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El mundo es un lugar muy diferente al de 1968 cuando se formó la Federación Mundial de Sociedades de Rosas (WFRS). 

La tecnología, las diversas formas de medios y la facilidad para viajar han cambiado significativamente la forma en que vivimos, aprendemos, trabajamos y jugamos. La búsqueda de información solo requiere "presionar un botón" para estar encontrarla al instante y poder viajar al noventa por ciento del mundo en 24 horas y el resto en 2 o 3 días. Los informes revolucionarios de eventos importantes, desastres y noticias llegan a nuestros hogares o dispositivos electrónicos a través de transmisión en vivo o en unas pocas horas. 

Nuestro amor por la rosa y nuestra membresía en grupos relacionados a la rosa locales, nacionales e internacionales han sido muy influenciados por estos cambios en los últimos 50 años. 

El otro factor significativo que afecta nuestras vidas es la población en rápido crecimiento del mundo y el crecimiento de nuestras ciudades a medida que los países en los que vivimos se vuelven más urbanos. Esto está teniendo un gran impacto en el espacio abierto privado y público donde tradicionalmente hemos cultivado nuestras rosas. 

(Foto 1 'Rose Festival en Nanyang China') 

Mientras que algunos lugares en el mundo como China e India tienen una rápida expansión en la producción de rosas y apreciación de las rosas, otros como los países fundadores de la WFRS Inglaterra, Israel y Rumania ahora están luchando por mantener la membresía de sus Sociedades Nacionales de la Rosa. 

Este escrito resume mis puntos de vista sobre lo que podemos hacer para garantizar que se mantenga la popularidad de la rosa y que las WFRS y las Sociedades de Rosas puedan crecer y prosperar. 
"El futuro depende de lo que hagamos en el presente", dijo Mahatma Gandhi. Ahora es el momento de actuar si queremos asegurarnos de que la rosa siga siendo la flor más popular del mundo. 

No hay duda de que la rosa es popular. Hay al menos el doble de "búsquedas" en plataformas de medios de información para la "rosa" que otras flores populares. Ingrese "rosa" y Google responde con aproximadamente 559,000,000 de resultados. La rosa  es la flor más utilizada en los ramos de flores y es importante en muchos lugares del mundo donde se presenta asiduamente en una variedad de eventos culturales como bodas, funerales, festivales y cumpleaños.

Nosotros, los profesionales y aficionados que amamos y apreciamos las rosas, debemos aprovechar cada oportunidad para promover y compartir información sobre la rosa y desarrollar estrategias para atraer nuevos miembros a nuestras sociedades. 

MEDIOS DE COMUNICACIÓN SOCIAL 

La primera y muy obvia avenida disponible para promover la rosa es el uso de las redes sociales. La cantidad de usuarios de redes sociales en todo el mundo se ha disparado en los últimos años. A pesar de la mala publicidad reciente con respecto a la privacidad y la protección de la información del cliente, los datos recientes sobre los usuarios son los siguientes: 

Número de usuarios mensuales activos en todo el mundo (fuente: Statista - enero de 2018) 

	USUARIOS ACTIVOS EN EL MUNDO POR MES
	  CANTIDAD
 ( Millones)

	    FACEBOOK
	2,167

	    YOU TUBE
	1,500

	    WHATS APP
	1,300

	    FACEBOOK MESSENGER
	1,300

	    WE CHAT
	   980

	    QQ
	   843

	    INSTAGRAM
	   800

	    TUMBLR
	   794


 
En enero de 2018, la población mundial era de aproximadamente 7,6 mil millones con alrededor de 4 mil millones de usuarios de Internet, 3,2 mil millones de usuarios activos de redes sociales y 5,1 mil millones de usuarios móviles. 

Por lo tanto, si no estamos utilizando estas plataformas regularmente para promocionar la rosa, somos francamente irresponsables. Si los usamos, debemos asegurarnos de que el diseño de nuestros sitios tenga un estándar muy alto y el contenido se actualice regularmente y se verifique su precisión para mantener el interés de aquellos que frecuentan nuestros sitios. En este sentido, es posible que tengamos que buscar asesoramiento profesional, ya que hay muchos sitios pobres y medianos que están saturando el mercado. 

