eit Jahrzehnten gehért MICHEL MAUGE (63) zu

den herausragenden Experten der nationalen und

internationalen Tagungsbranche. Als kritischer
Beobachter und brillanter Analytiker setzt er seit
Jahrzehnten wichtige Impulse. In seinem Gastbeitrag fuir
den Verbandereport unterzieht er den aktuellen
Entwicklungsstand der Kongresszentren und Kongress-
wirtschaft einer kritischen Analyse und gibt einen Ausblick
auf die zukiinftigen Anforderungen an zeitgemafe

Kongresszentren.

Michel Maugé ist seit 1989 Geschaftsfiihrer der

m:con mannheim:congress GmbH in Mannheim.

Die m:con betreibt eines der umsatzstarksten Congress
Center in Deutschland, den Rosengarten Mannheim, und
ist ein auf wissenschaftliche Kongresse spezialisierter PCO.
Die m:con verfligt iber mehr als 100 Mitarbeiter und
macht einen Jahresumsatz von mehr als 20 Millionen Euro.

Als Dozent fiir Kongress- und Veranstaltungsmanagement lehrt er an der Fachhochschule Worms und ist Leiter der
International Event und Congress Academy (IECA). Maugé engagiert sich in zahlreichen Fachorganisationen wie dem
German Convention Bureau (GCB), dem AICP (Association Internationale des Palais), der ICCA (International Congress and
Convention Association), der MPI (Meeting Professionals International) und war Vizeprasident der Historic

Conference Center of Europe (HCCE). Michel Maugé bekleidet seit vier Jahren das Amt des Honorarkonsuls der Republik
Frankreich in Mannheim.

Kongresse verandern ihr Gesicht

Kongressveranstalter hatten noch nie
einen anderen Anspruch als Wissensver-
mittlung. Die Branche der Kongresszen-
tren und Kongresswirtschaft versteht
aber unter einem Kongress Tourismus.
Lieschen Miiller sieht den Kongress im-
mer noch tanzen und unsere Kommunal-
politiker sehen die Kongresswirtschaft
als Bettenfiiller. Diese verschiedenen
Sichtweisen haben in der ganzen Welt
im Vergleich zur Messebranche die Kon-
gressbranche in eine Sackgasse gefiihrt,
aus der es heif3t herauszukommen.

Kongresse, Tagungen und Meetings
sind ein Teil der Bildungs- und Marke-
tingwelt unserer Wissenschaft und Wirt-
schaft. Es gibt keinen Zweifel, dass die
Bildung heute die oberste Prioritdt hat.
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Diese Bildung endet nicht mit dem Abi-
tur oder Studium, diese Bildung setzt sich
Uber unser gesamtes Leben fort.

MARKETINGZIELE HABEN SICH VER-
ANDERT

Die Marketingziele unserer Unterneh-
men haben sich gerade in den letzten
Jahren dramatisch verdndert. Der Be-
griff Networking erhdlt oberste Priori-
tit. Bei einer Ubersattigung der Sinne
und medialen Ansprachen werden die
personliche Empfehlung und die liebe
alte ,Mund-zu-Mund-Propaganda” im
Zusammenhang mit den Neuen Me-
dien zum effizientesten Instrument. Bei
Networking geht es um Erfahrungsaus-
tausch, Produktempfehlung und Informa-

tion. Das Gesicht der Kongresse und Ta-
gungen hat sich und wird sich aber auch
noch aus vielen anderen Griinden veran-
dern. So zum Beispiel bei medizinisch-
wissenschaftlichen Kongressen. Wo vor
wenigen Jahren noch der Arzt eindeutige
Zielgruppe jeder Pharmafirma war und
die Ausstellungsstande bei Kongressen,
die Werbeaufwendungen, die person-
lichen Einladungen u. v. m. nicht grof§
genug sein konnten, setzt der Gesetzge-
ber gerade hier durch Verdnderung der
Verschreibungs- und Entscheidungskrite-
rien neue Einschrankungen. Verfolgt man
die Diskussion und Gesetzeslage in USA,
dann bedeutet dies ein vollkommenes
Umdenken des Pharmamarketings, der
Finanzierung eines Kongresses und der



Zusammenarbeit zwischen Forschung und Industrie. Es be-
deutet aber auch fir die Kongresszentren, dass die gro3en
Ausstellungsflaichen und Hallen zumindest bei dieser Art
von Kongressen nicht mehr benétigt werden.

Die Neuen Medien wie Web 2.0 mit all ihren Neben-
erscheinungen geben uns die notwendigen Hilfsmittel, um
die 0. a. Ziele zu erreichen. Sie zwingen aber auch die Face-
to-Face-Kommunikation geradezu auf. Sich treffen, sich
personlich austauschen und gemeinsam erlernen sind die
andere Seite der Medaille unserer Internetwelt.

