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 ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

1.1 Προσέγγιση της εννοίας του συνεδριακού τουρισµού, συνεδριακός 

τουρισµός στην Ελλάδα το όραµα υλοποιείται. 

Τουλάχιστον εδώ και δεκαπέντε χρόνια έχει καταστεί σαφές ότι η διεθνής 

άνοδος του επαγγελµατικού τουρισµού και ιδιαίτερα του συνεδριακού τουρισµού 

θα µπορούσε να δώσει στην χώρα µας µια σηµαντική πνοή ανάπτυξης 

οικονοµικής και πολιτιστικής 

 Γίνεται µεγάλη συζήτηση για την ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού 

στη χώρα µας και έχουν γράψει δεκάδες άρθρα για τα οφέλη και τη σπουδαιότητα 

του, έγκριτα στελέχη και δηµοσιογράφοι από το χώρο του τουρισµού. Η χώρα µας 

µέχρι πρόσφατα αν και είχε όλες τις προϋποθέσεις να γίνει ένας καταξιωµένος 

συνεδριακός προορισµός (κλίµα, µνηµεία, φυσικές οµορφιές, δυνατότητα για 

business and pleasure), όµως  

α. η έλλειψη της κατάλληλης υποδοµής, β. η έλλειψη επαγγελµατισµού, που στο 

συνεδριακό τουρισµό δε συγχωρείτε καθώς οι συµµετέχοντες προέρχονται κατά 

κανόνα από τα υψηλότερα οικονοµικά και κοινωνικά στρώµατα, γ. στερεότυπα 

που έχουν διαµορφωθεί εδώ και δεκαετίες και η αντίληψη που κυριαρχεί στο 

εξωτερικό, ότι η Ελλάδα σηµαίνει (κυρίως)  "ήλιος, θάλασσα και µνηµεία",  

αποτελούσαν τροχοπέδη στην ανάπτυξη αυτής της µορφής του τουρισµού.  Όµως 

το τελευταίο διάστηµα παρατηρείται µεγάλη κινητικότητα.  Από τη µια η πολιτεία 

για να αντιµετωπίσει την πρόκληση της Ολυµπιάδας του 2004, έχει επιδοθεί 

κυριολεκτικά σε "αγώνα δρόµου" προβαίνοντας σε µεγάλα έργα υποδοµής και 

από την άλλη οι ιδιώτες έχουν πάρει κυριολεκτικά την υπόθεση του συνεδριακού 

τουρισµού στα χέρια τους. Καταρχήν στους σηµαντικότερους συνεδριακούς 

προορισµούς της χώρας (Αθήνα, Θεσσαλονίκη, Κέρκυρα, Κρήτη, Ρόδος, Κως)  

ανεγέρθηκαν ή θα ανεγερθούν στο επόµενο διάστηµα συνεδριακά κέντρα διεθνών 

προδιαγραφών που προσδίδουν κύρος και ώθηση στην ανάπτυξη του συνεδριακού 

τουρισµού. Όλα δείχνουν ότι µέχρι το 2004 θα έχει ανεγερθεί Συνεδριακό Κέντρο 
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στο πρώην αεροδρόµιο του Ελληνικού. Επίσης η νέα πτέρυγα του Μεγάρου 