La WFRS y las Sociedades de Rosas de todo el mundo deben dedicar más tiempo y esfuerzo al uso de las redes sociales de ahora en adelante. Me gustaría ver iniciativas específicas y oradores expertos que aborden este tema en la lista de acciones de cada sociedad. La WFRS ahora tiene un Comité de Redes Sociales y vamos a impulsar a este grupo para que  maneje nuestras iniciativas.

CONTACTO REAL CON LA ROSA 

Aunque las redes sociales pueden proporcionarnos una conexión instantánea a las imágenes e información sobre las rosas y los jardines en los que están ubicadas, todos reconocemos que cualquier actividad que permita el contacto físico directo con las rosas, verlas, olerlas e incluso tocarlas, puede proporcionar la mayor de las alegrías y placer.

(Foto 2 – Preparación de la Exposición de Rosas en el Sur de Australia)

Históricamente, hemos confiado en el público general que acudirá a nuestros eventos, incluidos exhibiciones de rosas, reuniones de  sociedades de rosas, jardines de prueba y eventos en jardines públicos. Estos seguirán siendo importantes en el futuro. Sin embargo, creo que tenemos que re-pensar nuestros eventos para que sean más coloridos, informativos y entretenidos. Deberíamos considerar incentivos como rifas gratis, obsequios, mesas de obsequios y exhibiciones de plantas para hacer que los eventos sean aún más atractivos para una audiencia mayor. Necesitamos entretener e informar a nuestra audiencia. 

También necesitamos encontrar nuevos socios para agregar razones adicionales para venir a nuestros eventos. Estos podrían ser viveros de plantas, vendedores de libros, compañías de fertilizantes, proveedores de ropa y guantes de jardín, compañías de cosméticos o incluso casas de moda. He visto esto suceder en algunos programas recientes a los que he asistido y estos nuevos socios ofrecen un interés adicional. 

Sin embargo, desde mi punto de vista, tenemos que volver a pensar en el enfoque del método que utilizamos para proporcionar contacto directo entre individuos y rosas. Históricamente le hemos pedido al público que se acerque a la rosa. 

Ya tenemos la flor más popular del mundo. Por lo tanto, nuestro trabajo es "dejar que la flor hable" y sea la atracción. Para hacer esto también podemos llevar rosas a nuestro público objetivo. 

(Foto 3 -  'Charla de Rosas en un Vivero’)

(Foto 4 -  ‘Display de Rosas en Garden Center') 

Sugiero que debemos considerar seriamente llevar la rosa a los lugares donde hay grandes volúmenes de personas o multitudes. Necesitamos estar allí con rosas reales, hermosas, coloridas y altamente perfumadas. Esto podría ser en centros comerciales, estaciones de tren y autobús, aeropuertos, instalaciones deportivas, en cualquier lugar donde la gente se congregue en grandes cantidades. 

La Sociedad de la Rosa de Japón  recientemente celebró un espectáculo en una de las estaciones de trenes más concurridas de Tokio. Esta fue una nueva iniciativa brillante. Nuestro desafío en estos lugares es atraer la atención del tráfico de personas, mantener su atención durante unos minutos y luego brindarles una experiencia que les permita obtener más información o interactuar con la rosa. Si esperamos aumentar el interés en la rosa y nuestras sociedades de rosas, tenemos que hacer esto ahora. 

Como dijo Abraham Lincoln, "la mejor manera de predecir tu futuro es crearlo". No podemos sentarnos a esperar que otros lo hagan por nosotros.

NUEVOS SOCIOS 

A menudo miro lo que realmente hacen la WFRS y las Sociedades de Rosas en todo el mundo. Me pregunto, "¿Cómo podríamos hacer lo que deseamos hacer más fácil o mejor?" A veces creo que nuestro enfoque es demasiado estrecho y sencillo. 

