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CARTA EDITORIAL

b

IBTM Americas vuelve a reunir a una industria gue llega
3 esta edicion con preguntas distintas a las de hace
3apenas unos anos. Ya no hablamos de recuperacion.
Tampoco pasta con celebrar el regreso de los
encuentros presenciales. Hoy el desafio esta en
entender gue estamaos haciendo con ellos y cuanto
valor somos capaces de generar.

Fsta edicion especial de Panorama Turistico nacio
orecisamente con esa intencion: escuchar a quienes
estan observando v protagonizando [os campios de
[a industria de reuniones.

EN estas paginas participan voces gue hablan de
orofesionalizacion, sustentabilidad, inteligencia,
gestion de destinos, competitividad, recintos, nuevas
generaciones y de una America Latina que tiene



argumentos para ocupar un lugar mas relevante en
el escenario internacional.

Tampien guisimos mirar IBTM Americas mas alla

de sus cifras. Porgue detras de cada cita hay una
oosibilidad; detras de cada stand, una empresa gue
DUSCa crecer, v detras de cada encuentro puede
comenzar una relacion gue transforme un negocio.

Nos encontraremos nuevamente el 19 v 20 de
3agQosto en Centro Banamex.

Ojala esta edicion los acompane antes, durante vy
despues de esos dos dias.

R,
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N evento puede estar impecablemente
U oroducido vy, aun asi, guedarse corto. Puede
comenzar puntualmente, llenar sus salones, cumplir 1a
3agenda, ofrecer una gran cena y despedir satisfechos
3 Sus asistentes. Todo habra salido bien. La cuestion es
que habra campiado gracias a gue Ocurrio.

Esa diferencia comienza a marcar una nueva etapa
oara la industria de reuniones.

Durante mucho tiempo, buena parte de nuestro
tfraajo consistio en perfeccionar la ejecucion.
Aprendimaos a construir mejores recintos,
orofesionalizar proveedores, mover grupos con
orecision, incorporar tecnologia y resolver una
logistica gue pocas industrias comprenden en
toda su complejidad. Hoy esas capacidades son
indispensables, pero empiezan a convertirse en €l

ounto de partida. El siguiente nivel esta en el valor.



TECHNOLOGY il

INNOVATION

Un congreso puede llevar conocimiento a una
comunidad profesional v dejar capacidades gue
oermanezcan anos despues. Una exposicion puede
conectar empresas gue nunca habian hecho
negocios entre si. Una convencion puede modificar 1a
cultura de una organizacion. Un evento internacional
ouede abrir oportunidades de inversion, fortalecer
Una cadena productiva o colocar a un destino frente a
sectores con los gue antes tenia poca relacion.



Entonces los metros cuadrados, 1as habitaciones
ocupadas v el numero de asistentes siguen importando,
DEero ya No cuentan toda la historia. Tambien ests
campiando quien compra. Del otro lado de la mesa hay
orofesionales gue preguntan por retorno de inversion,
seguridad, sostenipbilidad, accesinilidad, datos, riesgos
v resultados. Quieren experiencias memorables,
oero tambien necesitan justificar por que vale 1a
oena invertir en ellas. Y eso obliga a organizadores,
destinos, recintos v proveedores a dejar de

vender unicamente lo que tienen para Comenzar a

demostrar lo gue pueden hacer posiple.




ANl se juega buena parte de la competitividad
futura de Mexico y America Latina. Tenemos
iNnfraestructura, conectividad, talento, hospitalidad
v destinos extraordinarios. La oportunidad esta

en articular esas fortalezas con inteligencia de
Negocios, especializacion, colaboracion publico-
orivada y mejores mecanismos para medir aguello
que los eventos realmente dejan detras.

Tambien tendremos gue aprender a Convivir con
herramientas que estan transformando nuestra
manera de trabajar. La inteligencia artificial permitira
analizar audiencias, anticipar comportamientos v
automatizar procesos. Pero ninguna tecnologia
resolvera por si sola la pregunta esencial: para que
estamos reuniendo a estas personas.

IBTM Americas llega en un momento particularmente
interesante porgue esa conversacion ya esta
ocurriendo dentro de la propia industria. Se habla de



Negocio, pero tambien de inclusion, sustentabilidad,
sequridad, relevo generacional, inteligencia, legado
v responsabilidad.

Quiza anl este la senal mas clara de madurez.

Organizar un gran evento seguira siendo un
extraordinario oficio. Conseguir gue ese evento
oroduzca conocimiento, relaciones, oportunidades
v transformacion sera, cada vez mas, el verdadero
negocio.

« ARTICULO ANTERIOR | € INDICE


https://cicyucatan.com/

Donde las grandes ideas tienen
el escenario perfecto.

Centr rnacional de Congresos de Yucatan, el recinto mas
moderno y preparado del sureste mexicano, donde se realizan

los grandes encuentros. -
‘-\__]h'__ __a

+10,000 m? para eventos disefiados y con tecnologia especializada para reuniones, +2,000
habitaciones hoteleras alrededor de una ubicacion estratégica, convierten al CIC Yucatan-en*
la sede ideal para eventos de alto impacto y trascendencia.

™ Centro ey g =
Intern acional D info@cicyucatan.com cic_yucatan
& de Cﬂng resos Q www.cicyucatan.com d- cic_yucatan

— de Yucatén % (999) 920 1118 f cicyucatanmexico


https://cicyucatan.com/
https://cicyucatan.com/
https://cicyucatan.com/
https://cicyucatan.com/
https://cicyucatan.com/
https://www.instagram.com/cic_yucatan/?hl=es
https://www.tiktok.com/@cic_yucatan
https://www.facebook.com/cicyucatanmexico
mailto:info%40cicyucatan.com?subject=

U TRANSFORMACION

ORGANIZAR
EXPﬁSICIGNES

B A CONSIRUIR COMUNIDADES

POR: GUST.

