Raul Calleja

Director de la feria Matelec

"Esta es la edicion de la
confianza en un nuevo
proyecto, que ha de
servir para dinamizar la
actividad comercial del
sector y contribuir a darle
impulso y fuerza”

Raul Calleja ha asumido la direccion de
MATELEC en un momento critico del sector,
todo un reto para relanzar la feria, pero que
para él supone un “honor” tener la
oportunidad de construir con el sector su
fiesta comercial por excelencia, una
responsabilidad el poder aportar soluciones y
oportunidades comerciales para las
empresas, y un desafio que afronta con un
método personal de trabajo basado en tres
grandes pilares: Fuerza, Armonia y
Sabiduria.

De todos los grandes cambios que se van a
ver en este “nuevo Matelec” hablamos con su
director.
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P: Matelec 2012 “se rein-
venta”, como han dicho en la
presentacion de esta edicion.
¢Cuales son los pilares basi-
cos de esta nueva Matelec?

R.: Matelec 2012 ser& una
edicion muy especial. Sera la
primera edicién del Matelec del
futuro. El objetivo fundamental
es transformar la feria en la he-
rramienta comercial que puede
ayudar a muchas empresas
participantes a cumplir sus ob-
jetivos particulares, en un con-
texto en el que el retorno de in-
version es absolutamente nece-
sario y requerido, y en un ano
muy dificil. Para convertirla en
una herramienta comercial hace
falta en primer lugar transformar
el contenido de la feria y los ob-
jetivos de sus participantes en
objetivos comerciales, transfor-
mar los cuatro dias de feria en
365 dias de oportunidades co-
merciales. Tenemos como reto
adaptar la herramienta comercial
que tantos éxitos ha dado a em-
presas, aun en época de crisis,
en las otras ferias que maneja-
mos en el grupo (Fruit Attrac-
tion, y Motortec Automechanika
lbérica), a Matelec, a sus secto-
resy a sus empresas.

No buscamos un objetivo de
superficie expositiva, con crite-
rios estrictamente cuantitativos,
sino cualitativo. La feria ha de
funcionar comercialmente para
las empresas expositoras que
decidan estar y que nos den su
voto de confianza para devolver-
les oportunidades comerciales.
Creamos eventos comerciales a
medida para cada empresa, den-
tro del marco de Matelec. Esta
es la edicién de la confianza en
un nuevo proyecto, que ha de
servir para dinamizar la actividad
comercial del sector y contribuir
a darle impulso y fuerza.

Hemos cambiado su imagen y
su estructura para que sea re-

“Buscamos objetivos
cualitativos mas que los
estrictamente
cuantitativos; queremos

que la feria funcione

comercialmente para los

expositores”

flejo de la realidad sectorial,
gue va dando paso a una oferta
de soluciones completas y no
ya tanto de productos aislados.
Como apuntaba antes, se trata
de reinventar Matelec para
convertirla en una ‘feria a medi-
da’ para expositores y visitan-
tes. La idea es que los profe-
sionales vean a Matelec como
una herramienta generadora de
oportunidades de negocio, a
través de una mayor especiali-
zacién de su contenido.

Las cuatro grandes lineas es-
tratégicas de trabajo son el po-
sicionamiento puramente co-
mercial y rentable del certa-
men, el ambito geografico in-
ternacional de actuacion (con
un programa de mas de 750 in-
vitados internacionales clientes
de los propios expositores con
potencial de compra, y més de
3.500 noches de hotel gratuitas
a disposicion de los expositores
de la feria para sus clientes y
rutas de autobuses gratuitas
desde toda Espana para acudir
a la feria), la ampliacion del
perfil del visitante de la feria
(prescripcién) y nuevas areas
de negocio (rehabilitacién, sec-
tor terciario, hosteleria, comer-
cio, arquitecturas, administra-
dores de fincas, obra publi-
ca...), la potenciacién y mayor
identidad de cada uno de los
sectores presentes, y la rein-

versién de todos los recursos
de la feria en cada expositor
para que cumpla sus objetivos.

En cuanto a la nueva estructu-
ra de Matelec, creemos que se
trata de una cuidada y estudiada
sectorizacién, adaptada a las ne-
cesidades del sector y que ayu-
dard y facilitaré a los visitantes
la consecucion de sus expectati-
vas sobre la oferta expositiva
presentada, con eventos a medi-
da de cada sector.

