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Blick auf San Sebastian und

das Kursaal Centre.

Verbande entdecken .
allmahlich Spanien

In den Jahren, in denen die Geschéfte nur so brummten, wurden Projekte fiir Kongresszentren eher auf-
grund von Optimismus denn auf der Basis harter Geschdftsanalysen genehmigt. Diese Zeit ist vorbei und
wird vielleicht nie wieder kommen. Das liegt weniger an der Wirtschaftskrise, die wir aktuell durchmachen,
als an den Strukturfragen, mit denen sich unsere Branche — zumindest in Spanien — konfrontiert sieht.

ahrend unser nationa-

les Tagungsgeschéft
seine Marktreife erreicht und
sich das Wachstum inner-
halb des vergangenen Jahr-
zehnts nur sehr moderat ent-
wickelt hat, ist das Angebot
in Spanien dramatisch ge-
stiegen. Laut APCE (Asocia-
cién de Palacios de Congre-
sos de Espafna) ist die Zahl
der heimischen Kongress-
zentren von 38 vor zehn Jah-
ren auf heute 72 hochge-
schnellt, wobei weitere 19
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Projekte sich im Bau befin-
den (wovon drei zwischen-
zeitlich eingestellt wurden)
und weitere 31 in der Ent-
wicklungsphase stecken. Bei
einem  derart  rasanten
Wachstum ist der Wettbe-
werb auf dem spanischen
Markt zu einer Bedrohung flir
die gesamte Branche gewor-
den.

Dennoch liegen die Heraus-
forderungen nicht nur auf der
Angebotsseite — sie sind
ebenfalls nachfragebedingt,

vor allem im 6ffentlichen Be-
reich. Offentliche Tagungs-
statten spielen zwar eine
sehr bedeutende soziale und
kulturelle Rolle, dennoch
sind sie vielfach von der
Nachfrage staatlicher Institu-
tionen zu sehr abhéngig, was
ihre Rentabilitdt gefdhrdet.
Vor allem die aktuelle wirt-
schaftliche Krise, und insbe-
sondere die europdische
Staatsschuldenkrise, haben
die offentlichen Haushalte
geschmalert, was aller Vo-

raussicht nach mehr als nur
ein kurzfristiges Problem
sein durfte.

Insofern als das Wort ,,Krise”
eine Zeit des Wandels be-
deutet, werden wir meines
Erachtens einige Zeit mit der
Bewaltigung dieser speziel-
len Krise zubringen. Es kom-
men sehr viele Veranderun-
gen auf unsere Branche zu,
angefangen mit der Haltung
der offentlichen Anteilseig-
ner, denen zunehmend be-
wusst wird, wie sehr ihre Ta-
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gungszentren von der Nach-

frage

abhangen,

die sie

selbst erzeugen. Folgerichtig
werden die Anspriche, die
sie an ihre Geschaftsflihrun-
gen stellen, steigen. Die Ma-
nager wiederum werden ver-
starkte Vertriebs- und Marke-
tinganstrengungen von ihren

Eindeutiger
differenzieren

Unternehmen fordern, auch
wenn die dafr zur Verfigung
stehenden Finanzmittel ge-

kirzt werden

Gefangen zwischen den For-
derungen der Anteilseigner
und den Erfordernissen des
Marktes, wird sich der Mana-

gement-Stil

unserer

Kon-

gresszentren also verandern
oder zumindest in einigen

grundlegenden Aspekten an-
passen mussen:
e Strategische Planung auf

der Basis einer Tiefen-
analyse sowie einer kla-
ren SWOT (Strengths -
Starken, Weaknesses -
Schwachen, Opportuni-
ties - Chancen, Threats -
Risiken)-Definition wird
eine malf3gebliche Rolle
spielen, um diejenigen
Investitionen rechtfer-
tigen zu kénnen, die kon-
krete mittel- und lang-
fristige Zielsetzungen
erfordern.

e \erstarkte Vertriebs- und

Marketinganstrengungen
sowie ein zielgerichteter
Marketingplan werden
bendtigt. In der Tat sollte
sich die ganze Organisati-
on mehr auf den Ver-
triebsaspekt konzen-

trieren —angefangen mit
der FUhrungsspitze.

e Sowohl Tagungscenter als

auch ihre jeweiligen Des-
tinationen mussen neue
Wege finden, um ihr
Angebot eindeutiger von
der Konkurrenz zu diffe-

Iker Goikoetxea Mendoza, Geschiftsfiihrer des Kursaal Centre.

renzieren. Da wir ja eine
Dienstleistungsindustrie
sind, lasst das sich unter
anderem am besten da-
durch mit Programmen
bewerkstelligen, die das
bestmagliche Service-
niveau gewahrleisten.
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KONNEN WIR IHRE NEUGIERDE WECKEN?