)uramte decadas, el exito de una exposicion parecia
resumirse en una ecuacion sencilla: mas metros
cuadrados vendidos, mas expositores vy mas visitantes
significatban un mejor evento. Ese modelo sigue
vigente, pero ya no alcanza para explicar hacia donde
evoluciona la industria. Hoy, organizadores, expositores
v compradores esperan algo distinto: plataformas
capaces de generar negocios de mayor calidad,



crear comunidades y mantener conversaciones que
tfrasciendan los pocos dias gue dura una exposicion.

Esa transformacion es la gue oserva Laura Barrera,
directora de Portafolio de RX Mexico, uno de los
organizadores de eventos BZ2B mas importantes
del mundo. A su JUICIO, la industria esta dejando
atras la l0Qica de organizar exposiciones para
concentrarse en el diseno de ecosistemas donde
cada interaccion tenga un proposito vy un mayor
valor para guienes participan.

El campio comienza con una pregunta sencilla: ¢gue
significa realmente el exito de un evento? Si antes
Dastalba con reportar el numero de asistentes, hoy
IMpOorta MuUcho mas saber quienes acudieron, cual era
SU capacidad de decision y cuantas oportunidades
de negocio surgieron a partir de esos encuentros.
Esa evolucion ha dado un nuevo protagonismao a 1os
orogramas de hosted buyers, las agendas B2B v 1as



nerramientas de matchmaking, gue buscan conectar a
[as personas adecuadas en el momento oportuno.

La tecnologia tambien ha cambiado de papel.

DejO de ser un complemento para convertirse en

3 infraestructura que sostiene buena parte de la
experiencia. En particular, la inteligencia artificial

esta modificando la manera en gue se identifican
intereses, se personalizan contenidos vy se analizan
grandes volumenes de informacion para transformar
miles de contactos potenciales en conexiones de
Nnegocio realmente relevantes. Para Barrera, el mayor
resgo No esta en la tecnologia, sino en utilizarla

Sin Una estrategia clara sobre el problema gue se
oretende resolver v el valor que se busca generar.

En paralelo, otras conversaciones dejaron de ocupar
JUn lugar secundario. Sustentabilidad, inclusion e
iIMpacto social ya no son iniciativas complementarias



Ni acciones de responsapilidad corporativa. Se han
convertido en elementos gue forman parte de la
oropuesta de valor de un evento, influyen en la
decision de empresas v patrocinadores y comienzan
a medirse con indicadores tan concretos como 1as
emisiones evitadas, la diversidad de os participantes,
|3 participacion de proveedores locales o el impacto

economico generado en las comunidades anfitrionas.




Quiza el cambio mas profundo sea otro. Las
exposiciones estan dejando de concebirse cComo
encuentros gue comienzan con el corte del liston vy
terminan cuando cierran sus puertas. La tendencia
apunta hacia comunidades gue permanecen
activas durante todo el ano, donde el intercambio
de informacion, la generacion de negocios v 18
construccion de relaciones contindan mucho despues
del evento presencial. Escuchar a esas comunidades,
comprender sus necesidades y ofrecer soluciones
que respondan a ellas sera, en opinion de Laura
Barrera, la conversacion que definira la relevancia de
[as exposiciones durante los proximos anos.

* Gustavo Contreras.
Director General | Publisher
Panorama Turistico.
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A |gO esta campiando entre quienes llegan a

[a industria de reuniones. Eleonora Garcia

|0 Observa en jovenes de 22, 25 0 24 anos que
comienzan a abrirse camino en el sector e incluso
buscan emprender dentro de el. Llegan con una
relacion natural con lo digital, pero tambien con
mayor sensipilidad hacia la sustentabilidad, I3
inclusion v el impacto social. Para la Show Director de
IBTM Americas, escucharlos sera fundamental para
COoNseguir gue encuentren su lugar y permanezcan en
esta industria.

tl relevo generacional coincide con otros cambios. La
sustentapilidad ofrece un buen ejemplo. Garcia recuerda
cuando iniciativas como Change Maker dependian
orincipalmente del impulso del organizador. Ahora
son los propios expositores guienes preguntan si
Nabra evaluacion o reconocimiento. Ya no es un tema
gue yo estoy imponiendo’; son los lineamientos del
mercado |os gue comienzan a exigirlo.



Tambien cambio la conversacion sopre 1a

recuperacion. RX alcanzo el ano pasado el
crecimiento gue habria esperado alcanzar siguiendo
la trayectoria previa a 2020. La pandemia, al menos
desde esa perspectiva, quedo atras. El desafio ahora
es diferente: encontrar nuevas verticales vinculadas
con la industria de reuniones. Hay un limite evidente
al NUMero de paises, estados vy destinos gue pueden
incorporarse; crecer implica ampliar pabellones,
sumar nuevos tipos de expositores v encontrar
Otros actores capaces de enriguecer el ecosistema.



IBIM Americas tampoco gquiere renunciar a su
esencia. Su principal razon de ser seguira siendo
generar negocios. Garcia, sin empargo, imagina una
olataforma donde esos encuentros convivan con
conversaciones capaces de semprar ideas. Pueden
surgir en Mentes gue Transforman, durante un cafe,
en el networking o incluso en el traslado de un
hosted buyer. Lo importante es gue el participante se
leve algo mas: una pregunta, un reto © una idea gue
|0 obligue a mirar su actividad de manera distinta.

Eso incluye asuntos dificiles. Trata de personas,
conductas inapropiadas, diversidad, equidad, inclusion
O accesibilidad forman parte de conversaciones
que, considera, la industria necesita afrontar con
mayor frangqueza.

La congruencia aparece entonces como una palabra
inevitable. Una rampa no deberia desaparecer de un
escenario porgue cuesta mas, del mismo modo gue

25



Jdna solucion sustentable
NnoO deperia eliminarse
del presupuesto ante

el primer incremento.
Garcia sostiene ademas
gue la inclusion no

SOlo responde a una
responsabilidad social:
existe una enorme
poplacion con alguna
discapacidad gue
tampien vigja, consume vy
participa en eventos.

