Firmele vor renunta la evenimentele de lux, la petreceri

si programe de team-building.

companiilor devin mai selective, amintind poate de
abordarea inchistata de acum 6-8 ani.

In plus, pietele de reuniuni ale Europei de Est si,
implicit, cea din Roménia sunt expuse si la variatiile
majore ale cursului valutar. Greu de anticipat la
acest moment, cursul se anunta deocamdata deza-
vantajos pentru integratorii de servicii locali, la con-
tractele negociate in euro cu detinatorii de spatii de
conferinte si expozitii, hotelurile, furnizorii de cate-
ring, echipamente audio-video, materiale publicitare
si transport, in timp ce incasarile in valuta nu raman
la fel de competitive ca in trecut.

Alte provocari carora toti cei implicati in organizarea
de evenimente in Romania vor fi nevoiti sa le faca fata
tin de dinamica economiei nationale, reflectata in ajus-
tarea deficituhui de cont curent, reducerea ritmului de
crestere economica, posibila accentuare a inflatiei si, In
perspectiva, scaderea nivelului general de trai.

Fata de jumatatea lui 2008, remarcam acum
deja o tendinta a prestatorilor spre mai multa
precautie in cheltuirea propriilor fonduri si un
efort mai mare in a convinge clientii sa initieze
sau sa mentina contractele de eveniment.

Solutii de criza pentru organizatori
Avem, deci, doua posibilitati: sa ne descurajam sau,
dimpotriva, si gasim solutii si sa transformam ame-
nintarea in oportunitate. Cheia dilemei este evidenta:
firmele specializate din industria de reuniuni trebuie
sa inteleaga necesitatea de a-si ajusta strategiile, pe
baza unei analize mai atente de stare a domeniilor din
care isi selecteaza clientii. Nu e timp de inertie, obis-
nuinta si... .;miopie" de piata.

Unde este inspirat sa cautam evenimente anul aces-
ta? Ce categorii de potentiali beneficiari vor continua
sa duca stindardul” si de la care asteptam un reflux?
Cum reactionam la variatiile diferite de la un segment
la altul?

In acord cu cele mai presante subiecte de dezbatere
locala si internationala, cateva din domeniile in care
nevoia de intrunire ramane consistenta in 2009 sunt,
in prinicipal: medicina, energia, ecologia, finantele,
tehnologia informatiei, securitatea.

Dintre initiatorii de eveniment, companiile sunt cel
mai vulnerabil segment de clienti in contextul crizei si
tind sa renunte mai usor la eveniment, ca unul din
multiplele instrumente de promovare pe care le pot
folosi. Asociatiile profesionale, institutiile de educatie,

o

structurile politice si panguvernamentale vad in eveni-
ment nu un exercitiu de imagine dispensabil, ci un
vehicul imperios necesar de dezbatere, analiza. punere

in comun de informatii pentru solutionarea unor pro-
bleme si pentru progres.

Prin avantajul numarului mare si al complexitatii
structurii logice de servicii ale reuniunilor stiintifice,
profesionale, geo-politice, integratorii si furnizorii de
servicii de eveniment din Roménia care nu au abordat
pana acum destul sau deloc acest segment, pot iden-
tifica in el noi oportunitati in relatie atat cu potentialii
beneficiari straini, cat si cu cei locali. O atare tactica i
poate ajuta, pe fondul unei evolutii incerte a activitatii
lor economice in acest an. Dar nu este simplu.

Orice schimbare de strategie are un pret, inclusiv
pentru integratorii si furnizorii de servicii de eveniment
care ar urma recomandarea noastra de regandire a
mixului de business si de clienti.

A aborda un nou segment de piata, un nou tip de
evenimente, implica pentru integratorul si furnizorul
de servicii raspunderea de a-si converti competeniele
profesionale, adica de a investi in instruirea angajatilor
sai, in managementul specific acelui tip de manifestare
- congrese, summit-uri, conferinte, targuri si expozitii,
seminarii, lansari, receptii etc. - cu particularitatile sta-
bilite la nivel international.

O opinie impartasita de sute de cursanti romani pe
care i-am format in ultimii sase ani in programe de
training in managementul conferintelor si expozitiilor
este ca, dupa ce au preluat cunostintele privind dife-
rentele, practicile si standardele mondiale specifice
fiecarui tip de reuniune, au reusit sa isi extinda cota
de piata si au castigat credibilitate in fata beneficiarilor
de eveniment si a concurentilor de pe piata organizato-
rilor. Va doresc succes si dumneavoastra! B



