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HACIA DONDE VAMOS

(v por qué necesitamos ir alli juntos)

por Leigh Harry, Presidente,
Joint Meetings Industry Council

La reciente recesion global tuvo el efecto de forzar a cada
industria a reviser sus objetivos hacia el futuro, y decidir
si los mismos eran relevantes para continuar teniéndolos.
La industria de reuniones no fue la excepcion — y lo que
encontramos es que a pesar que fue reconfortante ver
cémo nuestra industria respondio a lo que fue una de las
mayores crisis, tiene todavia muchos cambios que realizar
en los proximos afos.

Algo de lo mas positivo que vimos fue la continuidad del
trabajo en varios de los sectores comerciales mas impor-
tantes. Por ejemplo, mientras el sector corporativo fue
golpeado duro y rapido en varias areas, las asociaciones
continuaron mayormente reuniéndose y mantuvieron la
concurrencia a niveles increibles dada la extension del im-
pacto financiero en la economia que la rodea. Esta fortale-
za -y el hecho que las reuniones obviamente mantuvieron
su relevancia para estos importantes grupos afrontando
grandes desafios -, demostré la importancia que la gente

cy we saw in some of our most important business
sectors. For example, while corporate business
was in many areas hit hard and fast, associations
largely continued to meet and maintain attendance
at levels that seemed incredible given the extent of
financial impacts in the surrounding economy. This
strength — and the fact that meetings were obviously

maintaining their relevance to these important groups
in the face of huge challenges — demonstrated their
underlying importance people attached to face to
face interactions, and supported the notion that this
value wasn’t about to be dismissed anytime soon.

On the other hand, we saw other groups — including
most notably governments in various parts of the
world — actively questioning the value of meetings
and, in extreme cases, even targeting them as
examples of wasteful spending in a time of economic
concern. Many corporations were quick to pick up
their cue from this, and look to meetings as expen-
dable activities in a time when cost containment was
a number one priority.

All of this is made more important by the fact that
whether or not we like to see ourselves in this way,




y convenciones, a través de cosas como la politica im-
positiva y las sefiales que se envian a las corporaciones.
Sus politicas de inmigracion y transporte pueden tener
un fuerte impacto en nuestra competitividad. Y también
son por lejos el mayor inversor individual en sedes para
reuniones — los centros de convenciones, sin los cuales
un pais o ciudad dificilmente se incorporaria a la industria
en ningun tipo de escala.

Entonces importa mucho cdmo los gobiernos nos ven —
particularmente en el contexto de politicas de desarrollo
econdémico. Lo que también importa es la posicion finan-
ciera en las que se encuentran hoy, y cuales seran sus
prioridades para las nuevas inversiones. Y esto se nos
presenta como un problema real.

Por qué? Porque como una industria que necesita per-
manente inversion y apoyo simplemente para sobrevivir,
vivimos en un mundo con gobiernos altamente endeuda-
dos, los cuales deberan ver cualquier tipo de inversion
como un tema de absoluta necesidad. Esto significa que
en orden de obtener una inversion, deberemos estar como
primera prioridad sobre otras demandas de infraestructura,
que a su vez requiere un alto nivel de reconocimiento por
su contribucion a la economia general. En la mayor parte
del mundo, ese nivel de reconocimiento no esta limitado
simplemente al impacto econémico que surge del gasto
de los delegados. La idea total de una gran contribucién
de la industria de reuniones al desarrollo econémico sim-
plemente no existe en la mayoria de los gobiernos, como
fue ampliamente demostrado por las reacciones en medio
de la crisis financiera.

Lo que nos lleva nuevamente a la pregunta de cémo en-
carar el futuro desarrollo de la industria — y en particular,
como necesitamos dirigirnos a aquellos cuyas decisiones
tendran un fuerte impacto en nuestra habilidad de competir
y crecer como parte de la economia global.

El proceso de elevar el perfil y crear una mejor y mas
amplia apreciacion de lo que cualquier industria realiza
no es algo rapido o facil. Pero lo que
podemos garantizar es que a menos
gque comencemos y construyamos un
esfuerzo sostenible para alcanzarlo
tendremos poca razén de pensar r
que lograremos algun cambio. En
el centro del tema esta la necesidad
de expandir la imagen de la industria
mas alla de la que existe simplemen-
te de atraer visitantes a una que es
ser una herramienta fundamental
para el desarrollo econémico — y por
extension, recuperacion econémica
sostenible — por el rol que juega en
brindar innovacién, traspaso de co-
nocimiento, desarrollo profesional y
hasta nuevas inversiones.
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which they find themselves today, and how they will
go about setting priorities for any new investment.
And that presents us with a real problem.