Esa misma l0gica explica
OOr que, entre todo €l
orograma educativo de
IBTM Americas 2026,
destaca una sesion de
PCO Meetings con JAPCO




dedicada a la seguridad. Accidentes recientes le
recuerdan que existen decisiones donde ahorrar
NO puede ser una alternativa. Seguridad vy servicios
medicos pertenecen a €sa categoria.

Para Garcia, America Latina tiene ademas una
oportunidad particular. Infraestructura, conectividad
v tecnologia ya existen en buena parte de la region.
A ellas se suma un atributo dificil de reproducir: la
nospitalidad de paises como Mexico, Colompia ©
Pery. La posibilidad esta en compinar esas fortalezas
oara ofrecer algo mas gue eventos correctamente
ejecutados:; encuentros memoraples capaces de
darle a Latinoamerica un lugar mucho mas relevante
en el mapa mundial de reuniones.
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TAMBIEN EMPIEZA

EN'LOS STANDS

n stand puede
U durar dos dias v
convertirse en residuo al
tercero. Estructuras, lonas,

viniles, plasticos de un
SOlo uso y materiales

29/



concepidos para una participacion efimera forman
oarte de una industria que comienza a cuestionarse
NO solamente gue experiencia ofrece dentro de una
exposicion, SINO que ocurre con todo aguello gue
Jtiliza para construirla.

Para Alejandra Gonzalez, directora general de ES
Eventos sSustentables, ese cuestionamiento refleja un
cambio mucho mas profundo. La sustentabilidad dejo
de ser un valor agregado para convertirse en una
necesidad impulsada simultaneamente por clientes,
consumidores, empresas y nuevas normativas.

LOSs problemas ambientales dejaron de percipirse
COMO amenazas futuras: ya forman parte de la vida
cotidiana y empiezan a modificar las decisiones de
quienes organizan y participan en eventos,

Esa l0gica esta detras de Change Maker, iniciativa
desarrollada junto con IBTM Americas gue coloca
oarte de la responsabilidad directamente en manaos

50,



de los expositores. Su
oropuesta traaja sobre
tres dimensiones: reducir
residuos, favorecer |a
economia local y construir
espacios mas accesiples e
incluyentes.

El planteamiento resulta
relevante porgue buena
oarte del impacto de una
exposicion se decide
antes de gue comience
el montaje. La eleccion
de materiales, el diseno
del stand, la contratacion
de proveedores O

el uso de elementos
reutilizables pueden

determinar la cantidad



de residuos gue permanecera cuando termine el
evento. Gonzalez propone empezar precisamente
ani: reducir plasticos de un solo uso, lonas, viniles
v Otros materiales dificiles de reciclar, v pensar 1a
sustentabilidad desde el diseno.

La dimension social plantea otro desafio. Muchos
espacios todavia No estan concebidos para recioir
en igualdad de condiciones a personas con alguna
discapacidad. Incorporar accesipilidad desde

[a planeacion permite que el stand deje de ser
Jnicamente un escaparate comercial y se convierta en
Un espacio donde cualguier visitante pueda participar.

El tercer componente ocurre alrededor del evento.
Contratar proveedores locales permite gue una
mayor parte de la inversion permanezca en el
destino v fortalezca su economia. Medir cuanto
del presupuesto se destina a empresas de la



comunidad ofrece ademas un indicador concreto
Dara evaluar el impacto economico de una reunion.

Ahi aparece una de las ideas que Gonzalez ha
defendido con mayor insistencia: la sustentabilidad
necesita abandonar el terreno del discurso v entrar al
de la gestion. Medir residuos, establecer indicadores
v evaluar resultados permite saber si las acciones
realmente producen cammpios. Reconocimientos
como Change Maker buscan precisamente dar
visibilidad a los expositores gue comienzan a asumir
esa responsabilidad y convertirlos en agentes de

transformacion dentro de la propia exposicion.




Gonzalez imagina gue dentro de cinco anos 1os
DisSOs de exhipicion podrian verse diferentes. No
necesariamente menaos atractivos, Sino mas inteligentes:
stands minimalistas v creativos, construidos con carton,
bambu, maderas recicladas, estructuras reutilizables
v materiales responsables.

QuUiza entonces el tamano o la espectacularidad de
Jn stand dejen de ser las unicas formas de llamar 13
atencion. La innovacion tambien podra reconocerse
en aguello gue no termina en la basura cuando se
apagan las luces de la exposicion.
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ELFUTURO DE LA
INDUSTRIA MICE EN
AMERICA LATINA

America Lating sabe recibir. La hospitalidad, Ia
diversidad de sus destinos v una infraestructura cada
vez mas competitiva han permitido que la region
gane terreno en el mapa internacional de reuniones.
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| siguiente desafio es mayor: dejar de conformarse

| CON ser una buena anfitriona v utilizar los eventos

COMO INStrumentos para generar cConocimiento,
inversion, desarrollo vy transformacion en 10s destinos.

Luis Diaz, presidente del Consejo Mexicano de Ia
Industria de Reuniones [COMIR], llevd esa reflexion

al panel realizado durante la presentacion de IBTM
Americas 2026. Para €l, la industria necesita dejar de
evaluar su importancia unicamente por el tamano

de los encuentros. "Los eventos ya no se miden

OOr CUaNtos Mmetros cuadrados vendiste O cuantos
visitantes tuviste”, senalo. El verdadero indicador esta
en el valor agregado a las personas, las comunidades
v l0s destinos.

Carlos Martinez Velazquez, director general del
Fondo Mixto de Promocion Turistica de la Ciudad de
Mexico, abordo el legado desde otra perspectiva.
Un gran evento puede dejar infraestructura, pero



tambien capacidades de organizacion, coordinacion
institucional y experiencia gue permanecen cuando
|0s asistentes se han marchado. Incluso planted

Jna evolucion en la relacion con las ciudades: los
congresos vy exposiciones pueden salir de los
recintos e INCorporar espacios publicos, cultura,
gastronomia vy vida urtana hasta convertir al destino

en parte de la experiencia.




