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ROLA CONVENTION BUREAU W PROCESIE
POZYSKIWANIA SPOTKAN'

Streszczenie

Celem artykulu jest okreslenie roli convention bureau w procesie pozy-
skiwania spotkan stowarzyszen. Dlatego szczegdlowej analizie poddano
etapy powyzszego procesu, uwzgledniajgc rownoczesnie dwie perspektywy,
wedlug ktérych moze by¢ rozpatrywany: organizatora spotkania oraz miejsca
ubiegajacego sie 0 mozliwos¢ jego organizacji. Nastepnie, poszczegdlne fazy
zestawiono z wynikami badania empirycznego o zasiegu globalnym, dotycza-
cego rol i zadan convention bureau, ktore przeprowadzono on-line na prébie
73 menadzeréw omawianych instytucji. Respondenci za najwazniejsze uznali
aktywnosci convention bureau zwigzane z promocja miasta oraz ksztattowaniem
relacji z organizatorem spotkania. Natomiast na podstawie przeprowadzonych
analiz stwierdzono, ze convention bureau ma najwiekszy udzial w pozyskiwaniu
i organizacji wydarzenia na pierwszym etapie tego procesu.

Stowa kluczowe: convention bureau, CVB, process pozyskiwania spotkan,
branza spotkan, MICE.

Kody JEL: L83

Wstep

W literaturze przedmiotu wiele uwagi poswiecano przebiegowi procesu
wyboru miejsca lokalizacji spotkania i kryteriom uwzglednianym podczas po-
dejmowania decyzji (Elston, Draper 2012; Simpson 1997; Crouch, Louviere 2004;
Nelson, Rys 2000; Del Chiappa 2010; Crouch i Ritchie 1998). Znajomos¢ tego
procesu ma duze znaczenie dla lokalnych podmiotéw ubiegajacych sie o prawa do
organizacji wydarzenia, poniewaz umozliwia bardziej precyzyjne przygotowanie
oferty i dostosowanie jej do preferencji decydentéw. W publikacjach uwzglednia
sie perspektywe organizatora spotkania (Baloglu, Love 2005; Crouch, Ritchie
1998; Chacko, Fenich 2000) i zwigzany z nig punkt widzenia jego uczestnikow
(Mair, Thompson 2009; Oppermann, Chon 1997; Severt i in. 2007; Zhang, Leung,
Qu 2007), natomiast czesto zapomina si¢ o drugiej stronie, drugim uczestniku
tego procesu, a wiec wlasnie o miastach-kandydatach i reprezentujacych je in-

! Artykul zostal zrealizowany w ramach projektu pt. Rola convention bureau w ksztattowaniu konkuren-

cyjnosci miasta, nr 2015/17/N/HS4/00386, sfinansowanego ze srodkéw Narodowego Centrum Nauki.
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stytucjach (Getz 2003). Tymi instytucjami sa przewaznie convention bureaux,
cho¢ ich rola w pozyskiwaniu spotkan czesciej jest przedmiotem opracowan
branzowych (ICCA n.d.; UNWTO & ETC 2015) niz naukowych (Getz 2003).

W zwigzku z powyzszym w artykule pofaczono obie perspektywy procesu
wyboru miejsca spotkania, a gléwnym celem byto wskazanie podstawowej roli
convention bureau w pozyskiwaniu spotkania dla okreslonego miasta. Okresle-
nie kluczowych zadan tego podmiotu byto mozliwe dzigki realizacji badania,
w ktorym wziety udzial 73 osoby zarzadzajace convetion bureaux z calego swiata.
W ankiecie przestanej mailem zapytano ich o waznos¢ i stopien realizacji zadan
reprezentowanych przez nich instytucji, a liste zadan opracowano na podstawie
analizy literatury przedmiotu. Tym samym, w artykule w pierwszej kolejnosci
scharakteryzowano proces wyboru miejsca lokalizacji spotkania i wskazano, jakie
zadania moze realizowac convention bureau na jego poszczegdlnych etapach.
Nastepnie przedstawiono metode badawczg zastosowana w projekcie, by pdzniej
przejs¢ do omoéwienia uzyskanych wynikéw. Na koncu przedstawiono wnioski,
dyskusje wynikéw oraz zaproponowano kierunki dalszych badan.