Matelec es una marca para-
guas dentro de la cual hay cinco
grandes ferias complementarias
y sinérgicas. Tecnologia de la
instalacion eléctrica, energia
eléctrica; Lightec, soluciones de
iluminaciéon y alumbrado; inte-
gradores de sistemas de teleco-
municaciones y hogar digital;
Building Automation, electréni-
ca-control industrial. Vamos a
especializar mucho mas cada
sector, para que tenga mas pro-
fundidad y contenido especifico.
Cada sector ha de aprovechar
su evento al maximo, y la suma
del todo especializado tiene ma-
yor capacidad de atraccién que
las partes independientes. La in-
tegracion es una realidad del
mercado y la oferta unida permi-
tird ayudar a los empresarios a
tener un nimero mayor de solu-
ciones para su trabajo.

Los responsables de las em-
presas demandan una feria don-
de, mas alla de la mera exhibi-
cion de sus productos en un es-
pacio determinado, puedan ob-
tener resultados cuantificables
gue amorticen su inversion; mas
si cabe en los dificiles tiempos
que corren.

P.: Estan llevando a cabo
una intensa labor de promo-
cién éSe estan ya notando los
primeros resultados en cuanto
a participacion? ¢Qué previ-
siones tienen al respecto?
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“Hemos cambiado la imagen y estructura

para que Matelec sea un reflejo de la

realidad sectorial, que va dando paso a una

oferta de soluciones completas y no ya tanto

de productos aislados”

R: Aunque aun es pronto para
hacer valoraciones cuantitati-
vas del resultado final, las em-
presas han acogido y valorado
muy positivamente tanto el
proyecto como el nuevo modelo
comercial. De hecho, ya son
mas de 350 las empresas que
han confirmado su participacion
en Matelec 2012, a 7 meses
vista de la feria. Estan volvien-
do empresas lideres que hacia
varias ediciones que no partici-
paban.

No obstante, el resultado final
de Matelec dependeréd de la
reinversion en el propio proyec-
to, de si los cambios adoptados
son los correctos y, por supues-
to, del voto de confianza de las
empresas en este nuevo concep-
to ferial. No sabemos cuéntas
empresas van a venir. Lo que si
sabemos es lo que vamos a ha-
cer: generar mucho contenido
exclusivo e invertir en garantizar
demanda de visitantes a MATE-
LEC. El 80% de nuestro tiempo
lo dedicamos a generar conteni-
do de feria y a invertir en garan-
tizar demanda. Este es el mejor
argumento para que cualquier
empresa expositora vea oportu-
nidades comerciales.

P.: En estos momentos, el
sector mira al exterior para
hacer negocio. {Cémo va a
ayudar Matelec en este sen-
tido? é¢Han realizado cam-
panas de promocion fuera de
nuestras fronteras?
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R: En lo que afecta a la inter-
nacionalizacién de Matelec,
contemplamos un ambicioso
programa de méas de 750 com-
pradores internacionales invita-
dos con viaje y alojamiento pa-
gado, con un alto perfil decisor,
y tematizando los dias de feria
por mercados, con charlas so-
bre cémo exportar y con rondas
de negocios con agendas cerra-
das. El primero y segundo dia
de feria, con los mercados del
norte de Africa y Oriente proéxi-
mo; el jueves, con paises de
Europa del Este; y el ultimo dia
con compradores latinoameri-
canos.

También trabajamos en otras
lineas de eventos para atraer a
ingenierias y grandes proyectos
internacionales. En esta linea,
contaremos con la nueva zona
expositiva SpainXport Techno-
logy; un espacio de la feria don-
de podran exponer aquellas em-
presas espanolas y desarrollado-
res de tecnologia con potencial
exportador.

P.: La eficiencia energética
estd marcando los preparati-
vos de la edicion 2012.
¢{Piensan abrir o modificar el
mercado tradicional que has-
ta la fecha tenia Matelec?
{Esta cambiando el perfil del
expositor?

R: El sector eléctrico ha evolu-
cionado considerablemente en
los Ultimos anos y no podemos
permanecer ajenos a la clara

tendencia hacia la consecucion
de elevados valores de eficiencia
energética y que afecta a todos
los actores que intervienen en
éste. No basta con ofrecer bue-
nos productos; hay que aportar
soluciones que reporten una alta
rentabilidad, y permitan un desa-
rrollo sostenible y respetuoso
con el entorno.