Alejandra Gonzalez, directora general de ES Eventos
sustentaples, anadio una tercera dimension: medir
aguello gue durante mucho tiempo permanecio en
el terreno de las buenas intenciones. Sustentabilidad,
INclusion e iImpacto necesitan metodologias e
indicadores gue permitan conocer resultados. La
evolucion podria llevar incluso a hablar cada vez
menos de eventos sostenibles v mas de encuentros
regenerativos, capaces de devolver valor al entorno
donde ocurren.

El reto adguiere otra dimension cuando America Lating
se compara con turopa o Asia. A pregunta expresa
de Panorama Turistico sobre gue necesita la region
Oara COmpetir por grandes eventos internacionales,
Diaz apunto hacia la colaboracion puplico-privada

v la inteligencia de negocios. No todos 10s destinos
depen perseguir 10s mismaos encuentros: algunos
tienen vocacion para exposiciones industriales; otros
0Oara congresos cientificos, bodas o determinados
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segmentos. Conocer esas fortalezas permitiria dejar
de "tirar para todos lados” v construir estrateqgias de
captacion mucho mas precisas.

tleonora Garcia, Show Director de IBTM Americas,
agrego una asignatura pendiente: las estadisticas.

L3 region organiza encuentros internacionales
importantes, pero todavia tiene dificultades para
demostrar con datos cuantos eventos realiza, guienes
oarticipan v cual es su verdadero impacto. Sin
medaicion, tampien resulta mas dificil defender el
valor economico vy social de la industria.

Gonzalez completo la respuesta con una palaora
indispensable: colaboracion. America Latina posee
fortalezas, pero muchas permanecen desarticuladas.
Compartir buenas practicas, innovar conjuntamente
v comunicar mejor lo que la region puede ofrecer
oermitiria competir con una voz mas solida.
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Infraestructura ya existe. Hospitalidad tamwoien. El
siguiente salto no consiste simplemente en atraer
mas eventos, SinO en saper cuales conviene atraer,
medir 1o que dejan y convertirlos en herramientas de
desarrollo. Ahi comienza el transito de America Latina
de anfitriona a protagonista.
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L 3 industria de reuniones mexicana aprendio durante
decadas a resolver o dificil. Montar a tiempo,
coordinar proveedores, alimentar a cientos o miles de
DErsonas, Mover grupos, operar registros, reaccionar
ante imprevistos y conseqguir gue, cuando se aran 1as
ouertas, todo funcione. Esa capacidad sigue siendo
indispensable. El problema es gue ya no alcanza.

Luis Diaz, presidente del Consejo Mexicano de Ia
Industria de Reuniones ([COMIR], identifica ahf uno
de los cambios mas importantes gue enfrenta el
sector: pasar de una mentalidad fundamentalmente
operativa a otra estrateqgica. El organizador ya no
ouede limitarse a gjecutar correctamente un evento.
Necesita entender para gue existe v gue resultado
debe productr,

El campbio tambien viene del otro lado de la mesa.
LOs compradores estan mejor informados, comparan
mas vy necesitan justificar sus inversiones. Al costo,
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disponibilidad v logistica se han sumado preguntas
sopre retorno, sostenipbilidad, seguridad, tecnologia,
flexipbilidad contractual, riesgos, experiencia del
oarticipante v medicion de resultados. Ya no
ouscan solamente proveedores capaces de sequir
iNnstrucciones, sino aliados gue aporten criterio,
anticipen propblemas y comprendan el negocio.

Event Performance & ROI

Total Registrations Checked-In No-Show Registration to
Attendees Rate Attendance Convs
1,775
' 1,435 19,2%
Total Ticket Revenue AT 80,8%
$1 :45 8,800 Revenue by Ticket Type
L] ?;\;‘GM In Mot EHMEBIA:
ﬁ:kr:tgidlua $820 EEE
[ i } Top Performing Sponsor
Sponsor Interactions VP Standord  Early Bird  Group 586 1322 147

Leads  Mestings Mestings

@ 586 Top Performing Sponsor Coptured  Bocked  Bocked
Average

Ticket Value Acme Co rp /’/‘

Jul

Apr May Jun

“El organizador que solo ejecuta compite por
precio. El organizador que entiende el negocio
compite por valor”, resume Diaz.
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£SO obliga a ampliar consideraplemente el perfll
orofesional. Dentro de cinco anos, anticipa, organizar
eventos requerira conocimientos de estrateqgis,
analisis de datos, inteligencia artificial, sostenibilidad,
gestion de riesgos, negociacion, liderazgo vy finanzas.
Saber montar un congreso seguira siendo necesario;
comprender cOmo ese congreso puede vender
mas, capacitar mejor, fortalecer una comunidad O
OOSICioNnar una marca sera o gue margue diferencias.

Tambien habra gue revisar gue entendemaos por
experiencia. Incorporar pantallas, aplicaciones o
nerramientas digitales no convierte automaticamente
Un evento en algo mejor. El diseno deberia comenzar
definiendo gue gueremos gue una persona viva,
aprenda, recuerde o transforme. La tecnologia viene
despues, subordinada a ese proposito.

Para Diaz existe ademas una deuda gue atraviesa
oracticamente toda la industria: medir. Mexico cuenta



con infraestructura, talento vy una cadena de proveeduria
sOlida, pero necesita demostrar mejor lo gque generan
sus reuniones. kI Barometro COMIR-DATLAS estima
gue el sector representa alrededor del 1.84% del PIB
nacional, con un valor superior a 443 mil millones
de pesos. Sin evidencia sobre derrama, empleo,
conocimiento, negocios, sostenibilidad v legado,

buena parte de ese impacto permanece invisible.




SU recomendacion para guienes participen en

IBTM Americas sigue la misma logica: no acudir
solamente a acumular contactos, sino a construir
alianzas. Una conversacion puede convertirse en
Una candidatura, una solucion o una oportunidad de
largo plazo.

La logistica seguira sosteniendo los eventos. Pero 1a
siguiente generacion de profesionales tendra gue
nhacer algo mas dificil: demostrar por qué valio la
pena realizarlos.

