TRENDS

CWT Meetings & Events vil fa serlig opmarksomhed 1 2012, da det er et strategisk

fokusomrade for CW'T. I spidsen for den p.t. 20 mand store afdeling stdr Thomas LLundberg,

ny 1 CW'T siden september 2011. Han har pataget sig den speendende opgave at udbygge

omradet, sa CW'T i stigende grad kan tilbyde sine kunder komplette losninger inden for et

felt, hvor der er store besparelser at hente ved at gore tingene smartere, og hvor der er

mulighed for at gore en agte forskel for bade kunder og kolleger.

Sr. Director, Meetings & Events

Thomas Lundberg

Hvad er dit ansvarsomrade i CWT? Og hvad er den
vigtigste opgave for dig og dit team at lgse?

Jeg har ansvaret for den afdeling, der hedder CWT Meetings &
Events. Meget kort fortalt leverer vi professionelle lgsninger
til snart sagt alle typer rejser og aktiviteter, som relaterer sig
til mennesker, der skal mgdes. Vi er godt 20 meget erfarne
konsulenter - alle sammen eksperter i at analysere storkun-
ders behov og derefter levere de helt rigtige lgsninger, der
tager hgjde for og hensyn til det hele: Sikkerhed for arrange-
mentets kvalitet, de tilrejsende, den arrangementsansvarlige
og naturligvis prisen.

Nar en virksomhed keber mgder og events, bliver ydelserne
sjaeldent kaedet naturligt sammen med virksomhedens kab
af rejser i gvrigt, og omkostningerne til mgder 'gemmer’ sig
tit pa mange forskellige konti og i mange forskellige steder i
virksomheden. Kun sjeldent er de samlet i centrale funk-
tioner som 'corporate sourcing’ eller 'travel management’.
Nar man tager i betragtning, at den typiske virksomhed har
et forbrug pa omradet, der svarer til 20-30 % af forbruget pa
rejser i gvrigt, kan der vaere tale om meget store summer. Der
er bestemt logik i, at ansvaret for forbruget af denne slags
ydelser ligger i de afdelinger, der forbruger ydelserne, men der
er bestemt ogsa logik i at fa forbruget registreret systema-
tisk - og i at fa det frem i lyset, sd man kan forholde sig til det
som en samlet kategori pa samme made som mange andre
omkostningsbaerere i virksomheden.

Vi har en stor opgave foran os: Da mange leverandgrer,

fx hoteller og luftfartsselskaber, i forvejen er betydelige
leverandgrer af 'almindelige rejser’ til virksomhederne, kan
der vaere ganske betydelige summer at spare ved at samle
indkgbet. Det bliver en nggleopgave for os at dokumentere og
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demonstrere over for vores mange erhvervskunder, hvordan
besparelsesmulighederne pa rejseomradet ogsa kan udnyttes
til deres mgder og events

Hvad ser du som den vigtigste trend inden for
erhvervsrejsebranchen i 2012?

Hvis jeg skal udtrykke den vigtigste trend i ét ord, bliver det
‘'optimering’. At demme efter den vestlige verdens gjeblik-
kelige skonomiske tilstand vil en vis tilbageholdenhed pa
omkostningssiden vaere hgjt pa agendaen hos de fleste.

Da branchens leverandgrer samtidigt befinder sig i et marked
med generel overkapacitet, kan man forvente endnu hardere
priskonkurrence - det gaelder navnlig for luftfartsselskaberne,
der opererer pa korte og mellemlange ruter.

Pa kundesiden tror jeg, at ‘forbrugsoptimering’ bliver et
negleord - at fa sd mange mader, events og almindelige for-
retningsrejser ud af et stramt budget som muligt. Det bar
give anledning til en gennemgang af politikker og mulighe-
der ved konsoliderede indkgb for hele kategorien. Ikke kun
flybilletpriserne, ikke kun hotelvaerelsespriserne, men ogsa
det afledte forbrug og omkostningerne ved planlaegning

og gennemfarelse. Tenk pa, at fx forplejning typisk udger
mere end 30% af de samlede omkostninger i forbindelse med
meodeaktivitet men sjaeldent bringes ind i prisforhandlinger
- ligesom professionel bistand ved mgdeplanlaegning kan
frigegre kostbar tid for planlaeggeren, sa han eller hun i stedet
kan fokusere pa optimering af mgdeudbyttet for deltagerne
og forvirksomheden.

