ROZMOWA NA OTWARCIE

Bezustannie analizujmy swojq oferte

Z Johnem Hookerem, brytyjskim strategiem branzy spotkan o jego koncepcji ,,utowarowienia” sektora meetings
industry, stabej kondycji rynku i zmianach jego struktury, rozmawiata Anna Brzechowska-Rebisz.

Jakie bledy najczeSciej po-
pelniaja firmy dzialajace w
sektorze MICE?

Zaczne moze od tego, co jest
bledem najgorszym w skut-
kach. Ot6z najniebezpiecz-
niejsze jest osiadanie na lau-
rach. Wiasciciel firmy, ktéry
akceptuje status quo, przestaje
podejmowaé aktywne dziala-
nia i traci czujnos¢. Oferta
wlasnej firmy powinna byé
bezustannie analizowana. Ry-
nek nalezy $ledzi¢ bez prze-
rwy. Trzeba si¢ ciagle podda-
waé samokrytyce, upewniac,
ze Kklienci sa zaangazowani
i zadowoleni w stu procen-
tach. Tu dochodzimy do dru-
giego problemu. Z rynku wy-
padio wiele firm, ktére prze-
sadnie koncentrowaly si¢ na
swoich kilku statych klientach
i osiagajac dobre wyniki finan-
sowe, zapominaly o pozyski-
waniu kolejnych zlecenn. A w
dzisiejszych czasach trudno
mowic o lojalnosci. Nie mozna
polegac tylko na niej. Potrzeb-
ne jest zarébwno zatrzymywa-
nie klientoéw, jak i pozyskiwa-
nie nowych. Poza tym trzeba
dostosowywac si¢ do rynku.
Agencje eventowe muszg dzi$
realizowac¢ swoje projekty w
duzo krétszych terminach, a
to oznacza koniecznos¢ two-
rzenia bardzo elastycznego
modelu biznesowego.

A co jest dzi$ najwieksza bo-
laczka samej branzy?

Jest nig z pewnoscia zjawi-
sko, ktére ja nazywam ,,utowa-
rowieniem” sektora spotkan.
Ot6z nasza branza jest spo-
krewniona z przemystem tury-
stycznym funkcjonujacym po-
przez grupowanie komponen-
tow podrézy w celu stworze-
nia pakietowej oferty. Firma
zarabia na prowizjach od do-
stawcoéw (np. hoteli) albo po-
przez dodanie wlasnej marzy
— tak pracuja touroperatorzy
lub firmy organizujace wyjaz-
dy grupowe. Oferta jest sprze-
dawana w formie pakietu. Nie-
ktére podmioty w branzy spo-
tkan pracujg obecnie w ten
sam sposob jak sprzedawcy
detaliczni oferujacy pakiet all
inclusive, a nie jak dostawcy
uslug oferujacy swoim Kklien-
tom profesjonalne rozwiaza-

Branza wiozyta mato wysitku w edukacije klientow, ktérzy nie wiedza, ze dzigki
agencjom eventowym unikaja putapek prawnych, utraty pienigdzy i reputaciji

nia. Branza staje si¢ przez nich
przemyslem, a nie profesja.
Na dojrzatych rynkach kor-
poracyjny klient zglaszat si¢ to
agencji eventowej, ktora miafa
przedstawi¢ mu stosowng do
potrzeb oferte. Agencja z kolei
kontaktowala sie z dostawca-
mi produktéw i ustug w okre-
Slonej destynacji za posrednic-
twem DMC. Kazdy element
tego fancucha miat do odegra-
nia swojg rol¢ zgodng z kom-
petencjami. Z czasem jednak
agencje zaczely pracowac bez-
posrednio z hotelami i lokalny-
mi dostawcami, wierzac, ze w
ten sposob uzyskajg lepsze ce-
ny. Obecnie nieraz same kor-
poracje decyduja sie na bezpo-
srednig wspotprace z destyna-
cjami, pomijajac agencje even-
towe. DMC na $wiecie odno-
towaly ostatnio dwudziesto-
procentowy wzrost zlecen
wprost od korporacji. Rozwoj
internetu jeszcze bardziej
przyspieszyl ten proces.
Branza MICE wlozyla zbyt
malo wysilku w edukowanie
Kklientow, ktorzy nie wiedzg tak
naprawde, ze dzigki profesjo-
nalistom z agencji eventowych
czgsto unikajg putapek praw-
nych, utraty pieniedzy czy re-
putacji. Klienci powinni wie-
dzie¢, ze potrzebuja specjali-
stow, aby wprowadzili ich
efektywnie w $wiat eventow i
dostarczali skutecznych roz-
wigzan. Konieczne sg zatem
dziatania, ktére uzmystowig
szerszej publicznosci, ze MICE
to profesja, a nie tylko handel.