Why? Because as an industry that needs ongoing
investment and support simply to survive, we are
living in a world of heavily indebted governments to
whom any kind of investment is going to have to be
seen as a matter of absolute necessity. That means
that in order to get that investment, we have to be a
top priority amongst a whole host of other competing
infrastructure demands, which in turn requires a high
level of appreciation for what we contribute to the
overall economy. In most parts of the world, that level of
appreciation isn’t there or is limited to simply the econo-
mic impacts arising from delegate spending. The whole
idea of a larger contribution by the meetings industry
to broader economic development simply doesn’t exist
amongst most governments, as was amply demonstrated
by their reactions in the midst of the financial crisis.

Which brings us back to the question of how we appro-

ach the future development of the industry — and in

particular, how we need address those whose decisions

will have a huge impact on our ability
to compete and grow as a part of the
global economy.

The process of raising profile and buil-

ding a better and broader appreciation
I of what any industry does is not a quick
or an easy one. But the one thing we
can guarantee is that unless we make
a start and build a sustained effort to
achieve this we can have little reason to
think we’re going to effect any change.
At the heart of the issue is the need to
expand the image of the industry from
one of that exists simply to attract visi-
tors to one that is seen as a fundamental
driver of economic development — and
by extension, sustained economic reco-
very — because of the pivotal roles they
play in driving innovation, knowledge
transfer, professional development and
even new investment.

But understanding what those cha-
llenges are is only part of what’s




¢ Como podemos hacerlo mejor en el futuro?

Primero, necesitamos poder dejar de lado nuestras prio-
ridades y perspectivas individuales para demostrar que
podemos comportarnos como una industria y reaccionar
de forma coordinada e integrada cuando se necesite. La
llave para hacer esto es aceptar que mientras tengamos
siempre intereses especificos y diferencias de opinién,
existe un nivel en el cual podemos estar de acuerdo en
varios principios basicos sobre lo que nos define como
industria qué creemos que es lo que constituye nuestra
proposicién de valor.

Segundo, necesitamos reconocer y aceptar la importancia
de mantener la consistencia en lo que decimos; como
nos caracterizamos y qué medidas tomamos para apo-
yar nuestros reclamos por el valor que generamos. Esto
nunca ha sido facil en una industria compuesta de tantos
sectores diferentes — pero es esencial para la credibilidad
que necesitamos. Nadie puede socavar esta credibilidad
mas rapido que las contradicciones, y esto es siempre un
riesgo cuando tenemos (y continuaremos teniendo) tantas
organizaciones diferentes tomando posicién en areas de
preocupacion comun.

Tercero, necesitamos estar seguros que ajustamos
nuestros argumentos de forma que respondan a quienes
los reciben — haciendo que nuestros temas resuenen en
las personas fuera de la industria mas que en nosotros
mismos. Muy a menudo hemos llevado a cabo una fuerte
discusion entre nosotros cuando es el mundo exterior el
que necesita escucharnos — y tipicamente, ellos hablan
un lenguaje muy diferente y tienen sus prioridades mien-
tras que nosotros realizamos tareas que benefician a la
comunidad y brindan avances econémicos en los términos
mas amplios posibles.

Y finalmente, tenemos que aceptar que es a nivel
local donde los argumentos que ponemos delante
deben tener una gran relevancia — lo que significa
que necesitamos estar seguros que tenemos las ci-
fras requeridas para poner las cosas en un contexto
local mas que global o nacional. Tan impresionantes
como los “grandes” numeros, tienen poco significado
a nivel comunitario que es donde la batalla sobre la
atencion publica sera ganada o perdida. También
significa que tenemos que hacer lo mas facil posible
que los grupos de la industria interactuen a nivel local,
mas que dejar esa funcion a nuestras organizaciones
nacionales o internacionales.

Esta es la direccion que la Joint Meetings Industry esta
tomando — y tenemos la esperanza y expectativa que
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that credibility faster than contradictions, and this is
always a risk when we have (and will continue to have)
so many different organizations taking positions in areas
of common concern.

Third, we need to make sure we are shaping our argu-
ments in ways that respond to who’s on the receiving end
— to make our points in ways that resonate with people
outside the industry rather than ourselves. Too often we’ve
carried on a spirited discussion amongst ourselves when
it is that outside world we need to be addressing — and
typically, they speak a very different language and have
their own set of priorities than we do such as jobs, commu-
nity benefits and economic advancement in the broadest
possible terms.

And finally, we have to accept that it is at the local level
where the arguments we put forward have to have their
greatest relevance — which means we need to make sure
we have the figures required to put things into a local rather
than global or national context. As impressive as the “big”
numbers are, they have little meaning at the community
level which is where the battle for public attention will be
won or lost. It also means we need to make it as easy as
possible for industry groups to interact at that local level,
rather than leaving the job to our national or international
organizations.

These are the directions the Joint Meetings Industry is
pursuing — and it is our hope and expectation that we will
be supported in this not only by our industry associations
but everyone with a stake in the future of the industry.
In order to succeed at what is a huge and urgent task,
we need to be able to set aside the distinctions we have
drawn between different sectors and focus instead on
what we have in common, and how we can tell our story
most effectively.

It is nothing less than the future of the industry that
is at stake — and we will all either succeed or fail
based on how effectively we can work together to
demonstrate our value.