* Luis Diaz Pascual.

Presidente del Consejo Mexicano de
la Industria de Reuniones (COMIR)

y director general de HOST Mx. Con
mas de 28 anos de trayectoria, es
especialista en gestion de recintos,
profesionalizacion y estrategia para
la industria de reuniones.
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que hacen que dejan gue transforma VOCACION
industria huella destinos que construye
comunidad



https://angeldelturismo.com/

;DESTINDINTELIGENTE
SESTION INTELIGENTE?

POR: BENJAMIN JIMENEZ *



https://angeldelturismo.com/

)uramte OS UltiMmos anos hemos hablado mucho
de destinos turisticos inteligentes. Hemaos

incorporado nuevas fuentes de informacion,
sistemas de inteligencia, big data, escucha digital v,
recientemente, inteligencia artificial. Sin emiargo,
quiza hemos puesto demasiada atencion en

nacer inteligente al destino y muy poca en hacer
inteligente a la organizacion gue lo gestiona.

Secretarias de turismo, oficinas de gestion de
destinos [(DMOs), fideicomisos de promocion v burds
de convenciones administran hoy ecosistemas cada
vez mas complejos. Deben entender mercados,
coordinar actores, gestionar presupuestos, construir
Marcas, ejecutar campanas, atraer eventos v,
finalmente, demaostrar resultados.

Con base en mi experiencia en la implementacion
de sistemas de inteligencia, planeacion, marketing
v promocion de destinos turisticos, he podido
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observar una paradoja: existe una enorme diferencia
entre la sofisticacion de Ias herramientas que
Jtilizamos para analizar 10 que sucede afuera 'y

[as que utilizamos para gestionar lo que sucede
adentro. Podemos contar con plataformas avanzadas
0ara conocer al turista, analizar mercados o
monitorear el desempeno del destino vy, al mismo
tiempo, mantener procesos internos fragmentados,
informacion dispersa y areas gue dificilmente

comparten una misma vision.




Hoy tambien es comun encontrar dentro de una
misma organizacion a funcionarios, ejecutivos O areas
Jtilizando herramientas avanzadas de tecnologia e
inteligencia artificial, mientras otras continuan traagjando
con procesos vy fuentes de informacion diferentes.
El reto ya no es que algunas personas dentro de la
DMO sean mas inteligentes gracias a la tecnologia,
sino que la organizacidn en su conjunto lo sea.

Una DMQO inteligente deberia integrar en un mismao
ecosistema |a inteligencia del destino con la inteligencia
de su propia gestion: mercados, conectividad, gasto,
OCUpPAaCIoON, comportamiento digital y percepcion
del visitante, pero tambien opjetivos, estrategias,
Campanas, Proyectos, presupuestos, responsables v
resultados. Las herramientas actuales permiten procesar
esta informacion v hacerla visible para los diferentes
tomadores de decisiones, construyendo una misma
lectura del destino vy de lo gue la organizacion esta
haciendo para gestionarlo.
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L3 inteligencia artificial amplia todavia mas esta
posibilidad: puede detectar oportunidades, generar
escenarios, recomendar estrategias, desarrollar
contenidos, coordinar proyectos y evaluar
resultados practicamente en tiempo real.

Esto significa pasar de preguntarnos Unicamente qué
estd pasando en el destino, a preguntarnos tambien

@


https://www.linkedin.com/in/jesusaguilarv/

qué debemos hacer, quién debe hacerlo, cuando
debemos hacerlo y si lo que hicimos funciono.

La tecnologia, sin embargo, NO puede convertirse en
el objetivo. Un destino no necesita mas dashoboards,
mas datos © mas inteligencia artificial simplemente
oara parecer innovador. Necesita integrar lo que

ya tiene, convertirlo en inteligencia compartida y
tomar mejores decisiones.

Porgue el proposito final sigue siendo el mismao:
generar bienestar para guienes visitan, pero
orincipalmente para quienes viven, trabajan v
emprenden en el destino.

La siguiente evolucion de los destinos inteligentes
esta siendo la construccion de organizaciones
turisticas inteligentes. Porgue un destino
dificiimente podra ser verdaderamente inteligente s
[a organizacion responsable de gestionarlo no o es.
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Y la verdadera inteligencia no se medira por 1a
cantidad de datos gue una DMO pueda procesar,
SINO POr su capacidad de convertirlos en mejores
decisiones v, finalmente, en mayor bienestar.

* Benjamin Jiménez.

Especialista en inteligencia de mercados turisticos,
desarrollo de destinos y neuromarketing aplicado
al turismo. Ha ocupado posiciones estratégicas en
la Secretaria de Fomento Turistico de Yucatdn y en
el Consejo de Promocion Turistica de Quintana Roo,
ademds de asesorar a gobiernos y organismos
nacionales e internacionales en estrategias de
competitividad y promocion de destinos.
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ESTRATEGIA

no es la estrategia

POR: EDUARDO CHAILLO, CMP, CMM, CITE*

L 3 proxima semana, la Ciudad de Mexico volvera a
convertirse en punto de encuentro de buena parte
de la industria de reuniones de nuestro continente con
la celebracion de IBTM Americas. SOy un convencido
del enorme valor de estas ferias especializadas: he
oarticipado en ellas durante decadas desde diferentes
trincheras v sigo disfrutando esa compinacion dificll
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de replicar entre negocio, aprendizaje, encuentros
inesperados y conversaciones que solamente
ocurren cuando estamos frente a frente.

QuUiza precisamente por creer tanto en ellas me llamo
a atencion ver recientemente como la participacion
en diversas ferias se presentaba casi como un logro
en si mismo. tstar presentes es importante, por
supuesto, pero asistir a una feria no constituye una
estrategia de mercado. Es una herramienta, una fase
dentro de un proceso mucho mas amplio. Presumir
el numero de ferias en las que participamos seria un
poco como haber presumido, hace algunos anos,
la cantidad de folletos que imprimiamos.