Rozumiem, ze jeste§ kry-
tycznie nastawiony do ofert
all inclusive?

,Kompleksowa obstuga” to
hasto wielu firm dziatajacych
w branzy. Brzmi ono atrakcyj-
nie dla klientéw. Mam jednak
obawy w przypadku hoteli czy
centréow kongresowych, gdzie
obowiazuja state umowy z do-
stawcami i podwykonawcami.
Nie mam tez catkowitego
zaufania do convention and vi-
sitor bureau, ktére majg w
ofertach eventy organizowane
tylko przez swoich czlonkéw.
Klient ma wtedy duzo mniej-
szy wybdr. Poza tym, taka
sytuacja morduje lokalng kon-
kurencje i moze prowadzi¢ do
podwyzszenia cen.

Coraz wiecej DMC zajmuje
si¢ takze organizacjg eventow.
Trudno mie¢ do nich o to pre-
tensje — na rynku trzeba sobie
jako$ radzi¢. Mam tylko za-
strzezenia do tych DMC, ktére
nie dodaja nic od siebie, a jedy-
nie zbierajg produkty i ustugi
podwykonawcéw. Nastepnie
prezentuja je jako swoje dla
uzasadnienia wiasnej marzy.

John Hooker

Znowu mamy tu do czynienia
z utowarowieniem.

Czyzby te zmiany w branzy
byly podyktowane jej staba
kondycja?

Branza spotkan ma duzg ela-
stycznos¢ i szybko zdrowieje.
Niektére rynki, jak np. brazy-
lijski, majg si¢ dobrze, inne
—jak Egipt czy Tunezja — cier-
pig z powodu lokalnych kon-
fliktéw. Z kolei dojrzate rynki,
jak brytyjski, sa nasycone i ma-
ja niewielka perspektywe roz-
woju. MICE jest jednak bran-
za globalna, w ktorej pojawia-
ja si¢ tez nowe rynki, jak cho-
ciazby Polska, Turcja, Indie
i Rosja. Wraz z nimi pojawiaja
si¢ tez nowe mozliwosci.

Czy sa eventy, ktore robia na
tobie jeszcze wrazenie?

Kiedy si¢ siedzi w tym bizne-
sie tak dlugo jak ja, to kolek-
cjonuje sie¢ mase¢ niezapomnia-
nych wspomnien. Jednak jed-
nym z wazniejszych spotkan
w jakich bratem udzial, byla
narada w jednej z wiodacych
francuskich firm motoryzacyj-
nych. Planowano wtasnie
wprowadzenie nowego mode-
lu auta na rynek. Agencja re-
klamowa prezentowata dyrek-
torowi zarzadzajacemu swoje
pomysly, stosujac zawodowy
zargon. Dyrektor co chwilg
przerywal prezentacje, aby do-
pyta¢ o znaczenie ré6znych
okreslen. Zrobil na mnie duze
wrazenie, bo zupelnie nie bat
sie, ze w ten sposob okaze sla-
bos¢. Teraz wiem, ze na szczyt
dochodzisz tylko w pelni rozu-
miejac sytuacje. Dlatego nie
mozna si¢ wstydzi¢ zadawania
pytan. Od tego czasu jestem
bardzo otwarty i unikam dwu-
znaczno$ci. W naszym fachu
musimy wyraza¢ si¢ jasno
i by¢ bezposredni.

