociados a él. Si el evento tiene éxito estarán agradecidos por la oportunidad que se les fue dada.

Al mismo tiempo, estas ocasiones son buenas para entablar relaciones y brindan la posibilidad de tratar temas importantes para la industria.

· Prepare una presentación y llévela a grupos de la comunidad

Casi todas las organizaciones dentro de la comunidad fijan reuniones regulares y casi todas are abren sus puertas a oradores destacados que puedan aportar información útil en temas de interés para sus miembros. Ya que son pocos los que conocen como funciona el sector de las reuniones, convenciones y exposiciones, este tema brinda oportunidades como esta.

Una presentación bien preparada puede ser la base de muchos de estos eventos. ¡Pero no olvide adaptarla a los intereses específicos de cada grupo si desea tener un mayor impacto!

· Provoque una “ocasión”

A menudo, mensajes importantes no se comunican simplemente porque no se encuentra el mejor momento para hacerlo. Por esa razón, muchas organizaciones establecen un “día” o “semana” conmemorativa para transmitir su mensaje.

Esta ocasión sirve para captar la atención tanto de la comunidad como de aquellos que necesitan la motivación extra para comunicar algo. Muchos países ya tienen una “Meetings Week” (Semana de las Convenciones) durante la cual se organizan encuentros y actividades para promover la industria y ofrecen oportunidades educativas.

· Haga que otros hablen por usted – ¡y asegúrese de hacer lo mismo por ellos!

Como se mencionó anteriormente, algunas veces es más efectivo hacer que otros presenten su historia. Serán vistos como imparciales y tendrán mayor credibilidad ante otros grupos reconocidos que puedan apoyarlo. Al hacer presentaciones o volcar información en los medios, procure incluir siempre algún tipo de participación de estos grupos.

Del mismo modo, asegúrese de hablar por otros grupos que necesiten de su apoyo. No sólo  quedarán agradecidos sino que lo ayudarán a formar su propio perfil aún más sin parecer “tendenciosos”.

Seguimiento:

Las mejores campañas son aquellas que reconocen que las comunicaciones, en particular con su propia comunidad y gobierno, son un compromiso a largo plazo. Demasiadas personas fracasan con lo que pudiera haber sido un buen esfuerzo de comunicación porque lo consideran como un ejercicio puntual y una vez que lo llevan a cabo continúan haciendo otras cosas e ignoran la necesidad de continuar y reforzar los mensajes que se han comunicado. Se convierten en las “noticias de ayer” para la comunidad, que se interesa por otros temas de mayor importancia inmediata.

Por fortuna, nuevas cosas suceden en nuestra industria. Cada evento en el que participamos tiene un conjunto nuevo de hechos relacionados a él y brinda nuevos ejemplos de los mensajes centrales que intentamos mostrar. La clave está en ver el proceso de la comunicación como algo continuo y hacer uso de la información nueva a medida en que ésta se presenta.

· Publique un boletín regular de eventos venideros o de actividades en el área de las reuniones, convenciones y exposiciones. Aunque cada evento tendrá sus propias características y beneficios únicos, representa también una oportunidad para repetir y reafirmar los mensajes importantes acerca de lo que nuestra industria hace por la comunidad.

· Fije un evento anual para llamar la atención de la gente en forma regular cada año.

· Prepare un recordatorio para el gobierno en forma regular sobre las actividades o eventos que le sean de interés. Por ejemplo, si hay eventos que estén relacionados con un ministerio en particular, deberá ser informado sobre las oportunidades para participar.

· Asista a reuniones programadas regularmente para informar sobre lo que sucede en la industria. Casi todos los grupos comerciales como la cámara de comercio fijan reuniones regulares y al asistir en forma asiduamente puede convertirse en un miembro estable de la agenda.

Ante un escenario de la Semana de los Convenciones

Las sugerencias mencionadas anteriormente cubren diversos temas. ¿Qué podrían aportar a un programa de la Semana de la Industria de las Convenciones que se pudiera llevar a cabo en su propia comunidad? A continuación detallamos un calendario para una Semana de las Convenciones con un conjunto completo de actividades que pueden perfilar su industria para casi todas los públicos que ya identificamos:

Esta es la semana:

Lunes: Aparece un anuncio o “sección especial” sobre la industria en el periódico local. Deberá destacar la importancia que tiene la industria para la comunidad, identificar las distintas organizaciones y negocios de la comunidad que participan en ella, así como las numerosas formas en que la industria beneficia a la comunidad (vea el ejemplo en el apéndice) Deberá también indicar las actividades que se llevarán a cabo durante el resto de la semana.

Martes: Lidere una delegación para reunirse con los funcionarios y medios locales importantes para ofrecerles una presentación a cada uno sobre la industria y lo que ella hace para la comunidad (encontrará también un modelo de dicha presentación en el apéndice) Los grupos que visitará deberían incluir:

1. Su intendente y/o Consejo Municipal

2. La oficina de su gobernador o el gobierno regional correspondiente

3. El grupo editorialista de los medios de comunicación locales

Miércoles: Haga una presentación ante la Cámara de Comercio local u otra organización comercial de la comunidad. Enfatice el papel que tiene la industria en promover el comercio y las inversiones locales así como el protagonismo que adquiere tanto la ciudad como la región.  Identifique las formas en las que los empresarios locales puedan apoyar las iniciativas de la industria o ayudar a buscar nuevos eventos que pudieran presentarse en la ciudad.