Proces pozyskiwania spotkania

W literaturze naukowej koncentrowano si¢ przede wszystkim na sposobie
podejmowania decyzji w zakresie wyboru miejsca spotkania w stowarzysze-
niach (Crouch, Ritchie 1998; Getz 2003; Comas, Moscardo 2005; Jago, Deery
2005). Przebieg tego procesu prawdopodobnie powinien by¢ zblizony réwniez
w przypadku innych kategorii wydarzen, cho¢ przeciwnego zdania sg P. Fortin,
J.R.B. Ritchie i J. Arsenault (1976), ktérzy uwazaja, ze dokonywanie wyboru loka-
lizacji spotkania w stowarzyszeniach i korporacjach znaczgco si¢ od siebie rézni.
Tej opinii nie potwierdzaja jednak informacje zawarte w raporcie UNWTO i ETC
(2015). Analizujac je nalezy stwierdzi¢, ze w obu rodzajach podmiotéw proces ten
jest podobny, cho¢ dla stowarzyszen moze by¢ bardziej zlozony ze wzgledu na
dluzszy przecietny okres organizacji wydarzenia (UNWTO, ETC 2015).

Szczegdtowej analizy procesu decyzyjnego dokonali G.I. Crouch oraz
J.R.B. Ritchie (1998) i zaproponowali model koncepcyjny, ktérzy przedstawia
przebieg tego procesu (por. schemat 1). Rozpoczyna si¢ on od etapu planowa-
nia, podczas ktérego ustalane sa najwazniejsze kwestie, jak cel spotkania, jego
termin oraz zakladany budzet. Nastepnie gromadzone s3 informacje dotyczace
poszczegolnych lokalizacji branych pod uwage przez decydentéw. Po ich ana-
lizie zapada ostateczna decyzja, by moc przejs¢ do szczegdélowej organizaciji
wydarzenia. Nie mniej istotna od poprzednich jest faza ewaluacji dokonywana
po odbyciu sie spotkania, w trakcie ktorej ocenia sig, czy cel zostal osiggniety
i zbiera wnioski przydatne podczas organizacji kolejnych edycji wydarzenia
(por. schemat 1; Crouch, Ritchie 1998).
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Schemat 1. Proces wyboru miejsca organizacji spotkania wedlug Croucha i Ritchiego
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Zrédto: Crouch, Ritchie (1998).

Sposob zaplanowania spotkania oraz ostateczna decyzja sg ksztaltowane
przez tzw. uwarunkowania poprzedzajace (schemat 1), do ktdrych nalezg za-
réwno czynniki zewnetrzne, jak i wewnetrzne. Druga grupa wiaze sie $cisle
z okreslonym stowarzyszeniem: jego specyfika, polityka m.in. w zakresie rotacji
wydarzenia, a takze tym, kim sg jego czlonkowie i kto zasiada w zarzadzie.
Duze znaczenie majg rowniez wczesniejsze doswiadczenia z zakresu organizacji
spotkan. Uwarunkowania te wplywaja réwniez na to, jakimi kryteriami kieruja
sie decydenci dokonujac wyboru miejsca organizacji wydarzenia. G.I. Crouch
i RJ.B. Ritchie (1998) wymieniajg osiem grup kryteriéw branych pod uwage
podczas podejmowania decyzji. Sa to: dostepno$¢ komunikacyjna, lokalne
wsparcie, dodatkowe korzysci, informacje, zakwaterowanie, otoczenie, kwestie
zwigzane z obiektem konferencyjnym i inne czynniki. Dla réznych stowarzy-
szen poszczegdlne czynniki moga mie¢ r6zng wage, lecz nalezy przypuszczac,
ze wszystkie beda brane pod uwage podczas podejmowania decyzji.