Die Zielgruppen in der Kongress- und Tagungsbranche
verandern sich. 70 Prozent aller derzeitigen Medizinstu-
denten sind weiblich. Ahnliche Zahlen kennen wir aus
anderen Branchen und Fachgebieten. Der demografische
Wandel ist heute schon sichtbar. Die Zielgruppen werden
grof3er, breiter, weiblicher und éalter. Fort- und Ausbildung
wird in allen Bereichen der Wirtschaft und Wissenschaft
erheblich zunehmen. Der Anspruch an immer héher qua-
lifiziertes Personal, die rapiden Verdnderungsprozesse in
unserer Wissensgesellschaft sind eine Bestandsgarantie fiir
die Kongress- und Tagungsbranche ohnegleichen.

Nimmt man diese Veranderungen wahr, dann bedeutet
das, dass die Kongresszentren, die Tagungshotels und Ver-
anstalter ihr heutiges und das sich seit Jahrzehnten nicht
verdandernde Erscheinungsbild beziehungsweise die inhalt-
lichen Konzepte verdandern miissen. Und das in zweierlei
Hinsicht, in Soft- und Hardware.

ZEIT, INHALT UND NETWORKING BEEINFLUSSEN DEN
ENTSCHEIDUNGSPROZESS

Drei Faktoren beeinflussen zukiinftig immer starker den
Entscheidungsprozess fiir die Teilnahme an einem Kongress:
— Zeitdkonomie
— Fachliche Inhalte
— Networking

Der Faktor Zeit bestimmt in einem immer groBeren Mal3e
unsere Arbeitswelt. Die Belastung der tdglichen Arbeit
stellt immer kleinere Zeitfenster fir die Aus- und Weiter-
bildung zur Verfligung. Das heif3t, dass in kiirzester Zeit das
groft- und bestmogliche Ergebnis erzielt werden muss.
Neben kurzer Anreise, schnellen Verkehrsmitteln wird die
Vor- und Nachbereitung einer Tagung, und zwar zu Hause,
ein wichtiges Element. Hier stellen uns die elektronischen
Medien in der Zwischenzeit hervorragende Instrumente zur
Verfiigung. Wir miissen nur darauf achten, dass sie in der
Uberfrachtung der Informationen nicht untergehen. Das
hei8t konzentrierte, kurze und pragnante Informationen.
Der Trend der Verkiirzung von Kongressen und Tagungen
wird sich fortsetzen, wir geben uns hochstens noch zwei

Ready to

take off ...

... and a happy landing.
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VERBAND & TAGUNG

Tage inklusive An- und Abreise. Wenn
es aber stimmt, dass die Ausbildung des
Einzelnen zum entscheidenden Erfolgs-
faktor unserer Arbeitswelt wird, dann ist
absehbar, dass das bisherige Freizeitver-
halten des freien Wochenendes und das
fur jeden Veranstalter einzuhaltende Tabu
Uber kurz oder lang der Vergangenheit
angehdren werden.

DiefachlichenInhalte einerTagung sind
ein weiterer Prif- und Entscheidungs-
faktor fir einen Teilnehmer. Aktualitat
der Themen, die Didaktik des Vortrags,
die Kompetenz und Glaubwirdigkeit der
Themen und Referenten stehen auf dem
Prifstand.

Die elektronischen Medien lassen es
zu, sich im Vorfeld lber die Referenten
und deren Qualitdt zu informieren, und
im Gegenzug kann in der Bewerbung der

sentationsformen in vielfaltiger Weise das
Interesse geweckt werden. Der Wechsel
zwischen Frontalvortrag, Arbeitsgrup-
pen, Workshops, Frage- und Antwort-
spielen, Roundtable und vielem anderen
muss aus der Tagung mehr machen. Die
aktive Einbindung des Teilnehmers fiihrt
zu hoherer Zufriedenheit.

Das starke Konkurrenzangebot unter
den Anbietern zwingt nicht nur dazu die
Wahl der Didaktikinstrumente zu ver-
bessern, sondern auch die Qualitat der
Referenten. Man gibt sich nicht mehr
mit zweit- und drittklassigen Referenten
zufrieden. Wie sagt man so schon: ,Da-
fur ist die Zeit zu schade.” Dieser schon
erwdhnte zeitbkonomische Faktor ldsst
jeden Tagungspreis vergessen. Viele
Verbande machen hier den Uber vierzig
Jahre eingebrannten Fehler und sind der

damit richtig sind. Das Gegenteil ist der
Fall. Die Qualitdt des Angebotenen ist das
Entscheidungskriterium.