Jueves: Lleve a cabo una serie de entrevistas con los medios de comunicación locales sobre temas de interés para la comunidad relacionados con nuestra industria. Refiérase a temas de importancia local, como el desarrollo económico, el empleo, el aumento del turismo, o la creación de un escenario para temas importantes como el cuidado de la salud, la tecnología, la educación y la cultura.

Viernes: Ofrezca un evento en el centro de convenciones local u otro lugar. Invite a miembros de la industria local así como a empresarios importantes o líderes clave de la política y de la comunidad. Invite a un orador famoso para que de una presentación que atraiga la atención de los medios o anuncie un programa, iniciativa o resultado de una investigación que sea de interés para la comunidad. Ofrezca una tribuna para que los políticos den su opinión acerca de la industria.

¿Parece demasiado ambicioso? En realidad no lo es. Aunque realice algunos o todos los puntos del programa sugerido es un punto de partida para comenzar a crear su perfil local y cualquiera de estas actividades puede realizarse con algo de preparación previa y un poco de seguimiento posterior para asegurar el éxito.

Algunas preparaciones previas:

1. Antes de la Semana de la Industria de las Convenciones, reúnase con representantes de los grupos locales de la industria. Estos grupos pueden incluir a personas del centro de convenciones u otra sede, empresas de turismo, etc. Discuta aquellos temas y oportunidades trascendentes en su área y los mensajes que quisiera comunicar a quienes toman las decisiones.

2. Registre sus objetivos, mensajes e información clave (cifras económicas, beneficios para la industria, etc.) y distribúyalos entre quienes pertenecen al grupo de la industria local. Alíentelos a que participen y asigne responsabilidades para distintos aspectos del programa (la organización de la delegación, la preparación de materiales impresos o para las presentaciones, la organización del evento para la industria local)

3. Prepare los materiales necesarios. Estos pueden incluir un “fact-sheet” (hoja de datos) de la industria, una presentación o artículos periodísticos. Con frecuencia, esto puede hacerse simplemente adaptando materiales ya existentes  y agregando datos y cifras locales, así como identificando los temas de interés local. (ejemplos de esto se encuentren en los apéndices)

4. Informe a los medios locales que se aproxima La Semana de la Industria de las Convenciones, en qué consiste y qué espera lograr con ella. Hágales saber cuáles son sus mensajes centrales y averigüe cómo podrían trabajar con usted para conseguir una mayor cobertura ya sea a través de artículos o mediante un anuncio cooperativo de la industria.

5. Consiga citas con grupos del gobierno o de la comunidad para presentarles temas durante este período. Estas reuniones deberán ser arregladas con anticipación y dependerá de si los funcionarios están disponibles en ese momento.

6. Estudie la posibilidad de declarar oficialmente “La Semana de la industria de las Convenciones” en su comunidad. Esto generalmente se logra haciendo que el intendente o gobernador así la decreten y puede repetirse en todas las actividades que desee hacer en la comunidad. 

Luego de la “Semana de las Convenciones”:

Lo que haga luego del programa de “La Semana de Industria de las Convenciones” puede ser tan importante como lo que haga durante la semana misma. Recuerde:

1. Envíe cartas de agradecimiento a todos aquellos que haya conocido recordándoles sus mensajes más importantes y ofreciéndoles responder cualquier pregunta o duda que pudieran tener en el futuro. Si hubiere “recordatorios” del evento (como fotografías, documentos, etc.) este es un buen momento para enviarlos. No olvide incluir aquella información adicional que le hubieren pedido o que hubiere surgido durante la semana.

2. Elabore un comunicado de prensa sobre lo ocurrido durante la Semana de la Industria de las Convenciones destacando datos de importancia aportados por un orador trascendente o un funcionario del gobierno. 

3. Considere publicar una actualización mensual para aquellos grupos con los que hizo contacto (miembros del gobierno, la prensa o la comunidad) para establecer una comunicación continua con ellos. Este es el mejor momento para hacerlo ya que usted todavía está muy presente en su memoria. Dicha actualización  puede ser algo tan simple como un listado de eventos recientes o venideros haciendo referencia a los beneficios económicos y para la comunidad asociados a ellos.

4. ¡Hágale saber a sus colegas de la industria lo que ha logrado! Cuanto más se hable acerca de sus actividades y éxitos, mayor será lo que conseguirá y mayor será también el impacto general que tendremos como industria. JMIC brindará varias oportunidades para hacer esto, desde un sitio en la red para facilitar el intercambio de información hasta un premio anual especial a los miembros de la industria en reconocimiento a los logros conseguidos en aumentar el grado de conocimiento que la comunidad tiene de la industria.

