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Simo Network 2009:
haciendo balance

ermind Simo Network 2009: momento de hacer ba-

lance. Una edicion de la feria de referencia dentro del

panorama de la tecnologia en Espaiia, la primera tras
la reflexién del pasado afio, a la que correspondia el reto de
retomar impulso bajo otro planteamiento. A la espera de las
opiniones de los verdaderos protagonistas de la feria, tanto
expositores como visitantes, la mayor parte de las impresio-
nes parecen coincidir en que la redefinicion de la feriano de-
ja lugar a dudas. Comparar la edicion de este aiio con las an-
teriores es un e o simplista: la diferencia entre los seis,
siete 0 hasta diez pabellones que ocupaban los expositores
en ediciones pasadas y los dos de este afio refleja precisa-
mente el mencionado replanteamiento: una feria destinada
al uso profesional de las tecnologias de informacién. Trans-
formar una feria dedicada a la electronica de consumo con
una importantisima afluencia de piblico en un evento para
¢l cliente corporativo de empresas de todo tipo conlleva ne-
cesariamente una fuerte reduccion de tamario.

El camino hacia el que nos conducia la trayectoria ante-
rior de Simoera paralelo al experimentado por ferias simila-
res: una progresiva reduccion desde las épocas en que llena-
ba todos los pabellones de Ifema hasta los seis de la iltima
edicion, y en la que la oferta de productos v servicios para
empres a completamente difuminada entre una
plévade de productos de consumo. Un mercado de consu-
mo que acudiaa Simo para “ponerse al dia”, pero para quien
las decisiones de compra no comprometen importes o refle-
xiones que precisen de un analisis complejo. Decidir si una
persona adquiere un modelo u otro de teléfono mévil puede
ser un componente a veces relevante del gasto de una fami-
lia, pero no requiere de la interaccién que proporciona una
feria de este tipo. O mejor, no esta claro que la feria propor-
cione ventajas a quien decide exponer en ella: jgeneraba Si-
mo un incremento de consumo que compensase a los expo-
sitores por su inversion? Las matematicas posteriores ala fe-
riase reducian a contabilizar impactos en medios, queen las
ultimas épocas ya se jugaba a fomentar mediante el recurso
al sensacionalismo més puro. Un juego al que un nimero
creciente de empresas habia afirmado no querer jugar.

Este afio, el enfoque era otro, como indicaba la decisién de
reducir Simo Network a tres dias entre semana. El mercado
corporativo se mueve en dias de semana, no en sdbados o
domingos. Dirigirse a un mercado corporativo significa
aproximarse a un comprador que busca en la feria el apoyo
para tomar decisiones que en ocasiones son estratégicas pa-
ra su empresa. Que comprometen recursos muchas veces
importantes, o impactan aspectos fundamentales del nego-
cio: requieren un foro en el que se facilite la interaccion, la
conversacion, la exposicion de argumentos, Escuchar a Ni-
cholas Carr, que anticip6 hace afios el cloud computing co-
mo tendencia, seguido de mesas redondas participativas
que arropan la discusion de los conceptos, puede ser una ex-
periencia que ayude a la toma de decisiones, 0 que justifique
la asistencia a una feria. O entender el futuro impacto de la
movilidad de la mano de las provocativas visiones de
Howard Rheingold, o discutir las consecuencias de la popu-
larizacion de las redes sociales, 0 el futuro de los modelos de
publicidad en la red con Julio Alonso: un modelo de interac-
cion diferente, paraun piiblico diferente.

En las tiltimas ediciones de Simo, ese piiblico se encontra-
ba arrinconado en el espacio que le dejaba la electrénica de
consumo, relegado a una interaccion mas ripida, a moverse
enel medio de un maratdn masivo por visitar mas stands, re-
coger mas folletos y acumular un mayor niimero de regalos
promocionales. Del Simo de afios anteriores salias con bol-
sas de folletos, dos punteros ldser, tres memorias USB y cin-
coalfombrillas de raton. Del de este afio sales, fundamental-
mente, con informacion relevante para tomar decisiones en
tecnologia, seas gran corporacion, pequefia pyme o auténo-
mo. A las empresas participantes corresponde ahora dar da-
tos y percepeiones sobre el nivel de contactos generado o la
calidad delas interacciones. Toca hacer balance

ipareck

Profesor del IE Business School.




	Instituto de Empresa
	Expansión (25/09/2009)
	Simo Network 2009: haciendo balance