Model zaproponowany przez powyzszych autoréw marginalizuje jednak
udzial miast w procesie decyzyjnym, ktére w tym przypadku s3 rywalami
dostarczajacymi stowarzyszeniu niezbednych informacji. Natomiast analiza
omawianego procesu wymaga uwzglednienia obu perspektyw: stowarzyszenia
jako organizatora spotkania oraz miasta jako lokalizacji wydarzenia. Obydwa
punkty widzenia polaczono na schemacie 2. W przypadku miast réwniez istot-
ne s pewne uwarunkowania poprzedzajace, zwigzane z tym, o jakie wydarze-
nia mozna i chcialoby si¢ ubiega¢ w imieniu danego miejsca. Z kolei kwestie te
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s3 determinowane chociazby przez dostgpnos¢ lokalnych zasobow, produktow
i ustug, a takze przez przyjete zalozenia strategiczne. Tym samym powinno si¢
tez okresli¢ kryteria, ktérymi nalezy sie kierowa¢ dokonujac wyboru wydarzen,
ktére beda pozyskiwane dla miasta. D. Getz (2003) twierdzi, ze nalezy wzigé
pod uwage: dopasowanie wydarzenia, jego dostepnos¢ i potencjalny wpltyw
na lokalizacje, koszt ubiegania si¢ o nie czy przewagi konkurencyjne, ktérymi
dysponuje okreslone miasto.

Schemat 2. Kompleksowy model procesu decyzyjnego wyboru miejsca organizacji
spotkania
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Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie: Crouch, Ritchie (1998); Getz (2003); ICCA (2009); UNWTO,
ETC (2015).
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W zwiazku z powyzszym, proces decyzyjny rozpoczyna si¢ od fazy
planowania zaréwno w odniesieniu do organizatora spotkania, jak i miasta
ubiegajacego si¢ 0 jego organizacje (por. schemat 2). Wewnetrzne i zewnetrzne
uwarunkowania determinuja list¢ kryteriéw decydujacych o wyborze lokalizacji
oraz o wyborze spotkania, ktdre miasto bedzie staralo sie pozyskac. Obie strony
(organizator i miasto) ,,spotykaja si¢” w trakcie biddowania, kiedy stowarzysze-
nie oglasza swoje wymagania, a kandydujace miasta udzielaja mu informacji
sktadajgc oferty oraz podczas prezentacji i wizyt studyjnych. Ostateczna decyzja
zostanie podjeta na podstawie czterech grup kryteriow (ICCA 2009):

- logistycznych, zwigzanych z wymaganiami dotyczacymi wielkosci obiektu,
bazy noclegowej, pofaczen komunikacyjnych itp.;

- finansowych, wynikajacych wprost z budzetu na organizacje spotkania;

- wewnetrznych, bedacych konsekwencja specyfiki i polityki stowarzyszenia;

- emocjonalnych/politycznych, zaleznych od indywidualnych opinii, doswiad-
czen, reakeji decydentéw.

Wybor okreslonego miasta rozpoczyna etap zawierania finalnych transakcji
i intensywnych przygotowan do organizacji wydarzenia. Natomiast zaréwno
pozytywna, jak i negatywna wiadomos$¢ zwrotna od stowarzyszenia stanowi
wazne zrédlo informacji na przyszto$¢ dla kandydujacych lokalizacji. Z kolei
po zakonczeniu spotkania mozna oceni¢, czy cele stowarzyszenia i miasta zo-
staly osiggniete (por. schemat 2; Crouch, Ritchie 1998; Getz 2003; ICCA 2009;
UNWTO, ETC 2015).