Algunas “herramientas” para la comunicación

Llevar a cabo la mayoría de las tácticas sugeridas anteriormente no requiere más que sentido común, un compromiso durante algún tiempo y saber bien qué es lo que se desea transmitir. No obstante, un programa más ambicioso también requerirá algunas “herramientas” de comunicación específicas que usted o su equipo pueden o no conocer. Aprenderlas puede resultar ser una gran inversión ya que lo ayudarán no sólo en un programa como este sino con sus otras actividades comerciales también.

Encuestas de opinión

La información es poder – y a menudo no existe mejor información que saber lo que piensa la comunidad de usted y de los beneficios que brinda a la ciudad y a la región. Esta puede ser una forma poderosa de informarle al gobierno la importancia que la gente le da al papel que la industria juega en la comunidad y esto puede averiguarse a través de encuestas realizadas a grupos específicos. Como mínimo, le darán pautas acerca del grado de conocimiento que se tiene de usted y de lo que es necesario hacer para mejorar su imagen general.

No obstante, dichas encuestas deben llevarse a cabo con precaución porque pueden aparecer otros temas. Algunas de las cosas a tener en cuenta al realizar encuestas de opinión son:

· No puede asumir ningún grado de conocimiento o comprensión de lo que usted hace por parte del público por lo que deberá formular las preguntas de acuerdo a eso. Algunas veces, deberá incluir información dentro de la encuesta para hacer que los encuestados reaccionen a ella. Las empresas de encuestas pueden ayudarlo a diseñar los cuestionarios.

· Los resultados tienen relación con sucesos recientes en la memoria de la gente. Por ejemplo, si el gobierno ha tenido problemas financieros recientes es probable que obtenga una reacción negativa ante las preguntas que hagan referencia al tema.

· No importa cuánto esperemos que la gente reconozca la importancia de nuestro trabajo, debe anticiparse a la posibilidad de una respuesta negativa y tener una estrategia para hacerle frente. Con frecuencia, es simplemente la falta de conocimiento sobre un tema específico lo que produce un resultado negativo aunque la gente no esté, en realidad, en contra de sus actividades y en general nuestra industria no es muy conocida.

· Hay que tener en cuenta que los resultados de las encuestas pueden ser más útiles antes de ser entregados a los medios o al público. Esto se debe a que los gobiernos prefieren conocer una situación determinada antes de que sea pública para poder así anticiparse a ella. Por ejemplo, si se obtienen resultados que demuestran un fuerte apoyo de la población por una iniciativa sería mejor compartir esta información con el gobierno para que sea visto como respaldando una acción popular antes de que se conozca el grado de apoyo del público por esa cuestión.

Las relaciones con los medios de comunicación

Otra herramienta importante para la comunicación es tener gran habilidad para entablar relaciones con los medios. Ellos no sólo representan una fuente primaria de información para la comunidad, sino que cada vez más adaptan la información además de comunicarla. Generalmente, son la fuente de información más importante para los gobiernos, por lo tanto tenga eso en cuenta a la hora de tratar con ellos.

Es fundamental saber cómo tratar con los medios locales en forma correcta. Sobre todo recuerde que ellos hacen su trabajo: es decir, contar las noticias como ellos las ven, causando interés para sus espectadores/lectores. No es su función hacerlo quedar bien ni actuar en favor de sus intereses, de modo que las expectativas que tenga en cuanto a la cobertura que realicen los medios deben ajustarse a eso. En especial, debe recordar que son pocas las veces en que se puede controlar el contenido o el tono de una noticia que usted haya generado.

Por todas estas razones, la relación con los medios requiere de una destreza especial en la que vale la pena invertir tiempo y energía. Existen numerosos y excelentes recursos disponibles para ayudarlo a hacer esto, por el momento detallamos algunas de las cosas más útiles a tener en cuenta al tratar con los medios:

· Trate con los medios en forma ordenada: como organización deberá tener un plan y un proceso de referencia para responder a los pedidos de los medios para que sean tratados con consistencia y por la persona indicada.

· Algo clave en este proceso es nombrar un vocero que sea responsable de las relaciones con los medios y dirija todas las preguntas a esa persona o a quien ella designe. Esto asegurará coherencia en las respuestas y también que quien responda tenga la facultad para hablar en nombre de la organización.

· Tómese tiempo para responder las preguntas de los medios. Reúna los datos relevantes y obtenga cualquier antecedente necesario sobre el tema en cuestión. Averigüe cuál es la hora de cierre para saber de cuánto tiempo dispone para no causar problemas.

· Tenga su propia agenda y mensajes en cuenta al hacer una entrevista. No responda  simplemente a medida que se le presentan las preguntas sino que intente buscar oportunidades para incluir aquella información que desee comunicar. Considere la entrevista como una oportunidad para hacer hincapié en sus “puntos positivos” ¡en lugar de un ejercicio de supervivencia!

· Siempre recuerde que usted controla el contenido de lo que dice: si no quiere que algo se publique, ¡no lo diga! Una entrevista no es una conversación; es algo “oficial” a menos que se acuerde lo contrario. La mayoría de las personas que dicen haber sido citadas equivocadamente por lo general resulta que, en realidad, habían dicho cosas que hubiesen preferidos no ver publicadas.

· No invente, especule o improvise información. Es completamente aceptable decir que no se tiene una respuesta, pero que intentará obtener la información necesaria. Siempre recuerde que la especulación, en especial acerca de otros, conlleva riesgos. 