Al no existir obra nueva, nos
vamos a focalizar en aquellos
ambitos de negocio que puedan
generar oportunidades comer-
ciales en los proximos afos: re-
habilitacion, industria hotelera,
espacios comerciales, retail, do-
motica, soluciones de ilumina-
cién y alumbrado, grandes pro-
yectos internacionales. De he-
cho, gran parte de los eventos
van orientados a traer este nue-
vo perfil de demanda, el cliente
final, para que conozca de pri-
mera mano las soluciones y tec-
nologia que le puede aportar
ahorro, eficacia, seguridad, con-
fort, eficiencia energética.

P.: En esta apuesta por la
eficiencia van organizar la Se-
mana de la Eficiencia Energé-
tica. {En qué va a consistir
exactamente?

R.: La "Semana de la Eficiencia
Energética" es una campana de
promocién y sensibilizacion, pa-
ralela a la celebracién de la feria
gue contempla una serie de acti-
vidades, orientadas a potenciar
oportunidades de negocio, y di-
namizar la actividad comercial
del sector, bajo el paraguas de la
Eficiencia Energética en diversos
sectores de la economia y de la
sociedad. Forma parte de la fun-
cién de la responsabilidad social
de la feria, para contribuir con
los objetivos fundamentales del
sector.

Los protagonistas de la "Se-
mana de la Eficiencia Energéti-
ca" seran los propios exposito-
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res, el sector, los portavoces del
comité organizador, las adminis-
traciones, etc. hablando de aho-
rro, seguridad, medio ambiente,
calidad y confort y eficiencia.

Queremos apostar por mostrar
las soluciones en vivo, en funcio-
namiento, al publico, al profesio-
nal, a los medios. Por eso se
crearan Rutas por la ciudad, de
puertas abiertas, presentacio-
nes, ruedas de prensa de dife-
rentes perfiles: Ruta de los hote-
les eficientes, de espacios co-
merciales eficientes, de la reha-
bilitacion y reforma, ruta resi-
dencial eficiente, de los espacios
publicos eficientes, de la ilumina-
cién y alumbrado, y ruta del
smart home y smart building.

P: Recientemente han anun-
ciado que dentro de esta Se-
mana de la Eficiencia Energé-
tica van a organizar unas jor-
nadas junto con Instituto Tec-
nolégico Hotelero. éPor qué
ese interés por este sector?

R: Efectivamente, Matelec
albergaré este ano, por pri-
mera vez, una seccion es-
pecifica dedicada a analizar y
proponer soluciones de efi-
ciencia energética para la in-
dustria hotelera, a cargo del
Instituto Tecnolégico Hotele-
ro ITH, centro de innovacién
hotelera y turistica adscrito a
la Confederacion Espafola
de Hoteles y Alojamientos
Turisticos, CEHAT, cuya mi-
sion es mejorar la competiti-
vidad de este sector median-
te la innovacion y la tecno-
logia. El instituto trabaja
buscando soluciones practi-
cas que optimicen la gestion
de los establecimientos ho-
teleros, tanto en el ambito
medioambiental y de eficien-

mita a los asociados ampliar su
conocimiento del mercado turis-
tico.

En este sentido, la industria
hotelera espanola ha hecho
grandes esfuerzos por innovar e
incorporar nuevas tecnologias,
pero aun hay mucho trabajo por
hacer. Una de las areas donde
se hace mas énfasis para lograr
una mayor competitividad es en
el ahorro energético, ya que esta
partida de gasto es la segunda o
tercera mas importante des-
pués de la de personal y F&B, y
dentro de ella, la principal es la
factura de la luz.

Estas jornadas se dividiran en
dos sesiones de soluciones de
eficiencia energética en hote-
les; la primera abordara los sis-
temas de control de la energia
y la segunda se centrara en ilu-
minacién.

P: Estan haciendo una fuer-
te apuesta por atraer el mer-
cado de las ESES. De hecho

han participado en el Il Con-
greso de Servicios Energéti-
cos, celebrado el pasado mes
de marzo en Barcelona. éQué
puede aportar la feria a este
sector?

R: Nuestra apuesta por el
mercado de las empresas de
servicios energéticos es, tam-
bién en este caso, un reflejo de
la adaptacién de Matelec a la re-
alidad empresarial y social que
Vivimos.

Existe un claro interés por
este tipo de actividad y sus po-
sibilidades, como queddé de-
mostrado en el Congreso, y
Matelec no puede mantenerse
ajena a esa clara tendencia
sectorial. Por ello quisimos te-
ner presencia en el || Congreso
de Servicios Energéticos, al
que asistimos tanto en calidad
de patrocinadores como para
dar a conocer el nuevo proyec-
to de ‘Feria a Medida’ a las
personas que se acercaban a
conocer el nuevo concepto fe-

rial en el area de workshops.