Metoda badawcza

Instytucjami, ktore czesto ubiegaja si¢ o prawa do organizacji spotkania
w imieniu miast sg convention bureaux. R.B. Gartrell (1988) wskazuje, ze jest to
ich pierwotne zadanie, cho¢ podmioty te moga pelni¢ w miescie szereg réznych
funkcji (Wang 2008). Dlatego w badaniu skoncentrowano si¢ na ustaleniu, jaka
jest rola convention bureau w procesie decyzyjnym, okreslajac wazno$¢ oraz
stopien realizacji zadan tego podmiotu, wykonywanych na réznych etapach
pozyskiwania i organizacji spotkania. Ankiete mailowa skierowano do os6b
zarzadzajacych miejskimi convention bureaux na caltym $wiecie, poniewaz
najlepiej znaja specyfike dzialalnosci tego rodzaju instytucji.

Odpowiedz uzyskano od 73 menadzeréw convention bureaux® sposrod 315
podmiotéw wyodrebnionych na podstawie listy miast notowanych w rankingu
ICCA. Respondenci zostali poproszeni o ustosunkowanie si¢ wymienionych
w kwestionariuszu zadan convention bureau i oceng w skali od 1 do 5, jak wazne
iwjak duzym stopniu te obowiazki sa realizowane w reprezentowanych przez

2 Taka wielko$¢ proby umozliwia wnioskowanie przy 10% biedzie.
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nich podmiotach. Lista zadan convention bureau opracowana na podstawie

literatury przedmiotu byta nastepujaca:

1. Odpowiadanie na zapytania organizatoréw spotkan.

2. Poszukiwanie organizatoréw i skladanie ofert (bidow).

3. Posredniczenie migdzy organizatorem a przedstawicielami lokalnej branzy
spotkan

4. Wspolpraca z innymi convention bureaux (narodowym, krajowymi
i zagranicznymi).

5. Wytyczenie kierunkéw rozwoju branzy spotkan.

6. Prowadzenie badan dotyczacych branzy spotkan.

7. Tworzenie kompleksowego produktu lokalnej branzy spotkan (taczenie ofert
pojedynczych podmiotéw).

8. Koordynacja dzialan i tworzenie warunkéw do wspolpracy w branzy
spotkan.

9. Podkreslanie znaczenia branzy spotkan w srodowisku lokalnym.

10. Posredniczenie w relacjach miedzy branzg spotkan a wtadzami miasta.

11. Posredniczenie w relacjach miedzy branza spotkan a innymi podmiotami

(instytucjami finansowymi, kulturalnymi itp.).

12. Promocja lokalnego produktu branzy spotkan.

Pierwsze cztery zadania odnoszg sie do ksztaltowania przez convention
bureau relacji z podmiotami spoza miasta, w szczegdlnosci z organizatorami
spotkan. Kolejne dwa wigzg si¢ z monitorowaniem oraz rozwojem lokalnego
rynku spotkan. Zadania nr 7 i 8 wymagaja wspierania przez convention bureau
wspolpracy miedzy miejscowymi podmiotami tworzacymi branze spotkan,
a nastepne trzy obowiazki przyczyniaja sie do lepszego zrozumienia specyfiki
tego sektora przez instytucje publiczne i prywatne, zaangazowane posrednio
lub bezposrednio w jego rozwdj. Z kolei ostatnie zadanie odnosi si¢ do sfery
promocji miasta na miedzynarodowym rynku spotkan.

Wyniki

Na podstawie badania mozna stwierdzi¢, ze zdecydowanie najwazniejszym
zadaniem convention bureau jest bierne pozyskiwanie spotkan, a wigc odpowia-
danie na zapytania organizatoréw (por. wykres 1). Za bardzo istotne responden-
ci uznali réwniez dzialania promocyjne, a takze podkreslanie znaczenia branzy
spotkan w miescie i aktywne zabieganie o organizacje wydarzen poprzez udzial
w procesie biddowania. Pozostale zadania byty dos¢ wazne ze wzgledu na $red-
nie oceny powyzej 4. Z kolei najmniej istotna okazala si¢ wspdtpraca z innymi
convention bureaux oraz posredniczenie w relacjach miedzy przedsigbiorcami
reprezentujacymi lokalng branze spotkan a innymi podmiotami.
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Wykres 1. Ocena waznosci zadan convention bureau