· Si promete brindar información adicional, recuerde hacerlo rápidamente. Los periodistas tienen horarios de cierre y agradecen cuando se tiene eso en cuenta. Más aún, si no aporta la información otros pueden hacerlo en su lugar o, lo que es peor, el propio periodista puede especular acerca de cuál hubiese sido la misma.

· Contacte a otros dentro de su organización o en otros grupos susceptibles de ser contactados para que sepan: 

1. Que se ha hecho una indagación

2. Qué se le dijo al periodista

3. Si derivó el periodista a otras fuentes

Esto asegurará coherencia y le dará a los otros tiempo para prepararse.

Ser los medios

Algunas veces la mejor manera de obtener una cobertura periodística precisa y positiva es no hacerlo a través de una cobertura hecha por la prensa, sino convertirse en la prensa elaborando anuncios que aporten la misma información. A pesar de que esto conlleva un costo, también ofrece un número de beneficios que incluyen:

· El inicio del contacto con los medios cuando es conveniente para su propio programa, en lugar de hacerlo cuando ellos consideren que es el mejor momento.

· La publicidad llega a los mismos públicos – aquellos que leen los editoriales también están expuestos a la publicidad. Al utilizar la publicidad adecuadamente, accederá tanto a la comunidad como al gobierno del mismo modo que con una cobertura editorial.

· Los “editoriales publicitarios” simulan tener un contenido editorial. Están diseñados para parecer más informativos que editorialistas y pueden ser utilizados para transmitir una calidad objetiva más que publicitaria.

· Muchos medios gráficos, en especial los locales, cooperarán con los suplementos de noticias o “secciones especiales” que tratan sobre un tema específico. A menudo, también ofrecerán tarifas reducidas, en especial, si son de interés para la comunidad. Puede ser posible hacer que negocios relacionados con la industria ayuden a financiar este tipo de recurso como parte de su apoyo a ocasiones especiales como La Semana de la Industria de las Convenciones.

¡Apoye a sus Sociedades!

Existe una cosa más que podemos hacer para mejorar nuestra posición en la economía mundial y es apoyar las sociedades que hablan en forma colectiva por la industria.

Las Sociedades de la industria son un modo muy eficaz para que quienes toman las decisiones se comuniquen con la industria en su conjunto. Más aún, generalmente gozan de mayor credibilidad ya que se considera que ofrecen una perspectiva más amplia.

El trabajo que realizamos en nuestra comunidad adquiere otro nivel de importancia cuando es presentada por quienes representan a la industria. Las sociedades pueden trabajar en eventos del gobierno, de los medios especializados en temas comerciales y de comercio exterior para agregar prominencia a las acciones que realiza en la comunidad ¡Y ayudar a crear un mejor ambiente de trabajo para todos!

No sucede de la noche a la mañana

Como casi todas las cosas, lograr los objetivos en cuanto a las relaciones con la comunidad y el gobierno no sucederá luego de un solo esfuerzo, sino que requiere actividades regulares y continuas para obtener resultados. No obstante, actividades oportunas pueden tener efectos impresionantes.

Además de los objetivos a corto plazo, deberá tener en cuenta sus aspiraciones a largo plazo (una forma distinta de hacer que el gobierno local financie o apoye su negocio, por ejemplo, o algún tipo  de relación continua con la comunidad) En numerosas áreas, las campañas de comunicación exitosas han conducido directamente a nuevos programas y estructuras que han creado una base más fuerte y estable para la industria.

Cada aumento en el grado de conocimiento que se tiene de la industria ayuda. Así lo comprobará cuando comience a mejorar su perfil y descubra que la gente es más consciente de lo que usted hace ¡y cómo eso beneficia a la comunidad!

Los Apéndices: algunos recursos para su utilidad

Los siguientes apéndices han sido desarrollados para ser utilizados al llevar a cabo actividades de toma de consciencia en su comunidad. Utilícelos en la forma que quiera, ya sea en su totalidad o parcialmente para ayudarlo a realizar algunas de las actividades sugeridas en este manual. También puede bajar el logotipo de “la Industria de los Convenciones” de su sitio en la red.

Apéndice 1: Detalle del mensaje central

Se ha detallado anteriormente una serie de “Puntos Positivos”. Sin embargo, algunos tipos de comunicación pueden requerir mayores detalles para completar la información. A continuación encontrará una versión más detallada de algunos mensajes e intereses y deberá ser adaptada de acuerdo a las oportunidades y circunstancias locales.

El detalle es el siguiente:

1. Las reuniones y convenciones generan beneficios únicos de alta rentabilidad económica y atraen a visitantes influyentes:

· Los gastos diarios promedio de los delegados a las convenciones exceden enormemente a los de los turistas. En la mayoría de los casos es dos o tres veces lo que se genera por los turistas de esparcimiento. Esto significa que por cualquier inversión, la rentabilidad que aportan los delegados es mucho mayor que la de un número igual de turistas. Por ejemplo, para la mayoría de los eventos de M&C, lo que aportan los que visitan a amigos y familiares es insignificante con relación a los otros consumos.

