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AIPC

benso waren sich die

AIPC-Mitgliedshduser
bewusst, dass die inder Bran-
che neuerdings registrierten
Ergebnisse die Erwartungen
der Centereigner in Spharen
hochschrauben, die nur
schwer aufrecht zu halten
sein werden, sollte die Welt-
wirtschaft stolpern. Gleich-
zeitig wird der Bau neuer Ein-
richtungen dadurch angeregt
und der Wettbewerb folglich

Gut aussehen,

gut aufpassen!

Die Mitglieder der International Association of Congress Centres (AIPC) schlossen das Jahr 2007 auf
hohem geschiftlichen Niveau und in guter Stimmung ab. Aufgrund einer Reihe von Faktoren, die von
starken Vorausbuchungen bis hin zur weiterhin guten Weltkonjunktur reichen, sehen sie einer
weiteren Expansion im Jahre 2008 optimistisch entgegen.

sichtlicheren Befragten berie-
fen sich auf die sich aufhellen-
den wirtschaftlichen Per-
spektiven, vermehrte Bu-
chungen sowie die Aussicht
auf mehr kurzfristiges Ge-
schaft. Die weniger optimisti-
schen deuteten entweder auf
regionale politische bzw. lo-
gistische Einfllisse, die fur die
Gesamtbranche nicht rele-
vant waren, oder duflerten
Zweifel, die bereits guten

weiter ange- . e Leistungen
heiz. Ene Die Mehrheit ist  aus dem Janr
Mitte 2007 optimistisch 2006 noch
veroffentlich- einmal stei-

te Studie Uber den geschéftli-
chen Erfolg von Kongress-
zentren stellte erhebliche
Stérken sowohl in den aktuel-
len Ergebnissen als auch bei
den kiinftigen Geschéftsper-
spektiven fest. Nachfolgend
einige Erkenntnisse:

e Bei der Uberwiegenden
Zahl der Mitglieder (86%) er-
héhte sich das Geschéaft im
vergangenen Jahr, fediglich
14% erlebten einen Rick-
gang.

e Gleichzeitig gaben 55% an,
ihre Geschéaftsaussichten
2007 noch positiver einzu-
schéatzen, wohingegen ledig-
lich 5% sich weniger zuver-
sichtlich gaben und 40% mit
gleich bleibenden Geschaf-
ten rechneten. Die zuver-
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gern zu kénnen.

e Vermehrte Geschéfte er-
warteten die Befragten ins-
besondereim Bereich der Un-
ternehmensveranstaltungen,
gefolgt von Kongressen.
Fachmessen, Verbraucher-
ausstellungen oder Unterhal-
tungs- bzw. Sportveranstal-
tungen wurden weniger als
Wachstumstreiber einge-
stuft.

Dieser Erfolg wurde jedoch
auch von der Sorge begleitet,
dass viele der Wachstums-
faktoren auch den Nahrboden
fur kinftige Herausforderun-
gen liefern kénnten. Diese
Herausforderungen wurden
in drei Kategorien aufgeglie-
dert:

e Ausder Sichtder Eigner sa-

hen die Mitgliedseinrichtun-
gen die grof3ten Herausforde-
rungen—nach Bedeutungein-
gestuft — in veranderten Ein-
nahmenerwartungen (29%),
Managementprifungen

(25%), Finanzprifungen
(ebenfalls 25%) sowie Gover-
nance-Priifungen (21%). Wei-
tere in diesem Bereich identi-
fizierte Herausforderungen
bezogen sich unter anderem
auf den Arbeitskraftemangel
sowie fehlende Qualifikatio-
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nen der Beschéftigten, die
Auswirkungen des zuneh-
menden Wettbewerbs, die
Notwendigkeit der Zertifizie-
rung sowie politische Veran-
derungen.

e Aus der Sicht des Marktes
wurden die dringlichsten He-
rausforderungen in der Kon-
kurrenz mit anderen Zentren
(22%), in dem Druck auf die
Mietpreise (20%), im Wider-
streben der Kunden, flr zu-
sétzliche Serviceleistungen
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zu zahlen (16%), im Bereich
des Umweltschutzes (15%),
im zunehmenden Einfluss
von Vermittlern (ebenfalls
15%) sowie in den verringer-
ten Besucherzahlen bei Ver-
anstaltungen (12 %} gesehen.
e Als die wichtigsten inter-
nen bzw. betrieblichen He-
rausforderungen wurden ge-
nannt: steigende Betriebs-
kosten (35%), Arbeitskrafte-
mangel (26%), zunehmende
staatliche Regulierung (22 %)
sowie Stérungen durch Ar-
beitskonflikte (18%).