1. Odpowiadanie na zapytania organizatoréw spotkan 4.92

12. Promocja lokalnego produktu branzy spotkan 4.84

9.  Podkreslanie znaczenia branzy spotkan w

$rodowisku lokalnym 4.84

2. Poszukiwanie organizatorow i sktadanie ofert

(bidéw) 71

5. Wytyczenie kierunkow rozwoju branzy spotkan
3. Posredniczenie mi¢dzy organizatorem a
przedstawicielami lokalnej branzy spotkan
8. Koordynacja dziatan i tworzenie warunkow do
wspolpracy w branzy spotkan

6. Prowadzenie badan dotyczacych branzy spotkan

7. Tworzenie kompleksowego produktu lokalnej
branzy spotkan

10. Posredniczenie w relacjach migdzy branza spotkan
a wladzami miasta

4. Wspolpraca z innymi convention bureaux

11. Posredniczenie w relacjach migdzy branza spotkan
a innymi podmiotami

0.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00

Zrodlo: opracowanie wlasne.

Wykres 2. Ocena stopnia realizacji zadan przez convention bureaux

1. Odpowiadanie na zapytania organizatorow spotkan
4. Wspotpraca z innymi convention bureaux

12. Promocja lokalnego produktu branzy spotkan

5. Wytyczenie kierunkow rozwoju branzy spotkan

6. Prowadzenie badan dotyczacych branzy spotkan
11. Posredniczenie w relacjach migdzy branza spotkan
a innymi podmiotami
8. Koordynacja dziatan i tworzenie warunkéw do
wspotpracy w branzy spotkan

10. Posredniczenie w relacjach migdzy branza spotkan
a wladzami miasta

9.  Podkreslanie znaczenia branzy spotkan w
$rodowisku lokalnym

7. Tworzenie kompleksowego produktu lokalnej
branzy spotkan
2. Poszukiwanie organizatordéw i sktadanie ofert
(bidow)
3. Posredniczenie migdzy organizatorem a
przedstawicielami lokalnej branzy spotkan

0.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00

Zrodlo: jak w wykresie 1.
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Najwazniejsze zadania byly réwniez w najwiekszym stopniu realizowane
w badanych convention bureaux (por. wykres 2). Przecietnie oceny realizacji
byty jednak nizsze niz oceny waznos$ci. W zwigzku z tym wigkszej liczbie zadan
przyznano $rednie oceny ponizej 4. Taka sytuacja miala miejsce dla: tworzenia
lokalnego produktu branzy spotkan, prowadzenia badan rynku, wspétpracy
z innymi convention bureaux oraz ksztaltowania relacji miedzy przedsiebior-
cami z branzy a samorzadem. Respondenci najmniejsza uwage w swojej pracy
przyktadali do posredniczenia miedzy branzg spotkan a innymi lokalnymi
podmiotami.

Whioski i dyskusja

Mozna stwierdzié, ze proces decyzyjny dzieli si¢ cztery gtéwne fazy, a grani-
ce miedzy nimi wyznaczaja trzy kluczowe momenty: podjecie decyzji o wyborze
miejsca organizacji spotkania, zawarcie transakcji z poszczegélnymi parterami
oraz odbycie si¢ wydarzenia (por. schemat 3). Z kolei zadania convention bureau
moga by¢ realizowane podczas jednego lub kilku etapéw. Prébujac przyporzad-
kowa¢ wszystkie aktywnosci convention bureau do faz procesu decyzyjnego
nalezy zauwazy¢, ze najwigcej z nich odnosi si¢ do pierwszej fazy, ktéra po-
winna zosta¢ uznana za kluczowa z perspektywy pozyskiwania wydarzenia.
To od niej i od wlasciwego przygotowania oraz zaprezentowania oferty zalezy,
czy kolejne etapy w ogdle beda mialy miejsce.