· Los beneficios económicos relacionados con el consumo que generan  las reuniones y convenciones sobrepasan los gastos de los delegados individualmente. También existen los costos de producción asociados con el montaje del evento como la provisión de bebidas y comida, entretenimiento y otros componentes que hacen a la experiencia del evento y que los pagan los organizadores. Asimismo, hay que considerar el consumo que realizan los expositores que típicamente están presentes en los eventos y que sus gastos son frecuentemente más altos que los de los delegados.

· Los participantes de las reuniones y convenciones son generalmente más influyentes que los visitantes y ofrecen mayores beneficios a la comunidad. Más aún, ellos no se dirigirían a esa región en particular si no fuera por su participación en el evento.

· Los beneficios económicos que suscitan las reuniones y convenciones llegan a varios sectores.

2. Nuestra industria genera una gran variedad de beneficios económicos y para la comunidad. Estos son diversos y atañen a aquellas áreas esenciales para la vida y desarrollo comercial, científico, profesional, educativo y cultural de la comunidad.

· Las reuniones atraen inversiones al convocar a participantes influyentes y crear oportunidades de mostrar los productos y servicios locales así como oportunidades de inversión.

· Las reuniones incrementan el desarrollo profesional al traer experiencia regional e internacional a la comunidad donde los profesionales locales pueden acceder. Esta mejora profesional inevitablemente se traslada al resto de la comunidad a través de mayores conocimientos, habilidades y accesos.

· Las reuniones incrementan la ciencia y la tecnología. Además de generar nuevas formas de tecnología y mejorar la comprensión y el acceso a ella, contribuyen a aumentar las habilidades y conocimiento al atraer información externa y tecnología a la ciudad anfitriona. Son también el medio para que los negocios  y profesionales locales accedan a los últimos avances en sus respectivos campos.

· Las reuniones promueven el intercambio cultural al ofrecer nuevos foros para el intercambio cultural así como nuevas oportunidades para mostrar la cultura local a públicos nacionales y extranjeros. Debido a la naturaleza de la experiencia de las reuniones, la calidad de estas oportunidades está raramente disponible para otro tipo de visitantes.

3. Las reuniones y convenciones incrementan el turismo:

· Al atraer visitantes que no visitarían el destino de otra manera;

· Al crear nuevas formas de promover un destino a través de actividades promocionales relacionadas con el evento;

· Al alentar el turismo pre y post evento. Cuanto mayor es la distancia que un delegado recorre para acceder al evento, mayores son las posibilidades de participar en este tipo de actividades y mayor es el tiempo que tiende a quedarse.

· Al atraer visitantes fuera de las temporadas altas. Muchos eventos se llevan a acabo en lo que sería temporada baja para el turismo, simplemente porque los organizadores no quieren que las reuniones se interpongan con sus vacaciones. Así, representan un negocio complementario al del sector del turismo de esparcimiento.

4. Las reuniones y convenciones promueven el perfil de una ciudad o región, así como su papel en asuntos nacionales e internacionales. Crean una mayor presencia y prestigio para todas las áreas al asociarlas con eventos y figuras internacionales. Al mismo tiempo generan un nuevo público para promover el destino a través de esfuerzos conjuntos de asistencia con los organizadores del evento. En esencia, una convención grande crea una fuerza de venta nueva para un destino.

En general, los delegados a las convenciones tienden a ser mucho más influyentes que el resto de los visitantes, y quizás no hubiesen venido a la ciudad por otra razón. Por ende, las reuniones atraen a un grupo único de visitantes.

5. Las reuniones tienen relación directa con los temas claves del día. Las reuniones, convenciones  y exposiciones son foros importantes y en gran parte la solución para muchos de los temas del día. Son medios para el desarrollo del comercio exterior en tiempos de crisis económicas. Son la forma en que se resuelven temas de salud internacional. 

6. Las reuniones cumplen un papel importante en lograr una mejor comprensión entre los distintos grupos y países del mundo. Las reuniones y las convenciones son un medio para reunir a personas de diferentes culturas y áreas geográficas para intercambiar información de diversos temas e interés común. Son, por lo tanto, un elemento fundamental para lograr tolerancia, aceptación y cooperación mundial.

En el clima político agitado de hoy, este papel por sí solo hace que la industria merezca apoyo y atención.

Pero…

1. El negocio es muy competitivo ya que los beneficios son reconocidos y buscados por muchas comunidades del mundo.

2. Por ende, existe una necesidad de compromiso duradero para mantener la infraestructura, la tecnología y los servicios de una comunidad para que la industria sobreviva en el mercado.

3. Las reuniones tienen una logística compleja. Por lo tanto, son muy sensibles a muchas áreas que se ven afectadas por políticas de gobierno como facilidad de acceso, medidas de seguridad, temas de transporte y cargas impositivas.

4. Además de una buenas infraestructura, las reuniones también dependen de una imagen positiva y bien promocionada del destino para atraer negocios.

Apéndice 2: Modelo de Anuncio Publicitario

El siguiente modelo es un ejemplo de cómo la publicidad local puede desarrollarse utilizando información general e insertando nombres y cifras locales como correspondan.