WAHLEN SIE ,3 FOR FREE”

Marriott sorgt dafiir, dass Ihre Konferenz oder
Veranstaltung genau nach Ihren Wiinschen verléuft.

Es fuktioniert ganz einfach.

Wahlen Sie bei Ihrer Buchung, in unseren Hotels in ganz Europa,
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Weiterhin bleiben In-
novationen — nicht nur im
technischen sondern
auch im Servicebereich —
ein absoluter Muss.

e Um diese Qualitat auf-
recht zu erhalten, muss
die Unternehmensfih-
rung der Mitarbeiterschu-
lung, der Professionalitat
und der Motivation héchs-
te Prioritat einrdumen.

Diejenigen QOrganisationen,

die sich erfolgreich zu ,lern-

fahigen” Unternehmen ent-
wickeln, werden nicht nur

Marktanteile in Spanien er-

obern sondern sich auch viel

effektiver in einem grofReren

Marktbereich  durchsetzen

kénnen. Dadurch wird die

Wettbewerbs-
fahigkeit langfristig
verstdrken

Wettbewerbsfahigkeit des
spanischen Angebots auch
im internationalen Kontext
noch steigen. Ich sage be-
wusst ,noch”, denn laut
dem International Congress
and Convention Association
(ICCA) rangierte Spanien als
Gastgeberland fir internatio-
nale Meetings bereits im Jah-
re 2009 auf dem dritten Platz.
Gleichzeitig werden sich die
Stadte, indenendiese Tagun-
gen stattfinden, zahlenmaRig
verandern. Im Jahre 2009
fand 75% des internationa-
len Tagungsgeschéfts in den
vier groRten spanischen
Stadten statt. In naher Zu-
kunft wird sich dieser Anteil
zugunsten kleinerer und we-
niger bekannten, aber eben-
so konkurrenzféhiger und
einzigartiger Stadte in unse-
rem sehr abwechslungsrei-
chen Land verringern.

San Sebastian ist ein gutes
Beispiel flr eine solch einma-
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lige Stadt, denn wir liegen im
Norden Spaniens, in der Na-
he von Frankreich am kanta-
brischen Meer. Seit einigen
Jahren bemlhen wir uns
auch darum, uns im interna-
tionalen Kontext wettbe-
werbsfahiger zu machen. So
fuhrt unser Kongresszen-
trum und Auditorium-Kursaal
bei der Zertifizierung durch
verschiedene Qualitatspro-
gramme in Spanien mit ISO

9.001 und 14.001,
UNE-170.001-2, Silber bei
EFQM sowie dem Gold Certi-

ficate der AIPC. Gleichzeitig
richten die Stadt und Region
ihre Aufmerksamkeit darauf,
eine starke Position in der
neuen  Wissensdkonomie
durch den Ausbau von Bran-
chenim Bereich der Wissen-
schaft und Technologie zu er-
arbeiten. Ich denke hier an
die Biomedizin und Nano-
technologie, die unsere
Wettbewerbsfahigkeit mit-
tel- und langfristig verstarken
werden. Die ersten Ergebnis-
se sehen wir bereits: im vo-
rigen Jahr waren 40% der
Kongresse und Konferenzen,
die im Kursaal stattfanden, in-
ternational!
Solche weniger bekannten
Stadte werden bereits sehr
konkurrenzfahig im Hinblick
auf die funktionalen Anforde-
rungen unserer Industrie.
Gleichzeitig bieten sie Vorzl-
ge wie Charme, Individuali-
tat, Freundlichkeit und kultu-
relle Vielfalt —mit einem Wort
Einzigartigkeit. Letzten En-
des wird dadurch mehr inter-
nationalen Verbanden die Ge-
legenheit gegeben, die reich-
haltige Vielfalt Spaniens zu
entdecken — zum Wohl der
ganzen Branche.
Von
Iker Goikoetxea Mendoza,
Geschéftsfiihrer des Kursaal
Centres, San Sebastian
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hile our national meet-
Wings market reached
maturity and growth during
the last decade has beenvery
moderate, supply in Spain
has grown dramatically. Ac-
cording to APCE (Asociacion
de Palacios de Congresos de
Espana), we have grown
from 38 Convention Centers
ten years ago to 72 today,
with another 19 projects un-
der construction (3 of them
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AIPC Members Speak