Die AIPC-Mitglieder berichte-
ten von vielfaltigen Strate-
gien, um ihre Erlése auch
weiterhin zu sichern und die
in einer zyklischen Branche
unvermeidlichen schwiéche-
ren geschaftlichen Perioden
zu (berstehen. Zu den
Schlusselfaktoren in diesem
Bereich gehérten laut Umfra-
ge u.a.: Die besten Chancen
des Umsatzwachstums lie-
gen hauptsachlichim Bereich
des traditionellen Veranstal-
tungsservice (27%), im Fla-
chenangebot (26 %) sowie im
F&B-Bereich {ebenfalls
26%). Weitere potentielle Er-
I6ssteigerungen wurden im
Vertrieb von Produkten und
Dienstleistungen im Paket,
im Uberdenken bzw. in der
Neuverhandlung staatlicher
Subventionen, in Hotelan-
bauten oder in der Entwick-
lung von Veranstaltungspart-
nerschaften gesehen.
Gefragt nach der geplanten
Antwort auf diese Herausfor-
derungen, schienen die Zen-
tren wiederum eher traditio-
nelle Wege beschreiten zu
wollen. Am héaufigsten ge-
nannt mit 37% bzw. 25%
wurden neue Verkaufs- und
Marketinginitiativen  sowie
verbesserter Service, gefolgt
von Mitarbeiterqualifizierung
(14%) sowie Upgrades der
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Einrichtungen (12%).

Zwar zeichnen die Umfrage-
ergebnisse ein Bild von ins-
gesamt guten Geschaften
und grofRer Zuversicht, diese
Stimmung wird jedoch haupt-
sachlich von externen Ein-
flissen wie die insgesamt
starke  weltwirtschaftliche
Entwicklung bestimmt. Die
Geschéftslage bei Kongress-
und Veranstaltungszentren
wird also grofRtenteils durch
das konjunkturelle Umfeld
beeinflusst, doch lauft das
weitere Wirtschaftswachs-

tum aktuell aufgrund der Sor-
gen im Zusammenhang mit
der Kreditkrise in den USA
und deren Auswirkungen auf
die Finanzmaérkte weltweit
Gefabhr.

Zwar sind Center in gewis-
sem Mafe durch langerfristi-
ge Buchungen geschitzt.
Dennoch kénnten sich ab-
nehmende Teilnehmerzahien
sowie die Stornierung kurz-
fristiger Engagements letzt-
lich empfindlich bemerkbar
machen, sollte das Wirt-
schaftswachstum eine Pau-
se einlegen.

Zweiweitere heraufziehende
Problemfelder konnten die

Arbeit der Center méoglicher-
weise kinftig noch erschwe-
ren. Erstens erleben gegen-
wartig viele Dienstleister/Ge-
schaftspartner in der Bran-
che, wie z.B. die Hotellerie,
eine noch nie da gewesene
Nachfrage, so dass sie ent-
weder nicht in der Lage oder
nicht bereit sind, die fir ein
Tagungspaket unabdingba-

ren Produkte zu attraktiven
Preisen zu liefern.

Zweitens wird es angesichts
des aktuellen Personalman-
gels fir alle Beteiligten zu-

nehmend schwieriger, das
Service- und Qualitdtsniveau
aufrecht zu erhalten. Natlr-
lich betrifft letzterer Umstand
nicht nur die Kongress- und
Ausstellungswirtschaft; den-
noch bereitet die Situation
gerade in einer Branche, die
in nicht geringem Mafe von
der Glte der angebotenen
Serviceleistung abhéangt, na-
tlrlich Sorgen.

In der im Zusammenhang mit
der Veroffentlichung des Be-
richtes 2007 geflhrten De-
batte waren sich die AIPC-
Mitgliedszentren einig, dass
die gegenwartige Periode
Uberdurchschnittlicher  Ge-

schaftsergebnisse und finan-
zieller Stérke ein guter Zeit-
punkt sei, sich mit einigen
Faktoren zu befassen, die
sich mehr in den Vordergrund
schieben wrden, falls die Er-
|6se mit dem Fortgang des
Konjunkturzyklus zurtckge-
hen sollten. Erwahnt wurden
u.a. die Notwendigkeit eines
besseren Verstandnisses der
wirtschaftlichen Zusammen-
hange in der Branche, vor al-
lem im Hinblick auf die Ana-
lyse der Kosten und Nutzen;
die Notwendigkeit, alternati-

ve Markte und Einnahme-
guellen zu suchen; grofiere
Aufmerksamkeit fir die Mit-
arbeiterqualifikation, Einstel-
lungsanreize und Mitarbeiter-
bindung sowie die Suche
nach neuen Wegen der Zu-
sammenarbeit mit den Part-
nern in der Branche.

Das Problem bei einem zy-
klischen  Wirtschaftszweig
liegt darin, dass Zeiten wirt-
schaftlicher Starke unweiger-
lich in eine kiinftige konjunk-
turelle Verlangsamung miin-
den. Weitere Informationen
von marianne.de.raay@aipc.-
org oder unter
www.aipc.org
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Looking Good —

but Looking Out!