(título)

Las reuniones traen progreso

(subtítulo)

En nuestra comunidad. En nuestro país. En cualquier parte del mundo. Cuando se llevan a cabo reuniones, convenciones y exposiciones, suceden cosas buenas ¡Y de un modo u otro, casi todas estas cosas lo benefician a usted!

(copia)

Las reuniones, convenciones y exposiciones, lo que se conoce en forma colectiva como la Industria de las Convenciones atraen grandes cantidades de dinero a la comunidad. Los delegados son los visitantes que más gastan y los beneficios de su consumo se distribuyen en toda la economía. No sólo los hoteles y restaurantes, sino también los comerciantes, aquellos relacionados con los puntos de interés, los taxistas, los que ofrecen entretenimientos y varios proveedores de servicios comparten los beneficios.

Y no se trata sólo de dinero. Al traer un mundo de conocimiento a nuestra puerta, la industria también mejora el nivel de experiencia disponible en la comunidad en áreas importantes como lo son la tecnología y la medicina. Al mismo tiempo, crean un nuevo público para mostrar los productos y servicios locales.

Las reuniones pueden traer desde mayor exposición y prestigio internacional hasta una fuente importante de ingresos provenientes del exterior. Y el incremento en la recaudación impositiva que genera la industria ayuda a apoyar una gran variedad de programas públicos y beneficios que no pudieran ser posibles de otra manera.

En todo el mundo, las reuniones ayudan a la gente a intercambiar información e impulsar el desarrollo científico, económico y profesional. Son la forma que tiene el mundo de reunirse para comparar notas, tratar temas de interés común y resolver diferencias internacionales y eso hace que el mundo sea un lugar mejor para vivir.

Aquí, en (nombre de la ciudad), las reuniones, convenciones y exposiciones crean más de (cifra económica de impacto) en beneficios anuales cada año. Como personas involucradas en hacer que este tipo de eventos sucedan, nos enorgullece lo que esto representa para nuestra comunidad y queremos que sepa que usted tiene mucho que ver en lo que hacemos.

Entonces piense en nosotros la próxima vez que se sepa de reuniones, convenciones o exposiciones llevándose a cabo en su comunidad. Y recuerde – ¡usted comparte los beneficios!

La industria de las Convenciones

Reuniones – Conferencias – Exposiciones

La forma en que se reúne el mundo
(incluya nombres y/o logos para identificar a auspiciantes /participantes de la industria  en su comunidad)

Apéndice 3: Modelo de artículo

Como se hizo con el modelo de anuncio publicitario (más arriba), el siguiente artículo puede adaptarse para uso local insertando datos y cifras locales en los espacios adecuados. Los artículos pueden ser publicados en los medios de comunicación de la comunidad o utilizados en “secciones especiales” que pueden crearse para eventos como La Semana de la Industria de las Convenciones.

(copia)

Reuniones y Convenciones: afectan la vida de todos

Esta es una industria a la que debería conocer:

Las reuniones y convenciones han existido por tanto tiempo que son consideradas como algo que sucede sin demasiado esfuerzo por parte de nadie. De hecho, el negocio de las convenciones es uno de los más competitivos del mundo. Los eventos se consiguen sólo mediante una fuerte combinación  de aspectos tales como la ubicación, la infraestructura, los servicios y el marketing. Toda ciudad que conoce los beneficios que un congreso o convención pueden traer intenta captar una porción mayor del negocio y, como miembro de esta comunidad, existen tres muy buenas razones por las que debería tener alguna idea de lo que consiste esta industria en rápido crecimiento;

La primera es que las reuniones y convenciones son un factor importante para la economía local y tendrán un potencial aún mayor en el futuro. Aquí, en (nombre de la ciudad) representan una gran fuente de ingresos, con impactos económicos anuales de (cifra económica) Desparraman negocios por casi todos los sectores y regiones de la provincia y es una de las industrias más “limpias” que nos brinda modos de capitalizar las cualidades culturales y comunales que deseamos preservar.

La segunda razón es que, aunque usted no lo sepa, las convenciones juegan un papel crítico en su vida. Son una parte importante de cómo avanzan la tecnología, las comunicaciones, la educación y las profesiones. Atraen nuevas inversiones. Nos acercan a los últimos avances médicos. Traen lo último y mejor de todas las áreas del desarrollo humano a nuestra casa, y nos dan la oportunidad de compartir nuestros propios logros con el resto del mundo. Y en momentos en que la comprensión mundial parece cobrar mayor importancia, brindan un foro para que las naciones y los grupos se reúnan para tratar los temas que realmente valen la pena.

Pero todo esto no es algo que podamos dar por sentado – y esa es la tercera razón por la que debería conocer más acerca de esta industria. Las grandes ciudades del mundo conocen los beneficios que genera una industria de las convenciones saludable y compiten ferozmente para obtener una mayor porción del mercado. Sin la infraestructura para acoger a los cada vez más demandantes eventos y la determinación de ganar el negocio, nuestros competidores se quedan con los beneficios – y la lista crece día a día.

