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dhrend die Zahl und die

Leistungsfihigkeit von Kon-
gresszentren weltweit weiter
steigt, diskutieren viele der Be-
treiber erneut deren Betreiber-
modelle. Traditionelle Ansitze in
Bereichen wie Finanzierung und
Management sind dabei nicht
immer in der Lage die komple-
xen Auswirkungen neuer Wett-
bewerbsbedingungen und die Er-
wartungshaltungen ihrer Betrei-
ber umzusetzen.

Die erweiterten Kapazititen so-
wie die verbesserte Qualitit der
Veranstaltungsorte hat in den
letzten Jahren so etwas wie ei-
nen vom Kiufer bestimmten
Markt (,buyers market“) geschaf-
fen. Fur viele Auftraggeber ist
dies ein grundlegender Gesichts-
punkt, da die Ertragskraft eines
z.B. jihrlich stattfindenden Kon-
gresses einen betrichtlichen Ge-
winnanteil eines Unternehmens
ausmacht. Dadurch kénnen die
Unternehmen wiederum bessere
Leistungen fiir ihre Mitglieder ga-
rantieren. Gleichzeitig sind sich
die Unternehmen mehr denn je
ihrer wirtschafilichen Gewinne
bewusst. Manager von Kongress-
zentren suchen derzeit nach neu-
en Wegen um sich diesen He-
rausforderungen zu stellen. Die

AIPC-MEMBERS IM PORTRAT

Gongress Genter:
Ist das Modell entwicklungsfahig?

Ausziige einer Rede von Geoff Donaghy, Managing Director of the Cairns Convention Centre, Australia.

entscheidenden Fragen sind: Wie
sind wir an diesen Punkt gelangt
| und wohin fiihrt die Reise?

Die erste Generation der selb-
stindigen Zentren wurde ge-
wohnlich  unter Beriicksichti-
gung von Public Ownership —
| Public Management gebaut und
betrieben. Innerhalb dieses Mo-
dells wurden die Entwicklungs-
sowie die laufenden Kosten der
Einrichtungen auf Basis der zu-
nehmenden Gewinne, die durch

betrachtet. Um die Expertise im
Managementbereich zu stirken,
wurden im néchsten Schritt auch
private Betreiber hinzugezogen —
man konnte dieses Modell Public
Ownership — Private Manage-
ment nennen. Ein Ergebnis die-
ser Verinderung war die Einfiih-
rung von outgesourcten Manage-
ment Vertrigen sowie Joint Ven-
tures.

Derzeit befinden wir uns am An-
fang einer dritten Phase. Regie-
rungen erkennen nach wie vor
die Bedeutung attraktiver Kon-
gresse. Sie miissen aber auch
verstirkt ein Spagat machen zwi-
schen erh6htem finanziellen Be-
darf, dem Wunsch finanzielle Ri-
siken zu teilen sowie dem Druck,
die Beteiligung der offentlichen
Hand zu reduzieren.

Es ist aber durchaus die wach-
sende Bereitschaft zu erkennen,
kreative Initiativen zur Schaf-
fung oder Erweiterung von Kon-
gresseinrichtungen zu erproben,
um einerseits Kosten zu steuern
und andererseits die Konkur-
renzfihigkeit von Lindern und
Stidten zu gewihrleisten. Um
die Finanzierung durch den pri-
vaten Sektor zu erreichen, basiert

| die Events erwirtschaftet wurden, | einer der neuen Ansitze darauf,

| ffentliches Kapital zu streuen.
| Realisiert durch langfristige 6f
fentlich-private Partnerschaften,
sind Kongresszentren unter
einem Dach mit Hotels, Casinos
und des Einzelhandels die Folge.
Der Hotel-Sektor Dbeispielswei-
se berticksichtigt diese Entwick-
lung, indem bedeutende Kapazi-
titen fiir Konferenzen und Ver-
sammlungen innerhalb der eige-
nen Riumlichkeiten geschaffen
werden.

