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CINCO PREV]SﬁES
PARA A INDUSTRIA MI

0 Gltimo ano serd, provavelmente, relembrado pelas perturbacdes causadas no
transporte aéreo por vulcdes em erupcdo, vagas de frio na Europa no fim e no
inicio do ano, cheias devastadoras na Austrdlia, no Brasil, passando pelo Sri Lanka
e pela China. £ greves. Neste sentido, 2011 ndo comecou bem, quer no Japdo, que
viveu um sofrimento horrivel, quer nos EUA, assolados por tornados assassinos.
como se isso ndo fosse suficiente, um novo vulcdo islandés recordou @ Europa que

também tem o potencial de perturbar o transporte aéreo.

Os desastres naturais conseguem
sempre mostrar-nos a fragilidade do
homem face aos elementos, mas também
demonstram a fantdstica determi-
nacio do homem para ultrapassar a
adversidade. Temos que olhar para o
futuro, mas porventura com um plano
de contingéncia no bolso, para o caso de
ser preciso. Os organizadores de eventos
de todo o mundo jd ndo podem ignorar
as incertezas. Nao € s6 uma questio de
ter um plano de backup, mas também

de rever termos e condi¢des que sao
justos e relevantes face ao clima actual.
Também tém que reconhecer que iremos
continuar a ter um mercado em que as
vantagens serao sempre escassas, o que
significa ser absolutamente claro desde
o inicio no que diz respeito as obrigacoes
de ambas as partes.

Muito se escreveu sobre as economias
globais e, sem duvida, ainda hd mais
dificuldades no futuro. A reviravolta ird
certamente chegar, s6 que nio antes
de as dividas monstruosas terem sido

efectivamente resolvidas e reduzidas.
Para as empresas, o importante passard
sempre por uma combinacio de risco e
percepcdo. Os clientes podem ter medo
de compromissos no que diz respeito
as economias que baralham este
problema e onde continua a incerteza.

Convencer quem faz o orcamento

de que estd sequro & uma coisa.

Convencer quem frequentu 0S eventos

de que a instabilidade social, que

invariavelmente tem como alvo os

transportes nesses destinos (como

resultado de politicas ou regimes

impopulares), & muito mais dificil

Os destinos do Norte de Africa
sofreram as consequéncias do conflito
regional. No entanto, estes paises
optaram por uma abordagem honesta e
directa no que diz respeito ao impacto
que isto tem para os clientes e, como
resultado, alguns mantiveram a
confianca, especialmente Marrocos.
Isto faz com que o planeamento garan-
tido seja um verdadeiro desafio. E uma
industria global e precisamos das alter-
nativas que o mundo oferece. Sendo
vamos tornar-nos muito domésticos e,
segundo algumas opinioes, virtuais, no
que diz respeito a eventos cara-a-cara.
Mais do que nunca, as associacdes do
sector tém que se juntar para fazer
lobby e comunicar os beneficios da
nossa industria, que é:

. Empregadora

. Facilitadora de comunicacoes

. Exportadora

. Motivadora

. Educadora
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Ariqueza de aproximar culturas, de
reunioes presenciais, ndo tem preco.

Por vezes, acho que o facto de exis-
tirem muitas associacoes com agendas
proprias nao ajuda a causa. O mercado
estd tornar-se mais fragmentado e isso é
outra razio para nio perdermos de vista
0s n0ssos objectivos comuns. Talvez seja
tempo de ter uma visio global e perceber
que o sector, tal como a banca, estd
intrinseca e globalmente ligado.

2011 estd a ser um ano com altos e
baixos, com alguns a terem um bom
resultado, uns a verem a luz no fundo
do tunel e outros a falhar. Enquanto

a consolidacdo continua nas agéncias
globais, impulsionada por clientes que
pretendem um servico global, ofere-
cido por um tinico parceiro; vimos uma
miriade de start ups promovidas por
pessoas experientes que, por varias
razoes, quiseram ter mais controlo
sobre o seu futuro como forma de ficar
nesta inddstria. Outros mudaram

de actividade, o que significa uma
perda geral, sendo que o balanco é
agora de menos experiéncia, ainda
que menos custos. Iremos sofrer com
a falta de bons mentores e de lideres
representativos.

XvsY

As estratégias tradicionais de

vendas estdo a comecar a falhar,

d medida que se torna mais

dificil consequir uma reunido

presencial. Ha muitas razdes que

explicam isto, mas por trds estd

uma mudanca de geracdo (X e V]

que tém uma atitude diferente

& POr isso requerem uma

abordagem diferente.

Isto inclui o acesso ao mercado, as redes
sociais e, acredito eu, estratégias mais
emocionais de accao. Também coloca
em questio o ROI dos maiores eventos.
Continuo a ouvir a mesma questao dos
promotores, “mostrem-me pessoas que
nio conheco, e ndo as que jd conheco”.
As empresas agora precisam de reter
clientes e um plano geral para os
conquistar ja nio funciona.

Entdo o que & que os
proximos meses nos
reservam? Ficam aqui
cinco previsdes:

1) Os empregadores podem cada vez
mais questionar os gastos das empresas
em dreas como patrocinios, enquanto
as dificuldades continuarem para

os trabalhadores. As empresas terao
que melhorar a comunicacio interna
para assegurar que os empregados
entendem os beneficios. A inquietacio
dos patrocinadores da FIFA é um caso
em questao.

2] Os subornos serdo cada vez mais uma
drea de preocupacdo para as empresas,
depois da nova legislacio aprovada no
Reino Unido e EUA.

3) Um foco em campanhas que apelem
as emocoes, além de incluirem
produtos e servicos. Esta geracio de
consumidores quer sentir que faz parte
de alguma coisa e nio apenas que lhe
vendam um servico ou produto.

4] Distribuir o risco por mercados
globais e nio por clientes globais, como
as multinacionais farmacéuticas.

5) Maior intrusio nos territérios de
cada fornecedor, a medida que a
cadeia de producao estende a oferta
de servicos [os audiovisuais que
propdem a animacao, o catering que
propde a decoracdo]. Isto é um grande
desafio. Nao sé as corporacdes estio a
contactar directamente as Destination
Management Companies, mas também
os agentes falam directamente aos
fornecedores de base. Isto ndo é
sustentavel a longo prazo.