Hvordan vil trenden pavirke dit omrade?
De seneste 5-8 ar er indkeb af individuelle erhvervsrejser i
hgjere og hgjere grad blevet behandlet som 'professionelt



indkgb’, hvor indkgbere med gje for virksomhedens totale
flow af varer og tjenester, der anvendes i produktionen, har
fokus pa rabatter, fordele og aftaler. Den tendens vil ogsa
brede sig til Meetings & Events-omradet. Den gode nyhed er,
atvores medarbejdere i forvejen er ekstremt fokuseret pa at
minimere totalomkostningerne pa arrangementer og nok
blandt de skarpeste forhandlere pa omradet i Danmark.

Udfordringen bliver sa at kunne imgdekomme behovet for at
dokumentere dét, der allerede foregar. Situationen er nemlig
den, at vi naesten bogstaveligt taler om 'haute couture-
arrangementer’, i modsatning til 'stangtgjs-afdelingen’. Dét,
atarrangementer som hovedregel er skraeddersyede til den
enkeltes behov, kombineret med mangel pa data-standarder,
gor det vanskeligt at levere strukturelle rapporter, der ogsa er
meningsfulde.

Har du planlagt szerlige aktiviteter i 2012,

som vil komme jeres kunder til gode?

Helt aktuelt arbejder vi pa nogle spaendende koncepter sam-
men med udvalgte leverandgrer. Koncepterne handler om
hele lgsninger - i modsatning til en stak produkter, kunden
selv skal seette sammen til Igsninger. Vi kan hjzelpe den, der
star med det forretningsmaessige behov for et arrangement
-fra planlaegning og invitation over registrering og gennem-
forelse til afregning og opfelgning pa vaerdien af den gennem-
forte aktivitet.

| vores designarbejde har vi taget det udgangspunkt, at

vores lgsninger skal tilgodese behovet for gennemsigtighed,
total-cost-of-ownership og generel sikkerhed. Nar vi taler om
total-cost-of-ownership, betyder det, at du ikke skal vurdere
prisen pa en vare eller en tjenesteydelse alene ved at se pa
prislappen. Relaterede omkostninger skal ogsa ind i regne-
stykket, fx tilpasning af de rutiner, processer og systemer, der
er ngdvendige for at fa fuld fordel af Ilgsningen.

Alle virksomheder har behov
forat holde mader - store
ellersma, i ind- eller udland.
Behovet for, at derigtige
mennesker af og til brin-

ges sammen i det rette
miljg, er dét, der er hele
grundlaget for vores for-
retning. Det er samtidig et
omrade, hvor der bruges rigtigt
mange penge, og hvor der endog kan vaere

rigtigt mange penge at spare uden at ga pa kompromis med
kvaliteten. Men det kraever, at bade vi og vores kunder har mod
pa en ny og innovativ tilgang til tingene. Kort fortalt vil vi give
vores kunder mulighed for flere og bedre mader for de samme
penge - eller naturligvis blot bedre mader for faerre penge.

Har du et personligt rejsetip, som du vil dele

med Connect’s laesere?

Pa det helt personlige plan skal det vaere: Udsaet ikke alt til
sidste gjeblik; det resulterer bare i midtersader, for dyre
parkeringspladser og stress pa vej gennem lufthavnen. Og
- investéri et par gode, stgjdeempende hovedtelefoner, og
benyt rejsen til at se den film, du aldrig fik set, eller hgr den
CD, alle taler om, men som du bare har misset.

Og pa det professionelle plan: Overlad det ikke blot til virk-
somhedens indkgbsafdeling at taenke i 'total-cost-of-owner-
ship-baner’. Dét, der pa hjemmesider ser billigt ud, kan vaere
belagt med gebyrer, der dukker op senere i processen. Ofte er
den umiddelbart meget lave pris baseret pa straks-udstedelse
og mangel pa fleksibilitet, og det kan blive kostbart, nar vi
taler om mgder og events. =