La pregunta relevante no es a cuantas ferias
vamaos, sino gue estrateqgia existe detras de nuestra
oarticipacion y que resultados somaos capaces de
oroducir a partir de ella.
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Para un destino que aspira a competir por reuniones

internacionales, la preparacion comienza mucho antes
de montar un stand. Necesita conocer los segmentos
en los gue realmente puede competir, entender
quienes toman las decisiones, identificar asociaciones
y empresas vinculadas con sus sectores economicos
orioritarios, desarrollar inteligencia de mercado,



orofesionalizar su cadena de valor vy construir una
verdadera coordinacion publico-privada. Infraestructura
y conectividad son indispensables, pero apenas
representan el punto de partida. La sostenibilidad,
el talento, la capacidad de respuesta v las posibilidades
de generar un impacto duradero tambien forman
oarte de la competitividad.

Una feria deberia ser precisamente el lugar donde
toda esa preparacion se encuentra y se contrasta
con el mercado.

Por eso tambien vale la pena repensar o gue
sucede dentro del stand. No basta con escanear el
gafete de un comprador para enviarle después,
por correo electronico, practicamente la misma
informaciodn que antes entregabamos impresa. L
tecnologia cambio el formato; Nno necesariamente
campio la mentalidad.
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Si del otro lado de la mesa llegan compradores,
organizadores vy estrategas cada vez mas
sofisticados, quiza del lado de |a oferta tampoco
deberian participar exclusivamente quienes venden.
Dependiendo del tipo de conversacion, podria resultar
mucho mas productivo incorporar a quienes conocen
la estrategia digital, el talento, la sostenibilidad,

la mercadotecnia especializada, la inteligencia de
mercados o el desarrollo econdmico del destino. Una
conversacion estrategica dificiimente ocurre cuando
solamente una de las partes esta preparada para tenerla.
ANi reside, paradojicamente, parte de la enorme
vigencia de [as ferias en tiempos de inteligencia artificial.
Un algoritmo puede identificar prospectos, cruzar
informacioén y sugerir coincidencias extraordinarias.
Lo que todavia resulta dificil programar es el

valor de lo inesperado: esa serendipia que ocurre
cuando encontramaos a alguien gue no estaba en
nuestra agenda, descubrimos una necesidad gue

©



NO aparecia en ningun brief v una conversacion terming
apriendo una oportunidad gue ninguno de los dos
Napia previsto.

L3 educacion gue acompana a estos encuentros

v 1as organizaciones de nuestra industria tamoien
juegan un papel fundamental. Las ferias deben servir
para escuchar al mercado, contrastar estrategias,
cuestionar practicas, provocar agendas menos
complacientes y permitir qgue empresas, destinos y
profesionales regresemos con mejores preguntas,
NO Solamente con mas contactos.

L3 exigencia aplica igualmente para los compradores.
Una agenda saturada de citas no necesariamente
representa una pbuena feria. El verdadero valor
aparece cuando ambas partes llegan con
informacion, capacidad de decision, curiosidad y
disposicion para resolver necesidades concretas.
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Por eso sigo siendo fan de 1as ferias especializadas

v espero con entusiasmo IBTM Americas en mi
querida Ciudad de México. Precisamente por
valorar estos encuentros, creo gue debemaos ser
Mucho mas exigentes con lo gue hacemos antes,
durante v, sopre todo, despues de ellos.

La presencia no es el resultado. Tampoco lo son
los metros cuadrados del pabellon, el numero de
citas realizadas o los gafetes escaneados.
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El resultado aparece despues: en 1as relaciones gue
orosperan, las oportunidades gue se convierten, |0
aprendido gue modifica decisiones v los eventos
gue finalmente logramos atraer.

QUIza, entonces, deberiamos dejar de celebrar
simplemente gue estuvimos en 1a feria. El verdadero
logro es demostrar qué hicimos posible gracias a
haber estado ahi.

* Eduardo Chaillo.
CMP, CMM, CASE, DES, CITP.
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LA

NUEVA SEDE
DE UN CONGRESO

YA NO SE ELIGE POR SUS
METROS CUADRADOS




La iNnfraestructura dejo de ser el unico factor
determinante al elegir la sede de un congreso.
LOs organizadores evaluan hoy el destino completo:
conectividad, seguridad, hoteleria, capacidad
operativa v, cada vez con mayor peso, aguello

gue los asistentes podran vivir cuando termina 1a
jornada de trabajo. En esa compinacion, Yucatan ha
construido una propuesta gue lo coloca entre os
destinos mexicanos con mayor potencial para el
turismo de reuniones.

El estado cuenta con conectividad aéres,
iNnfraestructura especializada, una amplia oferta
hotelera vy un entorno seguro y ordenado. Pero
competir solamente con esos atriputos seria
insuficiente. Cultura, gastronomia, patrimonio
nistorico v hospitalidad permiten incorporar al propio
destino a la experiencia del congreso v generar €sa
conexion emocional que los organizadores puscan
cada vez con mayor frecuencia.
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Tambien han cambiado sus exigencias.
Tecnologia, sustentabilidad, flexibilidad
operativa y bienestar de |os participantes
forman parte de la decision. Ya no se
contrata Unicamente un espacio capaz de
recibir determinado numero de personas;
se busca una sede que facilite la operacion
y contribuya al éxito del encuentro.




El Centro Internacional de Congresos de Yucatan ocupa
Jn lugar estrategico en esa propuesta. Su funcion no se
imita a allbergar congresos, convenciones, exposiciones
V. €NCuentros corporativos. El recinto permite competir
0Or eventos capaces de generar ocupacion hotelera
v derrama economica, pero tambien intercampio
de conocimiento v posicionamiento para el destino.

SuU upicacion en el corazon de Merida juega a

favor. Hoteles, restaurantes, servicios turisticos v
atractivos culturales se encuentran a corta distancia,
O qgue reduce traslados v permite aprovechar

mejor el tiempo. A ello se suma la coordinacion

COnN autoridades, asociaciones, universidades vy
Organismos empresariales, particularmente relevante
CUaNdo se busca atraer congresos relacionados con
sectores especializados.