Μουσικής στην Αθήνα και το Μέγαρο Μουσικής στη Θεσσαλονίκη, στο οποίο 

επίσης θα προστεθεί µία πτέρυγα µε µεγάλες αίθουσες, αναµένεται να 

προσελκύσουν διεθνή συνέδρια. Επιπλέον στα µεγαλύτερα ξενοδοχεία της χώρας 

συντελείται αναβάθµιση ή και επέκταση των συνεδριακών τους χώρων και 

εκσυγχρο-νισµός του τεχνολογικού τους εξοπλισµού. Ακόµα είναι γνωστό ότι µία 

χώρα που φιλοδοξεί να καθιερωθεί ως συνεδριακός προορισµός θα πρέπει να έχει 

πολλά και υψηλού επιπέδου ξενοδοχεία. Μέχρι πρόσφατα η Αθήνα και η 

Θεσσαλονίκη είχαν έλλειψη ξενοδοχείων τεσσάρων και πέντε αστέρων, ενώ 

στους άλλους συνεδριακούς προορισµούς της χώρας, υπάρχει βελ-τίωση της 

ξενοδοχεία τόσο σε ποιότητα όσο και σε ποσότητα, µε αποτέ-λεσµα να υπάρχει 

επάρκεια ξενοδοχείων τεσσάρων και πέντε αστέρων, τα οποία λειτουργούν πλέον 

δώδεκα µήνες το χρόνο και όχι έξι όπως µέχρι πρόσφατα. Το τελευταίο όµως 

διάστηµα παρατηρείται στην ευρύτερη περιο-χή της Αθήνας, λόγω της 

Ολυµπιάδας που έχει γίνει εφαλτήριο για περαι-τέρω τουριστική ανάπτυξη, 

υλοποίηση πολλών επιχειρηµατικών σχεδίων από διεθνείς και Ελληνικές αλυσίδες 

ξενοδοχείων που προβλέπουν την ανέγερση µεγάλων ξενοδοχειακών µονάδων, 

ριζική ανακαίνιση (Hilton, Μεγάλη Βρετανία), επέκταση (Ledra Mariott) ή 

επαναλειτουργία  άλλων (King George). Στη Θεσσαλονίκη αναµένεται η 

ανέγερση ξενοδοχείου από την Inter-Continental και από άλλους οµίλους στο 

µέλλον, ενώ το ξενοδοχείο Capitol µετονοµάστηκε σε Holiday Inn. Είναι πολύ 

σηµαντικό ότι στις δύο µεγαλύτερες πόλεις της χώρας θα υπάρχουν σε σύντοµο 

χρονικό διάστηµα πολλά ξενοδοχεία που θα διοικούνται από διεθνείς αλυσίδες, οι 

οποίες θα προσδίδουν κύρος, θα αποτελούν εγγύηση για την ποιότητα των παρε-

χοµένων υπηρεσιών και αναµένεται να προσελκύσουν τουρίστες υψηλού 

οικονοµικού επιπέδου. 

     Επίσης είναι γνωστό το πόσο σηµαντικό ρόλο έχει η επίγεια υποδοµή στην 

ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού. Γίνονται όµως και σε αυτόν τον τοµέα 
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γοργά βήµατα κυρίως στην Αθήνα µε αποτέλεσµα το 2004 το "ασχη-µόπαπο" 

µπορεί να µην έχει γίνει κύκνος, όµως θα έχει αλλάξει ριζικά η εικόνα της πόλης. 

Η συµβολή του αεροδροµίου των Σπάτων θα είναι αναµφίβολα καθοριστική τόσο 

στην αναβάθµιση της τουριστικής-συνεδριακής εικόνας ολόκληρης της χώρας, 

όσο και στην οικονοµική της ανάπτυξη, καθώς θα αποτελέσει κέντρο µεταφορών 

(hub). Επιπλέον στο αεροδρόµιο Μακεδονία θα Ξεκινήσουν πολύ σηµαντικά έργα 

(νέο terminal, επέκταση του διαδρόµου προσγείωσης-απογείωσης) ώστε να 

καταστεί ένα πραγµατικά διεθνές αεροδρόµιο. Ο επαγγελµατικός τουρισµός σαν 

εναλλα-κτική µορφή τουρισµού θεωρείται ως σηµαντική πηγή εσόδων και 

δηµιουρ-γίας θέσεων εργασίας καθώς και αναζωογόνησης της τουριστικής 

κίνησης που έχει ως αποτέλεσµα την επιµήκυνση της τουριστικής περιόδου. Ο 

επαγ-γελµατικός τουρισµός αποτελεί µια από τις µορφές του τουρισµού µε κριτή-

ριο διάκρισης αυτό του ταξιδιωτικού σκοπού. Κυρίως στον συνεδριακό του-ρισµό 

κατατάσσονται τα συνέδρια που είναι προγραµµατισµένα και οργανω-µένα 

γεγονότα στα οποία καλούνται οι παρευρισκόµενοι να λάβουν κάποιες σηµαντικές 

αποφάσεις. 