Okresla siebie jako stratega i komentatora branzy spotkan. Na poczatku ka-
riery doSwiadczenie zdobywat jako touroperator. Nastepnie przez dwadzie-
Scia lat pracowat dla migdzynarodowej agenciji eventowej B. Braf tez udziat
w otwarciu Dubai International Convention and Exhibition Centre. Po po-
wrocie do Wielkiej Brytanii zajat sie doradztwem w zakresie strategii zarza-
dzania w branzy spotkan. Obecnie jest dyrektorem firmy doradczej JHCP.
Jego hobby to Zeglarstwo, gotowanie, jezyki obce oraz architektura prze-
mysfowa. Jednak najbardziej lubi spedzac czas ze swoimi synami.

Ma 57 lat i mieszka w Buckinghamshire w Anglii.

AKTUALNOSCI

Wroctaw walczy o World

Games z czterema miastami

Wroctaw wszedt do finatowej czwor-
ki miast, ktore walcza o organizacje
World Games w 2017 roku. Miasto
rywalizuje z Genua, Budapesztem i
Kapsztadem. Wroctaw chce podczas
imprezy wykorzystac obiekty, kiore
powstajg na potrzeby Euro 2012. Na
World Games przybywa za kazdym
razem okoto 3 tys. sportowcow i
300 tys. kibicow. Impreza odbywa
sig o cztery lata po letnich igrzy-
skach olimpijskich, a jej celem jest
promocija nieolimpijskich dyscyplin
sportowych. Zawodnicy rywalizujg
m.in. w skokach spadochronowych,
wspinaczce, wrotkarstwie. (ab)
www.theworldgames.org

Polski MICE dostrzega Chiny

Poland Convention Bureau promo-
wato Polske, jako atrakcyjng desty-
nacje dla turystow biznesowych na
szostych M.I.C.E. Travel Expo oraz
The 25th International Travel Expo

w Hongkongu. Polska dziglita stoisko
wspolnie z panstwami grupy V-4.
PCB pojawito sig na targach wspélnie
z rekomendowanym organizatorem
kongresow, firmg Holiday Travel.

— Dobrze oceniam targi i uwazam, ze
nalezy sig na nich wystawiac, mimo
pewnej przypadkowosci w doborze
gosci. Bardzo trafny okazat sie takze
pomyst promociji naszego kraju po-
przez caly region. Nie spodziewam
sig jednak zbyt wielu zlecen, jezeli
chodzi o turystyke biznesowg — mowi
Irena Sokotowska, dyrektor ds. kon-
gresow Holiday Travel. (mk)
www.itehk.com

Sympozja ESF-EMBO
na Mazowszu dzigki WCB

Oferta Warsaw Convention Bureau,
dla cyklu interdyscyplinamych konfe-
rencji naukowych z udziatem laure-
atow Nagrody Nobla, zostata wybra-
na sposrod piginastu zgtoszen z Eu-
ropy Srodkowej i Wschodniej. Jezeli
Warszawa uzyska pozytywng oceng
po pierwszych pieciu spotkaniach

w 2012 roku, to stanie sig ona go-
spodarzem ESF-EMBO przez kolejne
pig¢ lat. Sympozja beda odbywaty sie
w Domu Polonii w Puttusku k. War-
szawy. Cykl spotkan dotychczas od-
bywat sig w Hiszpanii. (xb)
www.warsawconvention.pl

Pierwszy Event Camp

w Europie

Event Camp — impreza plenerowa
pos$wigcona zastosowaniu nowocze-
snych technologii w eventach — od-
bedzie sig po raz pierwszy w Euro-
pie. Spotkanie organizujg profesjona-
lisci z branzy, ktorzy poznali sig

za posrednictwem Twittera. Event
Camp jest impreza przeniesiong

z gruntu amerykanskiego. Odbedzie
sig 9 wrzesnia pod Londynem. (mk)
www.eventcamp.eu
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