Ponadto, do pierwszej fazy przypisano na najwazniejsze i w najwigkszym
stopniu realizowane zadania (ktore na schemacie 3 oznaczono ciemnym kolo-
rem). Obecno$¢ na tym etapie obowiazkéw zwigzanych z aktywnym i biernym
pozyskiwaniem spotkan jest oczywista, ale mozna dyskutowac, czy dziatania
promocyjne nie powinny mie¢ cigglego charakteru i by¢ obecne na kazdym
etapie procesu. Takie podejscie jest stuszne, lecz z drugiej strony od skutecznej
promocji moze zaleze¢ to, czy kandydatura okreslonego miasta w ogole zostanie
wzigta pod uwage, czy tez ma zbyt malto rozpoznawalng marke. Podobnie,
w przypadku podkreslania znaczenia branzy spotkan w lokalnym srodowisku.
Zadanie to powinno by¢ realizowane nieustannie, ale pelniejsze zrozumienie
istoty tego sektora i korzysci ptynacych z jego rozwoju powinno przyczynic si¢
do wiekszego zaangazowania wtadz lokalnych i innych podmiotéw, ktérych
wsparcie moze okaza¢ sie kluczowe podczas tworzenia oferty i zabiegania
o okreslone spotkanie. W takiej sytuacji posredniczenie w relacjach miedzy
przedsigbiorcami z branzy a przedstawicielami innych instytucji moze nie by¢
konieczne i prawdopodobnie stad nizsze oceny tych zadan.

Wymienione zadania nr 10 i 11 (por. schemat 3) s3 ponadto istotne na
drugim etapie, podobnie jak ksztaltowanie relacji miedzy organizatorem
a poszczegolnymi dostawcami. Po uzyskaniu pozytywnej decyzji jest czas na
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doprecyzowanie ustalen, do ktérych zobowigzuje si¢ kazda ze stron i podpi-
sywane sg umowy. Na tym etapie rola convention bureau moze juz by¢ jednak
bardziej ograniczona. Podobnie w przypadku kolejnej fazy, kiedy zadania tego
podmiotu sprowadzajg si¢ do koordynacji dzialan partneréw. Jednak przy
wysokim stopniu rozwoju lokalnej branzy spotkan i duzym doswiadczeniu
dostawcow, wsparcie ze strony convention bureau w tym zakresie raczej nie
bedzie konieczne. Convention bureau moze ponownie by¢ aktywne w trakcie
odbywania si¢ spotkania, jezeli zobowiazalo sie do tego we wczesniejszych
fazach, a takze po jego zakonczeniu. Instytucja ta powinna wtedy monito-
rowaé, czy przyciagajac wydarzenie udalo sie osiaggnac zatozone cele, zebraé
doswiadczenia wynikajace z jego organizacji i zestawi¢ je z ustalonym planem
strategicznym, ktéry moze wymaga¢ modyfikacji. Ponadto, odnoszac si¢ do
wspolpracy z innymi convention bureaux, to moze si¢ ona wigzac z udzieleniem
wsparcia podmiotom reprezentujagcym miasto, w ktorym odbedzie sie kolejna
edycja spotkania. Nalezy przypuszczad, ze zdecydowanie rzadziej convention
bureaux beda kooperowac, zeby wspoélnie pozyskac okreslone wydarzenie, cho¢
takie sytuacje tez majg juz miejsce (Dembinska 2016).

Schemat 3. Zadania convention bureau w procesie pozyskiwania spotkania

\ ZADANIA | | PROCES POZYSKIWANIA SPOTKANIA

1. Odpowiadanie na zapytania organizatoréw spotkan

Faza 1
2. Poszukiwanie organizatorow i skfadanie ofert

3. Posredniczenie migdzy organizatorem a przedstawicielami decyzja —
lokalnej branzy spotkan
4. Wspolpraca z innymi convention bureaux '
5. Wytyczenie kierunkow rozwoju branzy spotkan
6. Prowadzenie badan dotyczacych branzy spotkan transakcje -

7. Tworzenie kompleksowego produktu lokalnej branzy spotkan

8. Koordynacja dziatan i tworzenie warunkoéw do wspotpracy w
branzy spotkan

,,,,,,,,,,,, Faza III

spotkanie —

9. Podkreslanie znaczenia branzy spotkan w srodowisku lokalnym

10. Po$redniczenie migdzy branza spotkan a wiadzami miasta

11. Posredniczenie migdzy branza spotkan a innymi podmiotami

12. Promocja lokalnego produktu branzy spotkan

CZAS

Zrodlo: opracowanie wlasne.