Porgue Yucatan tambien tiene conocimiento gue
ofrecer. Medicing, ciencia, tecnologia, academia €



innovacion representan oportunidades para captar
encuentros vinculados con un ecosistema local

de investigacion, educacion superior y desarrollo
tecnologico. Convenciones corporativas e incentivos
encuentran, por su parte, una oferta capaz de llevar
la experiencia mucho mas alla del recinto.

/0nas arqueoldgicas, haciendas, reservas naturales,
gastronomia y una agenda cultural permanente
permiten construir programas complementarios
gue terminan influyendo en la percepcion del
asistente. El exito de un congreso tambien se juega
fuera de las salas.
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La sustentabilidad completa esa vision. El CIC Yucatan
traaja en el uso eficiente de recursos, optimizacion
energetica, manejo responsable de residuos v buenas
oracticas ambientales, al tiempo gue promueve |la
oarticipacion de proveedores locales v la reduccion
de materiales desechables.

Hay un concepto gue resume buena parte de la
oropuesta: certidumbre. Para guien decide donde
levar un congreso, significa encontrar infraestructura vy
Servicios, pero tambien una industria profesionalizada,
coordinacion y un destino preparado para recioir a sus
oarticipantes.

La mejor promocion llega despues. Cuando
Organizadores y asistentes regresan satisfechos, 1a
experiencia se convierte en recomendacion v la
recomendacion en una posibilidad de retorno. Para
el Centro Internacional de Congresos de Yucatan,



ani comienza la oportunidad de gue un evento
Nno solamente llegue a Merida, sino que encuentre
raZONESs para volver.
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B legir la sede de un congreso especializado puede
| comenzar revisando metros cuadrados, capacidad
de salones, conectividad o disponibilidad hotelera.
Pero para determinados encuentros existe otra variable
capaz de modificar por completo el resultado:

O que ocurre alrededor del recinto. Tener cerca

empresas, especialistas, universidades, proveedores,
compradores y sectores economicos relacionados
con el tema del evento puede transformar una

reunion en una plataforma de conocimiento v
oportunidades de negocio. Ahi se encuentra una de
[as principales fortalezas de Expo Chihuahua.




El recinto opera en una ciudad cuya actividad
economica mantiene una estrecha relacion con
sectores como manufactura avanzada, industria
aeroespacial, automaotriz, mineria, agroindustria vy
COmMercio exterior. Para gquien organiza un congreso
O exposicion especializada, ese ecosistema
representa la posibilidad de acercarse a una
comunidad empresarial gue puede participar Como
asistente, expositor, patrocinador, comprador O

generador de contenido.




L3 infraestructura permite convertir esa oportunidad
en eventos de distintos formatos. Expo Chinuahua
dispone de 12 mil metros cuadrados para exposiciones
v mas de cuatro mil metros cuadrados destinados

3 CONgresos y convenciones, con capacidad para
operar hasta 18 salas simultaneamente. Sus areas
oueden configurarse para congresos, exposiciones,
convenciones, lanzamientos, encuentros corporativos
V eventos gue necesitan compinar sesiones

educativas con piso de exhibicion.




Esa flexibilidad cobra
especial importancia
CcCuando un evento crece
O necesita modificar

su formato. Las areas

de exposicion admiten
distintas configuraciones,
cuentan con nueve
metros de altura libre v
disponen de andenes
independientes para
facilitar montagje v
desmontgje. La posibilidad
de mantener cercanos
[0S eSpacios de congreso
v exhibicion tambien
reduce desplazamientos
vV ayuda a conservar a los
oarticipantes dentro de Ia
dinamica del encuentro.




Pero la generacion de eventos no depende
Jnicamente del edificio. Expo Chihuahua ha
tranajado en la articulacion con proveedores,
hoteles, autoridades v actores de la cadena turistica
Oara acompanar al organizador mas alla de Ia
contratacion del espacio. Esa relacion entre recinto
v destino permite construir propuestas donde
alojamiento, transportacion, gastronomia, servicios
tecnicos vy experiencias complementarias formen

oarte de una misma operacion.




Para congresos vinculados con sectores productivos,
Chihuahua ofrece ademas una posibilidad dificil de
reproducir artificialmente: acercar el contenido del
evento al lugar donde ocurre la actividad economica.
Visitas tecnicas, encuentros empresariales y contacto
con especialistas pueden ampliar la experiencia
orofesional v abrir oportunidades que dificimente

surgirian dentro de cuatro paredes.




Eso maodifica tambien la manera de mirar un recinto.
La pregunta deja de ser unicamente cuantas personas
capen O cuantos metros cuadrados estan disponibles.

Para determinados congresos, la verdadera ventaja
ouede encontrarse en quienes estan afuera
esperando entrar. Y en Chihuahua, Expo Chihuahua
tiene la posibilidad de convertirse precisamente en
el punto donde esa industria se encuentra.
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https://www.facebook.com/SavantOilsCo/?locale=es_LA
https://www.instagram.com/savantoils/
https://www.youtube.com/c/SavantOils/videos
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| 3l POSIBILIDADES

UUERE LLEVAR LA INDUSTRIA DE REUNIONES
MAS ALLA DE SUS DESTINOS TRAUICIONALES
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L'ma seguira siendo la gran puerta de entrada vy
Cusco uno de los nombres capaces de colocar a
Peru inmediatamente en el imaginario de cualquier
vigjero. Pero Ia estrateqgia del pais para crecer en la
iINdustria de reuniones comienza precisamente donde
termina esa asociacion automatica: llevar congresos,
convenciones e incentivos hacia nuevos territorios

v convertir su diversidad en una herramienta para
competir por eventos internacionales.

Renzo Benavente, responsable del Departamento de
Turismo de PROMPERU en México, explica gue esa
evolucion se apoya en nuevas rutas, desarrollo de
oroducto v una coordinacion cada vez mayor entre
el sector puplico, la iniciativa privada v los burds de
convenciones. Actualmente existen siete buros en

el pals, mientras PROMPERU mantiene alianzas con
organizaciones internacionales como PCMA v SITE
0ara fortalecer capacitacion, promocion y captacion
de eventos.