Στην Ελλάδα δυστυχώς ο συνεδριακός τουρισµός µόνο τα τελευταία χρόνια 

έχει προσεχθεί λόγω του ότι στην αρχή συνδυάστηκε λανθασµένα µε τους 

εµπορικούς αντιπροσώπους και τις συγκεκριµένες ανελαστικές δυνατότητες τους 

στις τουριστικές δαπάνες. Ανύπαρκτα είναι τα επίσηµα στοιχεία για την πορεία 

του Συνεδριακού Τουρισµού στην Ελλάδα κι έτσι κράτος και επιχει-ρήσεις, 

εξακολουθούν να βασίζονται σε στοιχεία ξένων φορέων, προκει-µένου να 

κατανοήσουν το µέγεθος της αγοράς και να προχωρήσουν σε στρατηγικό 

σχεδιασµό. Αυτό αναφέρθηκε στη διάρκεια της συνέντευξης Τύπου του 

συνδέσµου επαγγελµατιών οργανωτών συνεδρίων, ενώ επι-σηµάνθηκε ότι η 

Ελλάδα έχει µόνο το 0,7% στην Ευρωπαϊκή αγορά συνεδρίων. 

Η διεθνοποίηση της επιχειρησιακής δραστηριότητας προκάλεσε την 

ραγδαία ανάπτυξη του επαγγελµατικού τουρισµού γεγονός που είχε σαν συνέπεια 
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να ενδιαφερθούν οι κυβερνητικοί αλλά και οι ιδιωτικοί φορείς. Έτσι στις µέρες 

µας έχει αρχίσει ένας αγώνας δρόµου και ανταγωνισµού µεταξύ εθνικών 

κυβερνήσεων, ταξιδιωτικών γραφείων, αεροπορικών εταιριών, ξενοδο-χειακών 

επιχειρήσεων, γραφείων ενοικιάσεων αυτοκινήτων, τεχνολογικού εξοπλισµού και 

άλλων επιχειρησιακών δραστηριοτήτων ειδικότερου ενδια-φέροντος για την 

απόσπαση όσο το δυνατόν µεγαλύτερου κοµµατιού από την ολοένα αυξανόµενη 

"πίτα" της επαγγελµατικής τουριστικής αγοράς. 

1.2 Ο Επαγγελµατικός τουρισµός  

Ο επαγγελµατικός τουρισµός, σαν εναλλακτική µορφή τουρισµού, θεωρείται 

ως σηµαντική πηγή εσόδων και δηµιουργίας θέσεων εργασίας, καθώς και 

αναζωογόνησης της τουριστικής κίνησης. Οι ευρωπαϊκές χώρες δαπανούν 

ετησίως, κατά µέσο όρο 2,5% του καθαρού εθνικού προϊόντος τους σε 

επαγγελµατικά ταξίδια, ενώ ποσοστό 27% των εργαζοµένων των ευρωπαϊκών 

χωρών ταξιδεύει για επαγγελµατικούς λόγους. Σηµαντικό µερίδιο του 

επαγγελµατικού τουρισµού συνδέεται µε την παρακολούθηση συνεδρίων. Οι 

διεθνείς στατιστικές επιβεβαιώνουν ότι: 

• Η µέση διάρκεια συνεδρίων κυµαίνεται συνήθως από 4-5 ηµέρες. 