Associations
Starting to Discover Spain

Once upon a time, when business was booming, convention center development projects
were approved with more optimism than hard business analysis. These days are over and may never be
back. This is due not only to the economic crisis we are going through at the moment,
but more importantly because of the structural issue our industry is facing, at least in Spain.

stopped) and 31 more under
development. With this kind
of growth, competition in the
Spanish market has become
a threat to the entire industry.
However, our challenges are
not just about supply — they
are also related to demand,
and particularly to public de-
mand. While centres play a
very significant social and cul-
tural role, our exposure to
public institutions demand is

in many cases too high,
which threatens profitability.
In particular, the current eco-
nomic crisis and particularly
the European sovereign debt
crisis have reduced public
budgets, and this will not like-
ly be just a short term issue.
Soif the word “crisis” means
a time of change, | would say
that this particular crisis is
staying with us for a while.
There are many changes

coming to our industry, start-
ing from the attitude of those
public shareholders who are
becoming more conscious of
how dependant their Con-
vention Centers are on the
demand they create them-
selves. This will make them
more demanding towards
their management boards,
which will in turn require a
bigger sales and marketing
effort, even though their
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available resources will be re-
duced.
So caught between the de-
mands of shareholders and
the market itself, manage-
ment styles in our Conven-
tion Centers must change or
at least adjust in some funda-
mental ways:

e Strategic planning based
on a deep analysis and a
clear SWOT definition will
be critical to justify in-
vestments that require
concrete medium and
long term goals.

e Stronger efforts in sales
and marketing and a more
focused strategic market-
ing plan will be required.
In fact, the entire orga-
nization should become
more sales orientated,
starting with top manage-
ment personnel.

® Both convention centers
and their respective desti-
nation need to find new
ways to more clearly
differentiate their offer.
Given that this is a service
industry, one of the best
ways to do this is to put
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quality programs in place
in order to guarantee the
best possible service
levels. In addition, in-
novation, not only in tech-
nology but also in service,
is and will continue to be
a must.
® |n order to sustain this
quality, employee training,
professionalism and moti-
vation will need to be a
top priority for managers.
Those who evolve properly
and become “learning orga-
nizations” will not only gain
more Spanish market share,
but will become much more
competitive in the broader
market as well. When this
happens, the Spanish offer
will also become even more
competitive in the interna-
tional context. | say “even”
because according to ICCA
(International Congress and
Convention Association)
Spain was already number
three in the world with the
highest number of interna-
tional meetings hosted dur-
ing 2009.
At the same time, there will

be a difference in terms of
the number of cities who
host those meetings. In
2009, the four biggest cities
in Spain hosted 75% of the
international business; in the

Very competitive

near future, this percentage
will be reduced to the benefit
of smaller and less known,
but equally competitive and
unique cities in a diverse
Spain.

San Sebastian is a good ex-
ample of those unique cities,
located as we are up in the
north, close to France and
looking to the Cantabric Sea.
We have for several years
been making steps towards
becoming more competitive
in an international context;
for example our Congress
Centre and Auditorium-Kur-
saal - leads the certification
ondifferent Quality programs
in Spain with ISO 9.001 and
14.001, UNE-170.001-2, Sil-
ver with EFQM and the Gold
certificate with AIPC. At the
same time, the city and the

Iker Goikoetxea Mendoza,
Managing Director of the
Kursaal Centre.

region are strategically fo-
cused on getting a strong po-
sition in the new knowledge
economy through the devel-
opment of science and tech-
nology related industries
such as biomedicine and na-
notechnology, which sup-
ports our medium and long
terms competitiveness. The
results are already starting to
show - last year 40% of the
Congress and Conventions
hosted in Kursaal were inter-

nationall!
Such lesser-known cities are
becoming very competitive
in all the functional require-
ments of the industry, and at
the same time offer qualities
such as charm, personality,
friendliness, cultural diversi-
ty; in a word, uniqueness.
This will eventually mean an
opportunity for more interna-
tional associations to discov-
er the rich diversity of Spain —
which will benefit the entire

industry.
By Iker Goikoetxea
Mendoza, Managing Direc-
tor of the Kursaal Centre,
San Sebastian
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