Los delegados son visitantes muy especiales:

Existen muchos tipos de visitantes y cada uno tiene su impacto en los lugares que visitan. En términos puramente económicos, los delegados a las convenciones son una clase en sí misma. De hecho, los que participan en reuniones y convenciones son, por lo general, los que generan una ingreso per capita mayor que cualquier otra categoría de visitantes, con gastos que son con frecuencia 2-3 veces mayor a la de los turistas.

Las organizaciones mundiales de la industria estiman que el valor que tienen las más de un millón de reuniones llevadas a cabo en el mundo anualmente es de alrededor de (convierta $US 42 millones a la moneda local) Si eso no es suficiente para llamar su atención, considere que la industria es típicamente una de las formas más estables de turismo durante conmociones mundiales como lo hemos notado durante los último años.

Todo este gasto se expande a casi todos los sectores de la economía y a muchas áreas alrededor de la ciudad anfitriona. El motivo es que las convenciones requieren diversos servicios y proveedores, no solamente para satisfacer las necesidades de los delegados sino para montar el evento.

Los beneficios se distribuyen bien:

Un delegado necesita un lugar donde hospedarse, uno donde reunirse y el transporte para llegar al evento y regresar a su casa. Eso representa gastos en hoteles, centros de convenciones y en transporte. Pero eso es sólo el comienzo.

Una convención es una empresa muy compleja que hace uso de decenas de servicios para brindar la experiencia adecuada. Los organizadores, las empresas de insumos audiovisuales, especialistas en iluminación, decoradores, proveedores de servicios para la comunicación, impresores, empresas de seguridad; son sólo algunos de los grupos que participan en montar aún un evento pequeño.

Luego está toda la actividad alrededor del evento; los banquetes, las presentaciones especiales, las excursiones y los entretenimientos. Los centros de convenciones donde se llevan a cabo estos eventos son a menudo uno de los mayores consumidores de bebida y comida en el área por las veces en que se sirve comida en ellos. Del mismo modo, son grandes consumidores de servicios locales desde mantenimiento y seguridad hasta servicios de tecnología y comunicación.

¡Los delegados también son turistas!

¿Qué sucede cuando terminan las sesiones? Ese es el momento en que los restaurantes, comerciantes, sitios de entretenimiento y taxistas sienten el impacto. De hecho, una gran proporción de los gastos que realizan los visitantes que asisten a convenciones se destina a cosas distintas al hospedaje. Por lo tanto, estos gastos  se convierten en “nuevo” dinero que ingresa a la comunidad.

Los delegados a las convenciones participan en lo que se conoce como “pre y post” viaje, lo que se traduce en días adicionales para realizar excursiones para conocer el área y algunos, especialmente los que vienen del exterior, aprovechan para tomarse aún más días. Como grupo, los delegados se encuentran entre los viajeros más sofisticados ya que generalmente han visitado diversos lugares del mundo y están en la búsqueda de nuevas oportunidades y experiencias.

De hecho, la  oportunidad de ver más de cerca el destino donde se llevará a cabo el evento representa uno de los mayores factores que atraen a los delgados a un destino en particular. Eso implica que las regiones más allá del lugar de la convención se benefician tanto como la ciudad anfitriona.

¿Qué más traen las convenciones a la comunidad?

Desde el punto de vista de la comunidad no se trata sólo de dinero. De hecho, las reuniones, las convenciones y las exposiciones ofrecen otros beneficios a la comunidad que van más allá del impacto financiero directo.

Los delegados no traen solamente sus tarjetas de crédito, también traen consigo conocimiento y experiencia de todas partes del mundo y mucho de esto está disponible para un público que no pudiera disfrutarlo de no ser por el evento. Las conferencias médicas, por ejemplo, acercan los últimos avances en investigación y práctica a la comunidad para que los médicos locales puedan acceder a ella. Al mismo tiempo, crean mejores oportunidades para que los profesionales locales den a conocer su propio trabajo a los expertos de primer nivel mundial.

Las reuniones y convenciones también atraen atención a la ciudad y pueden ayudar a promover todo desde el comercio y las inversiones hasta el turismo a largo plazo. Si a los delegados les gusta lo que ven, a menudo regresan como turistas, como inversores ¡y algunas veces hasta como residentes! ¡Y éstas son personas que no hubiesen conocido (su ciudad) si no hubiese sido por el evento!

Por último, las reuniones y convenciones se convierten en vitrinas para los productos, tecnología, cultura y servicios locales. De este modo, la ciudad anfitriona cobra mayor visibilidad en cuanto a lo que hace y produce. Una vez más, simplemente como resultado de haber acogido a un evento que con frecuencia reúne a un público mundial.

Aún aunque usted no se vea beneficiado en forma directa, lo hace indirectamente. Eso se debe a algo que poca gente considera un beneficio: ¡los impuestos!

Todos los gastos de los delegados generan grandes sumas de recaudación impositiva, y a pesar de que éstos generalmente vienen de visita los beneficios van para quienes vivimos en la ciudad. El resultado es que los delegados que no viven en la ciudad ayudan a pagar muchos de los servicios que nosotros disfrutamos como residentes – un beneficio importante proveniente de un negocio del que pocos conocen.

¡Necesitamos su ayuda!