Si bien tenemos un gran producto que es popular, no estamos logrando mucho crecimiento en su uso o en nuestras sociedades. Esto parece contradictorio. Estudié algunos de los grupos de interés más exitosos, incluidos algunos clubes deportivos, clubes de automovilismo y sociedades artísticas. Me di cuenta  que su crecimiento se basa en un enfoque multifacético para sus miembros y miembros potenciales. El uso de las redes sociales y los eventos tienen una alta calificación en las oferta para los miembros. Sin embargo, también tienen otras estrategias para atraer el interés. 

Estos incluyen asociaciones con otras organizaciones, muchas de las cuales son muy comerciales. Debo enfatizar que no me estoy refiriendo a los "patrocinios" donde una organización puede donar productos o servicios a las sociedades de rosas y obtener algún beneficio promocional del acuerdo. 

Las alianzas son donde tanto la sociedad de la rosa como la otra organización asociada tienen que trabajar arduamente para garantizar que el valor derivado de cada organización sea mayor de lo que se podría haber logrado si cada organización trabajara o actuara por sí misma. Es un poco como un matrimonio y, al igual que los matrimonios, requiere una visión compartida y un compromiso genuino para que funcione y se obtengan beneficios. A menudo, se celebran acuerdos formales que detallan la duración de la relación, las responsabilidades de cada socio y los acuerdos de renovación o disolución. 

Las asociaciones más exitosas que existen en el Hemisferio Sur son entre sociedades de rosas y la compañía de fertilizantes, Neutrog Australia Pty. Ltd. 

A cambio de respaldar los productos, promocionar y nombrar a los miembros vencedores proporcionados por las sociedades de rosas, Neutrog otorga regalías por todas las ventas minoristas de Sudden Impact for Roses a cada sociedad involucrada y ofrece productos a precios especiales para miembros, para usar en promociones para atraer nuevos socios a una sociedad de la rosa o para premios de rifas. Neutrog también promueve actividades relacionadas con la rosa a los miembros de su club "Poo Bah" y en su página web y páginas de Facebook, y dona grandes cantidades de sus fertilizantes a muchos jardines de rosas y jardines botánicos. 

En Australia, esto ha estado funcionando durante casi 20 años y se han proporcionado casi AUD $ 1,000,000 (un millón de dólares) en regalías y un valor similar en los fertilizantes donados. El resultado es que Neutrog "Sudden Impact for Roses", que se desarrolló originalmente en colaboración con la Sociedad de la Rosa del Sur de Australia y la Rose Industry, es la marca líder de fertilizantes de rosas en Australia y está muy por delante de la competencia.

Están surgiendo otras alianzas con criadores de rosas, viveros de producción y viveros minoristas. Todos ellos requieren el esfuerzo de las sociedades de rosas y sus miembros y los socios comerciales. 

En los últimos años, me he interesado más en los beneficios de formar relaciones o asociaciones con los medios profesionales de prensa, televisión y radio. Su alcance puede darnos acceso a una audiencia masiva. Tenemos acceso a un activo fantástico y muy popular, la Rosa. También tenemos las habilidades, el conocimiento y la experiencia para proporcionar un flujo constante de artículos, fotos y eventos visualmente atractivos para que los medios profesionales los utilicen para entusiasmar a sus audiencias. Todo lo que tenemos que hacer es proporcionar la información o los eventos y facilitarles el informe. La rosa, como se dijo anteriormente, ya es popular y se "venderá". 

He sido un invitado habitual en la radio comercial durante los últimos 100 meses (o 8 ¼ años). Anunciamos una "Rosa del mes" y brindamos conocimiento sobre la cultura de las rosas. Obviamente, utilizamos esta sesión mensual de una hora para promover las actividades de nuestra sociedad local de rosas. Esta es una "publicidad" gratuita y vale miles de dólares al año. Esta asociación con la radio comercial ciertamente ha sido beneficiosa para ambas organizaciones. 
Las Sociedades de Rosas y la WFRS deben, en mi opinión, unirse con otras asociaciones para mutuo beneficio y buscar y contratar activamente a posibles socios. 

