Kongressavdelingen Scandic Bergen City

Vart hovedfokus som bedrift er & arrangere kurs & konferanser. Fra vi &pnet bergen kongress senter i
1995 og frem til i dag, s& har de fleste av var valg vaert gjort med bakgrunn i et gnske om & etablere et
av landets ledende bedrifter innen dette segment.

Fra leverandgr til partner

Historisk sett fokuserte vi pa presisjon og punktlighet. At det vi lovet av lokaler, utstyr, servering etc var
i henhold til avtale. Dette er selvfglgelig elementer som i dag og er viktig og fortsatt har et hgyt fokus,
men de fleste av de store aktarene er god pa levering og vi gnsker i stgrre grad i fremtiden i tillegg &
fokusere pa innhold, da en konferanse farst blir vellykket hvis alle elementer som inngar blir oppnadd,
eller aller helst oversteget.

"Konferansegarantien <the best one ever>”

Garantien “"the best one ever” har ikke noe med gkonomi & gjare. Var overbevisning er at dersom
man velger & bruke oss mer som partner enn leverandgr, skal vi sammen gjgre hver enkelt
konferanse til "the best one ever”

Ut i fra det samme budsjett, de samme forutsettinger som tidligere konferanser som har veert arrangert
— uansett hvor i landet eller verden for den saks skyld.

Fremtiden handler om kompetanse

Det har veert gjennomfart en rekke sma og store analyser av kongress markedet. For oss er de mest
interessante de som belyser hva deltakerne gnsker. Er det lysekroner og kjente artister, pol - farere
eller store multimedia show — i etterkant, etter en konferanse , eller kanskje enda viktigere — i forkant —
hva vektlegges, hva gjgr at man melder seg pa akkurat din konferanse ?

Danmarks turistrad og wonderful copenhagen satt seg fore & finne svaret pa disse spgrsmal
og engasjerte en bredt sammensatt faggruppe for & lage en forsknings rapport som skulle
belyse " fremtidens efterspgrgsel pd mgdemarkedet”

Rapporten som var ferdig i januar 2004 kan man finne i sin helhet her;

Http://www.wonderfulcopenhagen.dk/media(4678,1030)/fremtidens_eftersp%f8rgsel_p%e5 m%f8dem
arkedet.pdf

Rapporten hadde 2 hovedfokus ;

Hvilke kriterier er avgjgrende for at deltakeren oppfatter arrangementet som
Vellykket ?

Hvilke forventninger og krav har kunden til fremtidens leverandgrer av mgte og kongress
tienester ?

Nar det gjaldt deltakernes oppfatning var det ngdvendig & dele markedet i to, da
organisasjonsmarkedet og firmamarkedet har forskjellig utgangspunkt og krav.

Organisasjonsmarkedet
Farst sd man i undersgkelsen pa hvilke faktorer som var avgjarende for at man besluttet a delta pa
konferansen, og de viktigste elementene som fremkom i prioritert rekkefglge var ;

Ideer man kunne benytte

Kvaliteten pa foredragsholderne

Informasjon man kan dele

Faglig innhold

Muligheten for & bygge nettverk

Presentasjonsform ( invitasjon, grafisk uttrykk med mer )
Tilgang pa materialet i etterkant



P& samme mate undersgkte man hvordan personer som hadde deltatt pa en konferanse i regi av en
organisasjon oppfattet mgtet og hvilke forbedrings potensiale man sa.

pa falgende omrader var det vesentlig potensiale for forbedring ;

Ideer man kunne benytte
Kvaliteten pa foredragsholderne
Informasjon man kan dele
Faglig innhold

Muligheten for & bygge nettverk
Tilgang pa materialet i etterkant

Mens undersgkelsen viste liten potensiale eller vektlegging pa falgende ;

Presentasjonsform ( invitasjon, grafisk uttrykk med mer )
Fasiliteter

Valg av by

Sosiale arrangementer

P& denne bakgrunn forventes det at fremtidens matebudsjetter vil ga mer i retning av mer "soul”
(innhold) og mindre "body” ( rammer, bevertning m.m.)

Det er sdledes en forventning at mater i fremtiden far en mer arbeids fokusert stil, med mindre vekt pa
iscenesettelse. En konsekvens man ser er en endring i valg av taler med en gkende preferanse til
foredragsholdere med relevant faglig bakgrunn fremfor nyhets opplesere, sportsstjerner og andre
kjiendiser.