Members of the International Association of Con-
gress Centres (AIPC) ended 2007 with a high level
of business performance and a positive sense of
continuing growth in 2008, based on a variety of
factors ranging from strong advance bookings to
continuing strength in the global economy.

owever, they were also
H aware that the recent
performance of the industry
is also driving owner expecta-
tions to levels that will be hard
to maintain should the global
economy falter and at the
same time stimulating new
facility development that will
result in increased overall
competition, A survey of con-
gress centre business per-
formance released in
mid-2007 identified consider-
able strength in both perform-

Confident in
business prospects

ance and future business pro-
spects. Amongst the find-
ings:

® The vast majority of mem-
bers (86%) saw their busi-
ness increase over the past
year, with only 14% seeing a
decrease.

e At the same time, 55%
stated that they were even
more confident in their busi-
ness prospects for 2007 as
opposed to only 5% who in-
dicated they were less confi-
dent and 40% who expected
business to remain the same.
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Those who indicated greater
confidence based this on an
improving  economy,  in-
creased bookings and the
prospect of more short term
business. Those who had
less confidence referenced
either local political or logis-
tical reasons unrelated to the
overall industry or not being
sure they could exceed what
were already high levels of
performance for 2006.

e The type of business that
respondents expected to
drive the increase was heavily
corporate, followed by con-
ventions. There was less ex-
pectation of increased busi-
ness in the areas of trade ex-
hibitions, consumer events or
entertainment /  sports
events.

However, accompanying this
success were concerns that
many of the factors that drove
business growth could also
contain the seeds of future
challenges. These challenges
fell into three groups;

e From an owner perspec-
tive, the primary challenges
members anticipated, in or-
der of importance, were
changing revenue expecta-
tions (29%), management re-
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views (25%), financing re-
views (also 25%) and govern-
ance reviews (21%). Addi-
tional challenges identified in
this area included skills and
labour shortages, the impact
of emerging competition, the
need for some form of certifi-
cation and political changes.
e From a market perspec-
tive, top challenges were
identified as competition
from other centres (22%),

Congress Center Essen:
Ein Ereignis fiir sich.

www.cc-essen.de

pressure on rental rates
(20%), client reluctance to
pay for extra services (16%),
environmental concerns
(15%), greater influence by In-
termediaries (also 15%) and
reduced event attendance
(12%).

e Key internal or operating
challenges were seen as in-

creased operating costs
(35%), labour shortages
(26%), Iincreasing govern-
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ment regulation {22 %) and la-
bour disruptions (18%).

AIPC members reported a va-
riety of strategies for main-
faining revenues and respon-
ding to the inevitable down-
turns which occur in a cyclical
business. Key factors in this
area included;

® The best opportunities for
revenue growth were report-
edas being largely in the tradi-
tional areas of event services
at 27%, space at 26% and
food and beverage, also at

Variety of
success strategies

26%. Other potential reve-
nue opportunities were seen
as the packaging of products
and services, re-thinking or
renegotiating  government
subsidies, attaching hotels or
developing event partner-
ships.

@ In terms of how centres in-
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tend to respond to these chal-
lenges, again the more tradi-
tional responses seemed to
take precedence, with new
sales and marketing initia-
tives and enhanced service
leading at 37% and 25% re-
spectively followed by staff
training at 14% and facility up-
grades at 12%.

While these survey results in-
dicate an overall picture of
goodbusiness and high levels
of confidence, this is driven
largely by external factors
such as the strength of the
overall global economy. But
with convention and con-
gress centre business driven
10 a large extent by economic
conditions, more recent con-
cerns about the sub prime
mortgage problem and result-
ing impacts on global financial
markets are threatening the
ongoing growth of the econo-
my. Centres will be to some
extent protected by longer
term bookings, but decreas-

ing participation and the can-
cellation of short term busi-
ness could take eventually
take their toll should the econ-
omy falter.

Two other issues are emerg-
ing that may compound fu-
ture challenges faced by cen-
tres. The first is that many
supplier / partners in the in-
dustry such as hotels are also
experiencing unprecedented
levels of business demand
and either unable or unwilling
to supply the products that
make up an essential part of
the convention package at at-
tractive rates. The second is
that ongoing labour shortag-

es are making it more difficult
for everyone to maintain ser-
vice levels and quality. This
latter issue is obviously not
fimited to the convention and
exhibition industry but is
clearly a concern in an indus-
try where service is a critical
factor.

In discussions surrounding
the release of the 2007 re-
port, AIPC member centres
agreed that this current peri-
od of above average econom-
ic performance and financial
strength was a good time to
prepare for addressing some
of the factors that would be-
come more of an issue when
revenues dropped as the
business cycle moved on.
Amongst these were the
need to promote a better un-
derstanding of industry eco-
nomics, partic-
ularly in terms
of document-
ing benefits; a
need to explore
alternate mar-
kets and reve-
nue sources; a

greater atten-
tion to staff
training,

recruitment

and retention initiatives and
the exploration of new forms
of interactions with industry
partners.

The problem with a cyclical
industry is that times of busi-
ness strength inevitably lead
to future declines. In carrying
out these types of surveys
and developing strategies to
address the issues they iden-
tify, AIPC members are taking
the necessary steps toward
preparing for the next stage
of the business cycle.

For  further information
please contact marianne.de-
.raay@aipc.org or  visit
www.aipc.org
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