• Το ετήσια συνέδρια αντιπροσωπεύουν το 40,6% του συνόλου, ενώ το 24% 

πραγµατοποιείται κάθε δύο χρόνια. 

• Ποσοστό 14% των συνέδρων συνδυάζει τη συµµετοχή του σε κάποιο 

συνεδριακό πρόγραµµα µε παράταση της διαµονής του. 

• Οι µήνες κατά την διάρκεια των οποίων πραγµατοποιούνται κυρίως τα 

συνέδρια είναι ο Μάιος, ο Ιούνιος, ο Σεπτέµβριος και ο Οκτώβριος. 

• Η συνεδριακή αγορά δεν χαρακτηρίζεται από περιοδικότητα (π.χ. ελάχιστα 

συνέδρια οργανώσεων πραγµατοποιούνται σταθερά κάθε χρόνο ή κάθε δύο 

χρόνια και ιδιαίτερα στον ίδιο προορισµό/χώρα) 



 - 8 -

• Τυπικό µέγεθος των συνεδριακών δεν υπάρχει. Σύµφωνα µε στοιχεία της 

Union International Association (UIA), στην πλειονότητα των διεθνών 

συνεδρίων οι συµµετοχές είναι κάτω των 1000 ατόµων και πιο 

συγκεκριµένα: 

♦         λιγότεροι από 100 συνέδρους 14,6% 

♦         100-500 συνέδρους 57,16%  

♦         501-1000 συνέδρους 15,09% 

♦         1001-3000 συνέδρους 9,95% 

♦         Άνω των 3000 συνέδρων 3,14% 

∆ιαπιστώνεται εποµένως ότι ποσοστό 71,5% των συνεδρίων που 

πραγµατοποιούνται διεθνώς είναι µεγέθους κάτω των 500 συνέδρων. Οι φορείς 

συνεδριακών εκδηλώσεων είναι κυρίως δυο κατηγοριών: διεθνείς ή εθνικοί 

οργανισµοί (κρατικοί οργανισµοί, διάφορα σωµατεία- οργανώσεις, επιστηµονικές, 

εµπορικές, επαγγελµατικές ενώσεις) και επιχειρήσεις. 

Οι εκδηλώσεις που πραγµατοποιούνται από επιχειρήσεις καταλαµβάνουν 

το µεγαλύτερο κοµµάτι της συνεδριακής αγοράς και αφορούν θέµατα που 

σχετίζονται µε διαφορετικές επιχειρησιακές λειτουργίες. Πολλά από τα 

επιχειρηµατικά συνέδρια συνοδεύονται από εκθέσεις, είτε µε προϊόντα της ίδιας 

της επιχείρησης, είτε µε προϊόντα χορηγών του συνεδρίου. 

Το συνολικό «Συνεδριακό Προϊόν» συνδυάζει ταξίδι, εργασία και 

αναψυχή, κάνοντας χρήση διαφορετικών συµπληρωµατικών υπηρεσιών, οι οποίες 

συνθέτουν ένα ολοκληρωµένο άθροισµα των σχετικών υπηρεσιών. Κύριες 

συνιστώσες του Συνεδριακού προϊόντος είναι: 

-  Η µεταφορά 

-   Ο συνεδριακός χώρος 

-   Το κατάλυµα 

-   Η εστίαση των συνέδρων 
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-   Η γενικότερη συγκοινωνιακή και επικοινωνιακή υποδοµή του συνεδριακού 

προορισµού 

-   Τα αξιοθέατα της περιοχής που συνθέτουν το κοµµάτι των συµπληρωµατικών 

δραστηριοτήτων στο πλαίσιο ενός συνεδρίου 

-   Παράλληλες δραστηριότητες που πλαισιώνουν τις συνεδριακές εκδηλώσεις 

αποτελούν βασικό στοιχείο του συνεδριακού πακέτου. Οι απαιτήσεις των φορέων 

των συνεδρίων, αλλά και των συνέδρων στον τοµέα αυτό είναι ιδιαίτερα 

αυξηµένες. 