Networking wird als dritter Faktor in
den kommenden Jahren der USP-Faktor
eines Kongresses. Wo in der Vergangen-
heit Festabende, grof3e Partys und ande-
re gesellschaftliche Treffen diese Funk-
tion wahrgenommen haben, miissen wir
auch hier infolge des zeitokonomischen
Faktors wahrend des Kongresses M&g-
lichkeiten einplanen, um den Wissens-
und Erfahrungsaustausch unter den
Teilnehmern zu ermdglichen. Es miissen
Raume und Flachen geschaffen werden,
die junge Generation sagt dazu Chill-
out-Room, die vornehmere Gesellschaft
spricht von Lounges, mancher braucht
nur eine ruhige Ecke oder eine Bar, um
ein Gesprach zu fihren. Elektronische

Tagung durch Podcasts und andere Pra- | Meinung, dass niedrige Preise sozial und | Teilnehmerlisten, Datingprogramme,
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SMS-Systeme, Kennenlerninstrumente
wie beispielsweise Spotme unterstiitzen
diese Aufgabe.

Diese drei Faktoren werden die An-
gebotsseite, die Kongresszentren, die
Hotelanbieter, aber auch die Kongress-
veranstalter zwingen, ihre Konzepte zu
verdndern. Kongresszentren hangen zu-
kinftig von ihrer Verkehrsinfrastruktur
ab. Touristische Angebote werden, auch
wenn mancher Verband immer noch
seine Destinationsentscheidung nach
touristischen Imagefaktoren fallt, bedeu-
tungslos sein. Hier wird vergessen, dass
derTeilnehmer vom Bahnhof zum Messe-
geldande au3erhalb der Stadt nochmals 30
bis 40 Minuten verliert, und das Hin und
Zurtick, was im Worstcase zwei Stunden
bedeutet. Zwei Stunden verlorene Zeit.

KOMPLEXITAT ERFORDERT FLEXI-
BILITAT

Die didaktischen Bedingungen eines
Kongresses und einer Tagung verlangen
mehr Flexibilitdt im Raumangebot, eine
groBBere Anzahl von Rdumen und eine
erstklassige und immer auf den neuesten
Stand gebrachte Medientechnik. Die Nut-
zung von Datenleitung, WLAN, Bluetooth
und vielem anderen was uns in der Zu-
kunft noch bevorsteht, muss kostenlos zur
Verfligung stehen. Der Oberkellner oder
der Hausmeister sind bei diesen komple-
xen Techniken nicht mehr die richtigen
Ansprechpartner. Die Rdume missen von
der Dimension, Klimatisierung, Belichtung
anderen Anspriichen entsprechen, wie
Konzert- oder Bankettséle. Die Veranstal-
ter missen lernen, genau diese Faktoren
bei der Entscheidung fiir ein bestimmtes
Haus zu checken. Leider kommt es immer
noch zu oft vor, dass blind gebucht wird.

Die Networking-Funktion setzt spe-
zielle Flachen voraus. Flachen sind in
diesem Zusammenhang nicht Flachen,
die man einfach umdekorieren kann und
mit dem Einsetzen von einigen Sitzmo-
beln - seien sie noch so gestylt - glaubt
funktionsgerecht machen zu kdnnen.

Auch hier spielen Tageslicht, Aussicht,
Deckenhdhen, Architektur eine grofe
Rolle. Es missen Orte sein, die einem
das Gefiihl der Intimitdt, der Entspan-
nung und des Wohlfiihlens geben. Sie
mussen sich in unmittelbarer Nahe des
Tagungsgeschehens befinden. Eine sol-
che Forderung ist angesichts groBer Teil-
nehmerzahlen bei einem Kongress eine
ganz besondere Herausforderung an die
Architekten.

Eingangs werden der demografische
Wandel und die Zunahme der Zahl weib-
licher Teilnehmer angesprochen. Auch
hier sind bauliche Verdnderungen not-
wendig, Kinderkrippe und Kindergarten
vor allem fiir Kleinkinder und eine absolu-
te Barrierefreiheit sind unabdingbar.

TEILNEHMER ENTSCHEIDEN UBER
ERFOLG UND MISSERFOLG EINER
TAGUNG

Zum Schluss aber genauso wichtig
wird der Faktor Service. Nicht nur die bau-
lichen Gegebenheiten miissen sich ver-
andern, unsere Servicementalitdt bedarf
einer noch viel groferen Veranderung
und eines Umdenkungsprozesses. Es ist
der Teilnehmer, der tiber Erfolg und Miss-
erfolg einer Tagung entscheidet. Die drei
oben genannten Faktoren dienen in der
Hauptsache dem Entscheidungsprozess,
an einem Kongress teilzunehmen. Setzt
man voraus, dass die inhaltlichen Ange-
bote und die Art der Vermittlung den
Vorstellungen des Teilnehmers entspre-
chen, bedarf es zusatzlich seiner Rund-
umbetreuung. Der Wohlfiihlfaktor, das
Geflihl, wichtigster Gast zu sein und in
allen seinen Anliegen und Fragen ernst
genommen zu werden, ist ein genauso
wichtiger Teil fir den notwendigen Er-
folg. Gerade hier kdnnen die Kommunen,
die Kongresszentren und die Hotellerie
entscheidend mitwirken und richtige
Gastgeber sein.m
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