Matelec es un foro de en-
cuentro idéneo y que seré
atil tanto como marco para
la exposicion de las ofertas,
capacidades, inquietudes,
demandas, etc., por parte de
las ESEs, como para que és-
tas puedan conocer de pri-
mera mano las posibilidades
reales del mercado en el mo-
mento presente. Queremos
dar la oportunidad de pre-
sentar las ventajas de las
ESEs al cliente final.

P: En las ultimas edicio-
nes el sector de alumbrado
e iluminacién ha ido per-
diendo fuerza. Para hacer
frente a esta situacion han

cia energética, como en el de
las TIC y procesos operati-
vos, ademés de ofrecer infor-

macién cualificada que per-

creado el espacio Lightec.
¢Exactamente en qué con-
siste y qué metas se han
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marcado con su puesta en
marcha?

R: LIGHTEC Soluciones de
[luminacion y Alumbrado es una
feria en si misma. Ademas de
convertirse en un espacio con
protagonismo e identidad pro-
pia y adicionalmente a sus pro-
puestas expositivas, contara
con una serie de eventos, ac-
ciones formativas, rondas de
negocios, etc., adaptadas y que
den respuesta a las nuevas ne-
cesidades y transformacion que
esta experimentando el sector
de iluminacién y alumbrado.

Esto supondra una ampliacion
del espectro de visitantes del
sector de iluminacién para dar
entrada a nuevos nichos de vi-
sitantes profesionales altamen-
te cualificados, como son los
arquitectos, proyectistas, direc-
tores de compras y logistica de
cadenas hoteleras, hospitales,
gran distribucion, edificios insti-
tucionales, gestores de inter-
venciones urbanas, lighting de-
signers, etc.
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“Con los Premios a la Innovacién y la

Eficiencia Energética perseguimos ofrecer la

mayor notoriedad sectorial y comercial a los

expositores que apuestan por la tecnologia y

la innovacién como meta para conseguir una

mayor eficiencia energética”

P.: Matelec 2012 también va
a apostar por los nuevos desa-
rrollos con la organizacion de
la Galeria de la Innovaciéon o
los Premios a la Innovacion y
Eficiencia energética.

R: La apuesta por el producto
innovador y de calidad en esta
edicién se va a manifestar en va-
rios frentes més allad de la Ga-
leria de la Innovacién, un escapa-
rate para el |I+D+i que mostrara
un conjunto de productos selec-
cionados por un jurado de exper-
tos y destacara las lineas de
avance en la vanguardia del
sector.

En colaboracién con AFME la
feria pone en marcha la primera
edicion de los Premios MATE-
LEC a la Innovacion y la Eficien-
cia Energética, con los que per-
seguimos generar y ofrecer la
mayor notoriedad sectorial y co-
mercial a empresas presentes
en el salén, y que apuestan por
la tecnologia y la innovacién
como meta para conseguir una
mayor eficiencia energética, lo
que indudablemente tendra su
repercusion comercial.

El objetivo de estos galardo-
nes es valorar y distinguir
aquellos productos inscritos y
presentados en el salén que
destaquen por incorporar algu-
na novedad tecnolégica, de di-
sefno, funcional o instrumental,

capaz de introducir mejoras en
el rendimiento energético en
las categorias de pequeio ma-
terial y aparamenta doméstica;
aparamenta industrial; ilumina-
cién y alumbrado; smart home;
smart building; y automatiza-
cion y control industrial.

Por otra parte en esta edi-
cién se pondra en marcha “Ma-
telec Against Copy” para pro-
teger la propiedad intelectual,
industrial y de marca de exposi-
tores y visitantes. Se trata de
una nueva apuesta por la cali-
dad al ofrecer un servicio juridi-
co de defensa y accion contra
las empresas que traen a la fe-
ria productos copiados. IFEMA
garantizara asi que los produc-
tos y servicios presentes en la
feria cumplan todas las norma-
tivas y homologaciones. Duran-
te los dias de feria, un gabinete
juridico de abogados, contrata-
do por Ifema, atendera de for-
ma gratuita a los expositores
para levantar acta de querellas,
denuncias o sentencias contra
empresas que atenten contra la
propiedad intelectual, industrial
o de marca. Asimismo, se habi-
litard un espacio para que los
participantes que quieran facili-
tar muestras de cajas o produc-
tos copiados, con el fin de lla-
mar sobre ellos su atencién al
sector profesional, puedan ex-
ponerlos en una zona destinada
a este fin.|I