NUEVOS MERCADOS

Para comprender las nuevas oportunidades de mercado, primero debemos entender dónde están nuestras brechas de mercado actuales y luego desarrollar estrategias para llenar estos vacíos. 

Todos reconocemos que la edad promedio de los miembros en nuestras Sociedades va en aumento. Según las cifras de los viveros especializados la edad promedio de los compradores de plantas de rosas también está aumentando. Sin embargo, sabemos que el interés en la jardinería entre los escolares, particularmente en la primaria, está creciendo, impulsado por una ola de interés en el medio ambiente y una vida saludable. 

Por lo tanto, nuestro objetivo es que debemos enfocarnos en una franja que va desde los niños hasta la edad madura, de 45 a 50 años. Son  consumidores expertos en tecnología, impacientes y con poca disponibilidad horaria. Dentro de este grupo, hay muy poca lealtad, relevante solo por su propio interés. 

Investigaciones recientes han demostrado que este grupo requiere una mejor educación con respecto a productos y servicios, y no información.

La demanda por gratificación inmediata debe ser satisfecha. La diferenciación con nuestros competidores requerirá que pensemos lateralmente, con flexibilidad y que ingresemos en territorios no experimentados para atraer y mantener este mercado. Debemos fomentar el cambio. 

Entonces, ¿qué podemos hacer? Primero, debemos probar cualquier idea razonable y ver como funciona. Debemos tomar riesgos e ignorar a los incrédulos. Como afirma John F. Kennedy, "El cambio es la ley de la vida. Y aquellos que solo miran al pasado o al presente seguramente perderán el futuro ". 

¿Quién hubiera pensado hace 20 años que nuestra "marca" de rosas tuviera un gran valor y que nos asociaríamos con muchas organizaciones, incluidas aquellas como Neutrog mencionadas anteriormente? Quién también habría considerado el uso de nuevas redes sociales, como Facebook y You Tube. 

La proliferación  de programas de estilo de vida saludables en televisión nos permite promover las oportunidades de acondicionamiento físico creadas a través de la jardinería con rosas. También nos permite ampliar el conocimiento y la experiencia del uso de las rosas en la cocina, para dar sabor a las bebidas, incluidas las bebidas alcohólicas, y en medicina, una tradición que abarca muchos cientos de años en algunas culturas. 

Un mercado en crecimiento es la cosmética y el uso de productos naturales como las rosas. Este es un gran mercado por valor de millones de dólares y debemos aprovechar mejor esta oportunidad. 

El uso de diseños de rosas en arte, joyería, moda y logos también son tendencias nuevas y en expansión. 

Finalmente, deberíamos apuntar a organizaciones que no tienen nada que ver con las rosas, pero cuya marca se beneficiaría de los enlaces con las rosas. Este es un campo nuevo, pero fíjese en el éxito de ejemplos de rosas nombradas para beneficiar a organizaciones benéficas en Australia; como el National Jockeys 'Trust (que proporciona fondos a los jinetes y sus familias que quedan en apuros, especialmente debido a lesiones graves, incapacidad permanente o muerte de un jockey) que han recibido regalías por la venta del Black Caviar rose (TAN97150), y la Variedad - 'The Children's Charity' que ya ha recibido ganancias por su venta de la Fundación Peter Brock Rose (HARencore), y aquellos clientes que han comprado rosas por primera vez debido a estas causas y las rosas nombradas para apoyarlos. 

Estoy seguro sobre el futuro. Pero no podemos esperar.  Porque, como dijo Malcolm X, "el futuro pertenece a aquellos que se preparan hoy".

Si estamos dispuestos a adoptar nuevas y emocionantes tecnologías, llevar la Rosa a la gente, desarrollar alianzas reales y beneficiosas y buscar nuevos mercados, incluidas las generaciones más jóvenes, la WFRS y las Sociedades de Rosas tendrán éxito, crecerán y prosperarán a lo largo de los próximos 50 años.
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