-   Οι δυνατότητες ψυχαγωγίας που παρέχονται στην ευρύτερη περιοχή, καθώς και 

εντός του ξενοδοχείου. Ο συνδυασµός εργασίας και ψυχαγωγίας είναι ένα βασικό 

στοιχείο του συνεδριακού προϊόντος και ουσιαστική παράµετρος σχηµατισµού 

ανταγωνιστικού πλεονεκτήµατος. 

Τα άτοµα που ταξιδεύουν για επαγγελµατικούς λόγους και ειδικότερα για την 

παρακολούθηση συνεδριακών εκδηλώσεων, ξοδεύουν κατά µέσο όρο, τρεις φορές 

περισσότερα χρήµατα στις µετακινήσεις τους κατά τη διάρκεια της παραµονής 

τους στο συνεδριακό προορισµό, από τον «απλό» τουρίστα. Επίσης, παρατηρείται 

συχνά το φαινόµενο να επιστρέφουν στον ίδιο προορισµό ως ιδιώτες επισκέπτες 

για διακοπές. 

Ο συνεδριακός τουρισµός επιφέρει σηµαντικές οικονοµικές, κοινωνικές και 

περιβαλλοντικές επιπτώσεις στον προορισµό. Πιο συγκεκριµένα, οι επιπτώσεις 

αφορούν : Σηµαντική εισροή συναλλάγµατος, δυνατότητα διεθνούς προβολής, 

κάθε προορισµού, δηµιουργία επιπλέον θέσεων εργασίας σε διάφορους τοµείς, 

είτε άµεσα συσχετισµένους µε το συνεδριακό προϊόν είτε όχι, τόνωση του 

κοινωνικού ιστού της περιοχής, αναβάθµιση της γενικότερης υποδοµής του 

προορισµού, που συντελεί παράλληλα στην ταχύτερη οικονοµική ανάπτυξη της 

περιοχής, βελτίωση της ποιότητας του περιβάλλοντος του τουριστικού 

προορισµού κ.α. 
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Σε ότι αφορά την Ελλάδα, παρατηρείται σχετική καθυστέρηση στην 

ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού, µολονότι θεωρείται από τα σηµαντικότερα 

µέτρα για την καταπολέµηση της εποχικότητας και την επιµήκυνση της 

τουριστικής περιόδου, που είναι ένα από τα µεγαλύτερα προβλήµατα του κλάδου. 

Ο συνεδριακός τουρισµός αντιπροσωπεύει µια αγορά µε προοπτικές και θεωρείται 

κύρια πηγή ζήτησης καταλυµάτων πολυτελείας, δίνοντας µεγάλη σηµασία στην 

ποιότητα των παρεχόµενων υπηρεσιών. Η Ελλάδα κατέχει µία από τις τελευταίες 

θέσεις στην Ευρώπη µε µόλις 1-2% του συνολικού αριθµού συνεδριακών 

εκδηλώσεων (πηγή: ΙCCΑ). Σε σύγκριση µε άλλες Ευρωπαϊκές χώρες, στις οποίες 

η ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού αποτελεί ισχυρότατο εργαλείο της 

περιφερειακής ανάπτυξης, η Ελλάδα βρίσκεται σε ιδιαίτερα πρώιµο στάδιο 

ανάπτυξης της εν λόγω δραστηριότητας. Αξίζει να σηµειωθεί ότι σε ορισµένες 

χώρες υπάρχουν πόλεις µεσαίου ή και µικρότερου µεγέθους όπου η οικονοµία 

τους στηρίζεται αποκλειστικά στη διοργάνωση διεθνών συνεδρίων, όπως είναι η 

Φρανκφούρτη. Η Ελλάδα έχει να επιδείξει ορισµένα πλεονεκτήµατα για την 

ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού, τα οποία όµως παραµένουν σε σηµαντικό 

