
остановить,— полагает Константин Кузнецов.— Но их бу-

дет немного, а вероятность встретить на рынке иностран-

ные управляющие компании такого профиля еще меньше:

российский event-рынок для них слишком мал и слишком

диверсифицирован».

ГОСТИНИЦЫ НАЧИНАЮТ И… ВЫИГРЫ-
ВАЮТ Пока же на рынке MICE-услуг предпочтение пе-

ред бизнес-центрами отдается гостиницам. С одной сто-

роны, так сложилось исторически. Высокие стандар-

ты, культуру сервиса на развивающиеся рынки все-

гда первыми несли именно брендованные отели.

Конференц-центры, в свою очередь, не могут конку-

рировать с ними во время мероприятий с участием иного-

родних или зарубежных гостей, поскольку гостиницы ча-

сто дают возможность получения пакетной скидки за счет

сосредоточения деловой части и мероприятий «без гал-

стука» на одной территории. Роль играет и качество про-

живания иногородних и зарубежных участников, четкость

организации мероприятия и предоставления банкетных ус-

луг. Кроме того, гости конференции вряд ли задержатся

в пробках и опоздают на мероприятие, если добираться на

него будут на лифте из собственного номера.

«Высокое качество сервиса по трем разным компонен-

там в условиях развивающегося рынка можно найти гаран-

тированно только на одном островке 
”
цивилизации“, то

есть в отеле под международным управлением,— увере-

на директор департамента консалтинга компании Colliers

International Елена Риставаара.— К тому же такой отель об-

ладает еще одним безусловным достоинством: он распо-

лагается в центре города».

Почему не развлекательный центр? Для долгосрочно-

го мероприятия он не подойдет. Но с другой стороны, для

однодневного мероприятия с шоу-программой он все-та-

ки будет выгоднее, чем отель, где существуют ограниче-

ния по шуму и времени проведения праздника.

С другой стороны, в Москве в последнее время стали

развиваться кейтеринговые услуги, то есть выездное бан-

кетное обслуживание, которое предлагают и многие оте-

ли high-класса. Так что у клиента появился более широ-

кий выбор. Он может провести мероприятие, например, в

собственном тренинговом центре, а банкетные услуги за-

казать «на стороне».

Поэтому, по мнению экспертов Colliers International,

в ближайшем будущем специализированные комп-

лексы, скорее всего, не появятся, а конференц-площад-

ки будут предлагаться преимущественно как допол-

нительная услуга при отелях, бизнес- и выставочных

центрах. ■

ТЕОРИЯ И ПРАКТИКА

Реклама

• Общая площадь  комплекса – 34 000 кв.м;
• Арендуемая площадь офисных помещений – 16 500 кв.м;
• Современные инженерные системы и коммуникации;
• Подземный паркинг на 400 м/мест;
• Свободная планировка.

РЕЗЕРВИРОВАТЬ ДОСТОЙНЫЕ КОНФЕРЕНЦ-ЗАЛЫ ОРГАНИЗА-

ТОРАМ ПРИХОДИТСЯ ЗА НЕСКОЛЬКО МЕСЯЦЕВ ВПЕРЕД
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