@






La estrategia coincide con un esfuerzo institucional
oor desarrollar el segmento. PROMPERU ha creado
contenidos especificos de capacitacion sopre
Organizacion de congresos vy oportunidades MICE

v reunio en 2025 a representantes de los buros de
Lima, Arequipa vy Cusco para analizar la evolucion
del mercado v las posibilidades de posicionamiento
del pals.

Pero quiza la apuesta mas interesante este en el
oroducto.

La Amazonia, por ejemplo, permite convertir un
incentivo en una navegacion a bordo de hoteles
ooutigue flotantes por la Reserva Nacional Pacaya
Samiria vy acercarse al nacimiento del Amazonas,
en la confluencia de los rios Ucayali vy Maranon. En
Puno, el lago Titicaca abre la posibilidad de integrar
experiencias comunitarias, tradiciones textiles v
contacto con comunidades locales.



£l Valle Sagrado propone otro ritmo. Hoteles como

Tampo del Inka o Rio Sagrado permiten combinar
reuniones e incentivos con naturaleza, descanso v 1a
cercania del rio Urubamiba, rompiendo con la idea de
gue un vigje a Perd necesariamente debe convertirse
en una carrera permanente entre atractivos.

@



La gastronomia funciona comao elemento transversal.
NO solamente acompana la experiencia turistica:

se utiliza como instrumento de posicionamiento

v generacion de viajes. PROMPERU mantiene
orogramas especificos para desarrollar el turismo
gastronomico vy fortalecer su comercializacion
internacional.

Detras de esa diversificacion existe ademas

Una estructura que intenta alinear promocion,
oroducto y comercializacion. Benavente destaca
[a coordinacion con los burds v el sector privado
como condicion indispensanle para competir por
reuniones internacionales. Esa colaboracion se
reflejara en IBTM Americas, donde Peru participara
CcOMO destino invitado acompanado por doce
empresas del pais.

La oportunidad para Peru no consiste entonces en
encontrar un sustituto para Lima o Cusco. Consiste
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en ampliar el mapa. Arequipa, Puno, la Amazonia, Ica
v el Valle Sagrado permiten construir experiencias
distintas alrededor de un mismo evento vy
responder a una industria gue busca cada vez mas
identidad, autenticidad y contacto con el territorio.

Ahi Perd tiene algo dificil de fabricar: un destino

ouede aportar infraestructura; un pais diverso puede
ofrecer muchas maneras diferentes de recordarlo..
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| pISO de exposicion guedara vacio. Los stands

| seran desmontados, los ultimos proveedores

empacaran sus equipos y Centro Banamex
recuperara PoOCo a POCO SU apariencia hapitual.

En algun aeropuerto habra todavia alguien
esperando un vuelo, mientras otros revisaran
mensajes acumulados despues de dos dias de citas,
conversaciones y encuentros. IBTM Americas 2026
napora terminadao.

Pero una feria no termina cuando se cierran sus
ouertas. En las semanas siguientes comenzara una
oarte menos visible de la industria de reuniones.
Alguien retomara aguella conversacion que parecia
casual. Un destino enviara la informacion prometida.
Un Organizador revisara una propuesta. Dos
empresas descubriran gue pueden trabajar juntas.
Una idea escuchada durante una conferencia llegara
3 Una junta directiva vy gquiza termine modificando |la
manera de organizar el siguiente evento.
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Tambien habra tarjetas gue permaneceran
olvidadas, correos que nadie respondera vy
oportunidades gue parecian extraordinarias vy
finalmente no llegaran a ninguna parte. Asi funcionan
[0S encuentros humanos: No todo puede convertirse
en Nnegocio, ni deberia hacerlo.

Por eso resulta tan dificil medir el verdadero valor
de reunir personas. Podemaos contar asistentes,
Citas, metros cuadrados, compradores y expositores.
Podemos calcular ocupacion hotelera y derrama
economica. Cada indicador aporta informacion
necesaria. Pero existen consecuencias gue tardan
meses —iNcluso aNos— en aparecer vy que dificimente
caben en el reporte final de una exposicion.

Un joven puede descubrir en IBTM una industria en |a
gue nunca habia pensado desarrollar su carrera. Una
conversacion sobre accesibilidad puede provocar
gue alguien cologue una rampa donde antes no

Q



existia. Un organizador puede regresar preocupado
0Or la seguridad de sus eventos y cambiar un
orotocolo. Una empresa puede reconsiderar [os
materiales con los gue construye sus stands. Un
destino puede entender gue No necesita perseguir
t0dos los congresos del mundo, sino aguellos gue
fienen sentido para su vocacion economica.

Ninguno de esos resultados aparecera necesariamente
en las estadisticas del 20 de agosto. Tal vez por eso
seguimaos reuniendonos en una epoca gue parecia
destinada a reducir la distancia entre las personas a
Una pantalla. Podemos hacer una videollamada en
segundos, traducir una conversacion practicamente
en tiempo real vy pedir a una inteligencia artificial que
encuentre coincidencias entre miles de perfiles. Nunca
tUVIMOS tantas herramientas para evitar desplazarnos.

Y, Sin empargo, seguimaos viajando para
encontrarnos. Hay algo dificil de sustituir en sentarse

©



frente a alguien sin saber exactamente hacia donde
ira la conversacion. En caminar por un pasillo vy
encontrarse con guien no estaba en la agenda. En
orolongar un cafe porgue aparecio una puena idea.
En descubrir que detras de una empresa, un destino
O Un gafete existe una persona con guien vale la
oena construir algo.

IBTM Americas terminara el 20 de agosto. Lo
verdaderamente interesante comenzara el 21. Porgue
entonces desapareceran |os escenarios, 1as agendas
v l0s stands, v cada uno tendra gue decidir gue
nNara con las conversaciones gue se llevo consigo.
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