βαθµό ανεκµετάλλευτα. Παράλληλα, όµως, παρουσιάζει σηµαντικά προβλήµατα 

τα οποία εµποδίζουν την ανάπτυξη της εν λόγω δραστηριότητας: χαµηλό επίπεδο 

εξυπηρέτησης, έλλειψη υποδοµών για µεγάλα συνέδρια, ελλιπείς αεροπορικές 

συνδέσεις, ασυντόνιστη έως ανύπαρκτη προβολή του υπάρχοντος συνεδριακού 

προϊόντος. Σε αυτό το τελευταίο, η ίδρυση Γραφείων Συνεδρίων και Επισκεπτών 

(Convention % Visitors Bureau), µπορεί διαπιστωµένα να δώσει µια λύση. 

1.3 Προϋποθέσεις ανάπτυξης του επαγγελµατικού τουρισµού 

Ο επαγγελµατικός τουρισµός, µε τις επιµέρους µορφές του που σχετίζονται 

µε το συγκεκριµένο ταξιδιωτικό σκοπό, έχουµε αναφέρει ότι αποτελεί επιλεκτικό 

τουρισµό που χαρακτηρίζεται από την πραγµατοποίηση υψηλής τουριστικής 

δαπάνης. Ενώ υπάρχει πάντα η διατυπωµένη άποψη ότι η χρήση του όρου 
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«επιλεκτικός» δεν είναι δόκιµη, όλοι συµφωνούν πως αποτελεί, µε κάθε δυνατή 

προέκταση του όρου, ποιοτικό τουρισµό. 

Οι τουρίστες επαγγελµατίες δεν προσφέρουν µόνο την ποιότητα αλλά την 

αναζητούν σε κάθε της µορφή και πτυχή. Και την αναζητούν- ή καλύτερα την 

απαιτούν- εφόσον έχουν τη διάθεση αλλά και τη δυνατότητα να την πληρώσουν 

ανάλογα. 

Οι περισσότερες από τις προϋποθέσεις ανάπτυξης του επαγγελµατικού τουρισµού 

είναι κοινές και για τις τρεις κυριότερες µορφές του οµαδικού επαγγελµατικού 

τουρισµού. Στη συνέχεια αναλύουµε σε συντοµία τις προϋποθέσεις αυτές: 

•    Ασφάλεια, κοινωνική ειρήνη, σταθερή πολιτική κατάσταση. 

•    Συνεδριακή και εκθεσιακή υλικοτεχνική υποδοµή. 

•    Ξενοδοχεία υψηλών προδιαγραφών µε ανάλογες υπηρεσίες και αξιοθέατα σε 

κοντινές σχετικά αποστάσεις. 

•    Εύκολη πρόσβαση από την χώρα εκκίνησης. 

•    Γενικότερη υποδοµή του τόπου υποδοχής. 

•    Ευνοϊκές κλιµατολογικές συνθήκες. 

•    Η εικόνα το γνωστό (image) που έχει καθιερώσει ανα τα χρόνια η κάθε χώρα ή 

ο τόπος προορισµού. 

•    Η χώρα ή ο τόπος προορισµού να θεωρείται (in) και της µόδας. 

1.4 Λόγοι επαγγελµατικού τουρισµού 

1. Ένα στέλεχος συχνά αποφασίζει ότι για κάποιους λόγους είναι 

προτιµότερο να ταξιδέψει «επί τόπου» και να αντιµετωπίσει το πρόβληµα, παρά 

να βασιστεί στη γραπτή ή τηλεφωνική κ.λπ. επικοινωνία µε τους συνεργάτες του. 