Unsere Branche muss diese Ver-
inderungen erkennen und an-
nehmen. Brachenverbinde wie
AIPC bieten ein weltweites Fo-
rum, in dem Informationen aus-
getauscht und Strategien unter
Kollegen besprochen werden.
Die Herausforderung fiir uns Fa-
cility-Manager ist es, die Balan-
ce zwischen Konkurrenz auf der
einen Seite und aktiver Zusam-
menarbeit auf der anderen Seite
zu finden, um bestmoglich un-
sere gemeinsamen Bediirfnisse
und Herausforderungen anspre-
chen zu kénnen. Letztlich wird
uns dieser Ansatz in die Lage ver-
setzen, uns erfolgreicher den An-
| forderungen unsere Branche zu
| stellen und die Bediirfnisse un-
serer Kunden besser erfiillen zu
kénnen. <
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As the number and capacities
of convention centres con-
tinue to grow worldwide, many
owners are also revisiting the
governance and operational
models that support them. Tradi-
tional approaches to areas such
as funding and management are
not always able to meet the com-
bined effects of new competi-
tive demands and owner expec-
tations that are now being placed
on centres.

Much of this is being driven by
changing industry economics.
The expanding capacities and
improving quality of convention
venues has created something of
a “buyers market” over the past
few years; this is a primary con-
sideration for centre clients be-
cause the profitability of an an-
nual convention is generally a
big part of an association’s in-
come, allowing them to provide
better services to their members.
At the same time, associations
are more aware then ever of the
economic benefit they bring.

Convention centre managers are
looking for new ways to meet
these challenges. The questions
are, how did we get to this point,

and where will things go from |

here?

The first generation of purpose
built, stand alone centres were
generally built and operated un-
der a public ownership/pub-
lic management model. Under
this model, the cost of develop-
ment and ongoing operations
were rationalized on the basis or
the incremental economic bene-
fit the facilities created through
the events they hosted. The next
stage was an evolution in some
areas toward private operators
being brought in to add manage-
ment expertise — what might be
called a public ownership/pri-
vate management model. The re-
sult was the introduction of out-
sourced management contracts
and sometimes joint ventures.

AIPC-MEMBERS: A PORTRAIT

Gongress Gentres:
Is the Model Evolving?

Parts of the Speech of Geoff Donaghy, Managing Director of the Cairns Convention Centre, Australia.

Now, we're seeing the begin-
nings of a third phase, and again
it's based largely on evolving in-
dustry economics. Governments
still recognize (or in some cases
are just waking up to) the impor-
tance of attracting conventions.
However, at the same time they
are also increasingly faced with
competing needs for capital re-
sources, a desire to share and
spread financial risk and pres-
sure to reduce public sector in-
volvement in non-

core functions and

services.

The result appears
to be a greater will-
ingness to explore
a broader range of
creative initiatives
to establish or ex-
pand convention
facilities in order to
manage cost while
ensuring their
countries or cities
are not being left
behind in this in-
creasingly compet-
itive environment.
One of the new ap-
proaches is based
on trading off pub-
lic assets, such as
surrounding hotel,
real estate or retail
developmentrights
or casino licenses,
in order to finance
the construction
and management
of convention facil-
ities by the private
sector. The result is
convention centres
“under the same
roof” with hotels,
casinos or retail
complexes rather
than being sepa-
rate, stand alone
entities as the tra-
ditional model
would dictate, with
relationships  for-

malized into long term public
private partnerships.

The hotel sector is now also pur-
suing the conventions area, with
major meeting capacity being in-
corporated into many new hotel
development and expansions.

Our industry needs to acknowl-
edge and embrace these chang-
es with industry associations
like AIPC providing a global fo-
rum where information is read-
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ily shared and strategies explored
amongst colleagues. The chal-
lenge for ourselves as facility
managers is to balance a need
to compete aggressively while at
the same time working together
on the best ways to address our
common needs and challenges.
In the end, this kind of approach
will allow us to adapt more suc-
cessfully to evolving industry
demands — and better meet the
needs of our customers. <

The Hotel Avenida Palace is the first Palace ever built in Lisbon as the first
Luxury Hotel of the city, completely renovated in 1998.

Located at Praca dos Restauradores in the very commercial and cultural heart
of Lisbon, the hotel offers quick and easy access to all parts of the city and the
surrounding area through its proximity to the city’s main means of transport.
The Hotel offers 82 rooms, 17 of which are suites. 7 meeting rooms with a
capacity until 140 people. Fully air conditioned. Internet wireless in all rooms,
public saloons and meeting rooms. Bar, Laundry, Room-service and Parking,.

Hotel Avenida Palace
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Rua 1° de Dezembro, 123 - 1200-359 Lisboa - Portugal

Tel: 00351 213218100 - Fax: 00351 213422884 - www.hotel-avenida-palace.pt
E.mail: reservas@hotel-avenida-palace.pt - hotel.av.palace@mail.telepac.pt
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