Det er og en forventning til at fremtidens mgter blir mer interaktive og deltakerstyrt med fokus pa
dialog, nettverksbygging og deling av kunnskap fremfor passiv lytting.

Mgatene skal i stgrre grad katalysere ideer og strategier fremfor & vaere et medium til overfaring av
informasjon fra arranger til deltaker.

Firmamarkedet
Nar man i undersgkelsen sa pa hvilke faktorer som var avgjgrende for at man besluttet & delta pa
konferansen fant man i prioritert rekkefalge falgende ;

Ta viktig budskap med hjem fra matet
Starre produktivitet gjennom leering
Stgrre engasjement i organisasjonen
Gar motivert og inspirert fra matet

Ga fra mate med konkrete planer

Nar man i etterkant spurte om hvilke omrader som hadde starst potensiale for forbedring ble
prioriteringen som falger ;

Ga fra mate med konkrete planer

Ta viktig budskap med hjem fra matet
Starre produktivitet gjennom leering
Ga motivert hjem fra mgte

Starre engasjement i organisasjonen

Undersgkelsen viser at man er jevnt over forngyd med firmamgter som en kanal til avlevering av
budskap og konkrete lzerings elementer. Men, at tilfredsheten daler nar det gjelder engasjement,
motivasjon og inspirasjon.

Minst er tilfredsheten nar det gjelder forankring av mgtets resultat i konkrete handlingsorienterte planer
og beslutninger.

Utfordringen for fremtidens mgteindustri er & skape gket leering og inter aktivitet og understatte
arranggrens strategiske malsettinger for mgte aktiviteten.



Hvilke forventninger og krav har kunden til fremtidens leverandgrer av mgte og kongress
tjenester?

Rapportens andre fokus var & se pa hvilke krav og forventninger man har til fremtidens leverandgrer
av tjenester til mgtemarkedet.

Kritiske suksess faktorer i mgtemarkedet —i dag og i fremtiden

| dag | fremtiden
Sikkerhet for at det ikke gar galt ( logistikk og Sikkerhet for at det lykkes
effektivitet ) (roi — return of investment)
Mgtestedets funksjonalitet Mgtestedets karakter
Profesjonell og fleksibel service Individuell og menneskelig service
Enveiskommunikasjon Interaksjon (dialog)
Serieproduksjon Ordreproduksjon
Levere rammer (mestre egen verdikjede) Levere inspirasjon og "know how”

Ga inn i kundens verdikjede

Fokus pa egen organisasjon Fokus pa fleksibel organisasjon
Det overraskende Spontanitet og individualisering
( hvis vi far vite det i god tid) (alle kunder er forskjellig)

Man antar at fremtidens mgteleverandgrer ikke alene leverer rammer og logistikk — men i vesentlig
hayere grad vil veere partnere innen kunnskap og radgivning.

En undersgkelse blant matekjagperes krav til fremtidens leverandgrer viste falgende ;

e Kunden i sentrum — alle kunder forventer & veere i sentrum. Vil stedet ikke lytte finner
man et annet sted med det samme.

e Arrangementet i sentrum. Mgtestedet skal ha fokus pa alle aspekter av mgteproduktet.
Det nytter ikke alene & fokusere pa enkeltstdende elementer i arrangementet. Man skal ta
ansvar for helheten.

¢ Fleksibilitet. Hele personalet skal kienne arrangementet og tra til, nar umulige oppgaver
skal lgses. Ofte vet man ikke nok pa forhand, hva det kan bli behov for. Matested og
arranggr ma lgfte i flokk.

e Forstaideer og gnsker. Hvis en ide ikke umiddelbart kan la seg lgse eller et behov ikke
kan oppfylles, sa skal man komme med alternativer. Matestedet skal lytte til arranggren,
ha en apen dialog, tenke sammen med arranggren og pa alle nivaer vaere en aktiv
deltaker i hele arrangementsprosessen.

e Viten om hvordan folk lzerer. Det er ikke nok & tenke i rammer. Mgtestedet skal veere en
sparringspartner for arranggaren, nar det gjelder leeringsmetoder med mer. Mgtestedet skall
veere delaktig og forutseende med hensyn til s& vel detaljer som helhets opplevelsen i
total opplevelsen.

o Energi, spontanitet og troverdighet. Magtestedet skal veere fulle av energi og dermed gi
energi til deltakerne. Deltakerne skal bli grepet, lgftet og trukket med. Stedet,
arrangementet og deltakerne skal "passe sammen” uten at det virker arrangert.
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