Είναι πολλοί οι πιθανοί λόγοι που οδηγούν στη συγκεκριµένη απόφαση, 

αναφέρονται δε ενδεικτικά: 
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- για να συνεργαστεί µε τοπικά ή περιφερειακά στελέχη υποκαταστηµάτων, 

θυγατρικών εταιρειών µε τους αντιπροσώπους ή πελάτες, 

- για να συµµετέχει σε συνέδρια, σε σεµινάρια, σε διασκέψεις, ή για να 

γνωρίσει τη νέα τεχνολογία µέσο των ανάλογων κλαδικών εκθέσεων, 

- για να προωθήσουν προϊόντα, εφόσον είναι στελέχη επιχειρήσεων, ή για να 

περάσουν ευχάριστα εφόσον το ταξίδι τους αποτελεί επιβράβευση για επίτευξη 

κάποιου υψηλού επιχειρησιακού στόχου. 

1.5 ∆ιακρίσεις επαγγελµατικού τουρισµού 

Με βάση τα προσδιοριστικά κριτήρια που υιοθετήσαµε, διακρίνοντας τον 

τουρισµό από τη γενική του θεώρηση, θα εξετάσουµε τις επιµέρους παραµέτρους 

του επαγγελµατικού τουρισµού που είναι οι εξής: 

Ο επαγγελµατικός τουρισµός σε σχέση: 

-  µε τη χώρα προέλευσης, 

-  µε το οικονοµικό αποτέλεσµα, 

-  µε τη χρήση ταξιδιωτικού γραφείου, 

-  µε τα µέσα µεταφοράς, 

-  µε τη χρηµατοδότηση της µετακίνησης, 

-  µε τη µέση κατά κεφαλή τουριστική δαπάνη, 

-  µε το φύλο των µετακινουµένων 

-  µε την ηλικία των µετακινουµένων, 

-  µε τον αριθµό των µετακινουµένων και τέλος, 

-  µε το συγκεκριµένο επαγγελµατικό σκοπό 
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                               Πηγή: Σύγγραµµα Κώστα Ν. Καραβαρίτη : Επαγγελµατικός 

τουρισµός 

                    

 

 

 



 - 14 -

1.6 Πλεονεκτήµατα ανάπτυξης Επαγγελµατικού Τουρισµού 

1.   Ο τουρίστας που ταξιδεύει για επαγγελµατικούς λόγους ξοδεύει όσο 3 

τουρίστες αναψυχής. 

- ∆ιαλέγει ξενοδοχεία πολυτελείας & «πρώτη θέση» στα µέσα µεταφοράς 

-Αναπτύσσει ενδιαφέροντα για ενεργητικό τουρισµό 

- Επιδίδεται σε διάφορες άλλες δραστηριότητες (golf, κρουαζιέρες, τουρισµό 

περιπέτειας, περιήγηση σε αξιοθέατα, ψώνια κτλ.) 

-Οι δαπάνες που σχετίζονται µε διαµονή, µεταφορά, εγγραφή πολλαπλασιάζονται 

- Άλλες δραστηριότητες αυξάνουν τα έσοδα για την χώρα υποδοχής 

κατά 1,5 µε 2,5 φορές και αυτό οδηγεί σε υψηλό ανταγωνισµό. 

 

2.   Μείωση της εποχικότητας 

- Αύξηση της ζήτησης σε περιόδους µε χαµηλές πληρότητες π.χ. 

   Απρ.-Ιούν. & Σεπτ.-Νοέµβρ. 