La industria de las convenciones es un gran negocio con grandes beneficios, pero como está compuesta por varios grupos que incluyen distintos sectores del negocio, no tiene la visibilidad que gozan otras industrias. No obstante, vale la pena que nos conozcan porque para que todos esos beneficios continúen, necesitamos su ayuda de varias maneras;

En primer lugar, necesitamos que usted sepa quiénes somos y qué hacemos. Como ya mencionamos, esta es una industria que sólo puede prosperar cuando es comprendida y apoyada por la comunidad.

En segundo lugar, necesitamos su apoyo para iniciativas puntuales que se necesitan de tanto en tanto para mantener nuestra competitividad. Esto puede comprender una inversión realizada por la comunidad, ya sea para la construir de nueva infraestructura y obtener nuevas tecnologías o simplemente para mejorar lo que tenemos hoy, ¡pero es una inversión que trae grandes dividendos!

Por último, ¡debe saber que usted es parte del producto! De hecho, el apoyo y la cordialidad de la comunidad local es un factor importante al definir el destino para una convención. Al ayudarnos a conservar la reputación de la ciudad, se acerca a todos los beneficios que traen las convenciones.

¡Entonces, la próxima vez que se encuentre con un delegado asegúrese de hacerlo sentir bienvenido porque lo sepa o no ¡usted comparte los beneficios que ellos traen!

DOCUMENTO DEL COUNSEJO C29B

Borrador para los miembros de la Asociación

Estimado miembro,

(XXX Asociación) como miembro de Joint Meetings Industry Council (JMIC) participa en la campaña “Poder y Perfil” que auspicia JMIC para mejorar el perfil de la industria de las convenciones y de todos aquellos que trabajamos en ella. La idea de este programa es que al aumentar el grado de conocimiento que tanto la comunidad como el gobierno tienen de lo que hacemos y de los beneficios que aportamos a la comunidad, estaremos en una mejor posición para influenciar las decisiones que afectan a nuestro futuro.

La base del programa es que este reconocimiento comienza en nuestras propias comunidades, y es allí donde debe llevarse a cabo un programa de actividades como este. Es aquí donde tenemos nuestros contactos, los impactos y la información necesaria para hacer una diferencia en la forma en que tanto el público como el gobierno nos ven y lograr un mejor reconocimiento de los beneficios que generamos.

Con este enfoque, creemos que el mejor papel que una organización como JMIC puede tener es el de apoyar sus esfuerzos individuales brindando algunos de los recursos necesarios para facilitar la participación y creando una estructura temática para fundir todos los esfuerzos individuales y hacerlos aún más efectivos.

En ese aspecto, hay tres elementos principales en este programa;

· Adjunto encontrará una guía para nuestra industria sobre las relaciones con la comunidad y el gobierno que tiene información básica para el programa, así como una serie de ideas muy específicas para actividades que puedan realizarse para mejorar su perfil dentro de la comunidad. También se incluyen una serie de “modelos” de artículos, anuncios publicitarios y presentaciones que han sido diseñados para adaptarse fácilmente a las circunstancias y oportunidades específicas.

· JMIC ha declarado XXX como la “Semana Internacional de la Industria de las Convenciones” para crear un foco para actividades mundiales que presente a la industria así como a los beneficios que genera. Lo alentamos a incluir algunas de estas actividades en este período para que podamos comenzar a lograr un impacto mundial con las acciones individuales que realizamos.

· Finalmente, le pedimos que nos haga saber lo que ha hecho para poder así distribuir buenas ideas en otras comunidades y alentar otras actividades promocionales. Puede hacerlo conectándose a XXX. El año próximo reconoceremos a un número de miembros de la industria por sus logros con una serie de premios de “Poder y Perfil” que serán informados a lo largo de la industria y produciremos la información que nos fue dada por usted al elegir a los ganadores.

Al mismo tiempo, como miembros de la asociación estaremos buscando nuevas formas de interactuar con los medios internacionales, organizaciones comerciales y el gobierno para promover el mensaje general de la industria. Al  hacerlo, buscaremos oportunidades para sumar sus esfuerzos dentro de la comunidad, como por ejemplo crear un foro donde los políticos locales puedan encontrarse con sus colegas de otras áreas para explorar temas e inquietudes generales sobre nuestra industria. Lo mantendremos informado de nuestro progreso.

Sabemos que muchos de ustedes ya tienen programas con el gobierno y la comunidad para lograr un mayor grado de reconocimiento y solidez en sus comunidades y lo felicitamos por su previsión en este aspecto. Esperamos que al expandir y aunar las actividades a través de una mejor comunicación podramos lograr un esfuerzo mundial más notorio que nos permita lograr el tipo de perfil y reconocimiento que necesitamos para el futuro. Un buen comienzo sería el de designar a un miembro para que actúe como contacto e identifique aquellas actividades que mejor se ajustan a su realidad.

Confiamos en que sabrá más acerca de este programa a medida en que lo hagamos conocer en toda la industria y en los medios especializados. Esperamos que reconozca la oportunidad que genera el hacer que todos nuestros esfuerzos individuales se unifiquen en un reconocimiento internacional de una industria más poderosa que nos pueda ser útil a todos en el futuro.