Nalezy sie zgodzi¢ z R.B. Gartrellem, ze convention bureaux ,,sprzedaja
miasta”. Ich aktywnos¢ na poczatkowym etapie procesu decyzyjnego powinna
by¢ najwieksza, na co wskazuje nie tylko analiza literatury, lecz takze badania
empiryczne. Ponadto, zrozumienie omawianego procesu wymaga polaczenia
perspektywy organizatora oraz miasta jako gospodarza spotkania, poniewaz
kazda ze stron chce osiagnac okreslone cele przy pomocy organizacji wydarze-
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nia (Crouch, Ritchie 1998; Getz 2003). Tym samym analizie powinny podlega¢
nie tylko kryteria wyboru lokalizacji spotkania, lecz takze czynniki decydujace
o rozpoczeciu staran o pozyskanie dla miasta okreslonego wydarzenia.

Podsumowanie

Proces wyboru miejsca organizacji spotkania jest niezwykle ztozony. Obej-
muje wiele etapéw i wymaga przygotowan zaréwno po stronie organizatora,
jak i miasta, ktore chcialoby gosci¢ wydarzenie. Zrozumienie sposobu podej-
mowania decyzji w stowarzyszeniach jest kluczowe dla miejskich podmiotow
odpowiedzialnych za rozwdj lokalnej branzy spotkan, bo wtedy sa w stanie
przygotowac oferte i ukierunkowac dziatania swoje i parteréw tak, aby sprosta¢
oczekiwaniom organizatoréw. Nie nalezy jednak zapomina¢, zZe miasta nie
powinny sie ubiega¢ o kazde mozliwe wydarzenie, lecz starannie je wybiera¢
w zaleznosci od przyjetych wczesniej zatozen.

Kryteria stawiane przez convention bureau lub inny miejski podmiot
powinny by¢ przedmiotem pogtebionych analiz. Podobnie rola convention
bureau w procesie decyzyjnym, ktérej omowienie w literaturze mialo prze-
waznie charakter praktyczny (ICCA n.d.; UNWTO, ETC 2015). Wyniki badan
wyraznie wskazujg na duze zaangazowanie convention bureau w szczegdlnosci
na wczesnym etapie tego procesu. Nalezaloby jednak bardziej szczegétowo
przeanalizowa¢ aktywno$¢ tych instytucji w poszczegdlnych fazach. Badania
wymagaja rowniez czynniki wplywajace na ocen¢ waznosci i stopnia realizacji
poszczegolnych zadan, poniewaz dzialalno$¢ convention bureau moze by¢
ograniczania chociazby przez przyjeta forme organizacyjng, wysokos¢ budzetu,
liczbe pracownikéw czy poziom rozwoju branzy spotkan w reprezentowanym
miescie.
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The Role of Convention Bureau in the Process of
Acquiring Meetings

Summary

The purpose of this article is to determine the convention bureau’s role in
the process of acquiring meetings of associations. In the article, the stages of
the above process were analysed in detail, at the same time considering two
perspectives, from which it can be examined: the meeting’s organizer, and the
facility competing to become the meeting place. Then, individual phases were
compared with the results of the empirical global-range study concerning the
roles and tasks of the convention bureau conducted on-line on 73 managers of
the analyzed institutions. The convention bureau’s activities connected with
promoting the city and shaping the relations with the meeting’s organizer were
found to be the most important for the respondents. Based on the conducted
analyses, it was found that the convention bureau plays the largest part in
acquiring and organizing a meeting in the first stage of this process.

Key words: convention bureau, CVB, process of acquiring meetings,
meeting industry, MICE.
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