- Βελτίωση κερδοφορίας ή µείωση ζηµιών  

- ∆ηµιουργία χειµερινών προγραµµάτων 

- Ενεργοποίηση ξενοδοχειακών & τουριστικών εγκαταστάσεων και απασχόληση 

του ανθρώπινου δυναµικού περισσότερους µήνες 

 

3.   Προστασία και σεβασµός στο περιβάλλον 

-Το µεγαλύτερο διάστηµα οι τουρίστες αυτοί είναι κλεισµένοι στις αίθουσες 

συνεδριάσεων και δεν προβαίνουν σε καταστροφικές ενέργειες για το περιβάλλον 

- Οι τουρίστες αυτοί είναι περισσότερο ευαισθητοποιηµένοι στο περιβάλλον 
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4.   Αύξηση προβολής του τόπου διεξαγωγής του συνεδρίου ή της έκθεσης 

- Προσέλκυση νέων τουριστών 

- Ανταγωνισµός ανάµεσα σε χώρες, πόλεις, ξενοδοχείων, αεροπορικών εταιριών 

- Ικανοποιηµένος σύνεδρος = πρεσβευτής θετικής διαφήµισης  

- Σύνεδροι είναι άτοµα που ασκούν επιρροή στη χώρα τους και αν 

µείνουν ικανοποιηµένοι, αποτελούν φορέα προώθησης του τουρισµού στην 

πατρίδα τους. 

 

5.   ∆ιάρκεια συνεδρίων 

- 4-5 ηµέρες διάρκειας  

- Στο βόρειο ηµισφαίριο του πλανήτη  

- Πριν και µετά τους καλοκαιρινούς µήνες  

- Πραγµατοποιούνται σε εργάσιµες ηµέρες 

 

Συνεδριακός τουρισµός  

Ο συνεδριακός τουρισµός στην Ελλάδα εξελίξεις-προβλήµατα δυνατότητες 

και πολιτική 

2.1 Προβλήµατα δυνατότητες και πολιτική 

Πρόσφατα δόθηκε στη δηµοσιότητα από τη ∆ιοίκηση του Ινστιτούτου 

Τουριστικών Ερευνών και Προβλέψεων (ΙΤΕΠ) η µελέτη του ερευνητή του 

Κέντρου Προγραµµατισµού και Οικονοµικών Ερευνών κ. Λ. Αθανασίου, µε τίτλο 

"Ο Συνεδριακός Τουρισµός στην Ελλάδα: Εξελίξεις, Προβλήµατα, ∆υνατότητες 

και Πολιτική". 
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1.  Πρόκειται για µία προσπάθεια συστηµατικής εξέτασης του ρόλου, της 

σηµασίας και των προοπτικών του συνεδριακού κλάδου στην χώρα µας και της 

πολιτικής που πρέπει να ακολουθηθεί για την προώθηση της ανάπτυξης του, κάτω 

από το φως των διεθνών εξελίξεων και δεδοµένων για την κεντροευρωπαϊκές 

χώρες καθώς και σε πολλές από τις ευρωπαϊκές πρωτεύουσες και µεγαλουπόλεις, 

η οικονοµική σηµασία του συνεδριακού τουρισµού σε σχέση µε τον τουριστικό 

τοµέα ως σύνολο φαίνεται να υπερβαίνει αρκετά τους διεθνείς µέσους όρους που 

προαναφέρθηκαν. 

2. Από την άποψη εξειδίκευσης του συνεδριακού τουρισµού, µε βάση τα στοιχεία 

τη περιόδου 1987-99, η χώρα µας φαίνεται να κατέχει µια από τις τελευταίες 

θέσεις στην Ευρώπη (1-2% του συνολικού αριθµού των συνεδριακών 

εκδηλώσεων που καταγράφονται από την International Meetings Association 

(ΙCCΑ) τα πρόσφατα χρόνια). Γενικά µπορεί να λεχθεί ότι ο βαθµός ανάπτυξης 

του συνεδριακού τουρισµού στην Ελλάδα είναι µέτριος. 

3.  Η πρωτεύουσα φαίνεται να συγκεντρώνει το 40% περίπου της συνολικής 

συνεδριακής κίνησης τα τελευταία χρόνια ενώ σηµαντικά είναι τα µερίδια της 

Κρήτης, της ∆ωδεκανήσου και της Μακεδονίας. 

4. Τα τελευταία χρόνια, σε παγκόσµιο επίπεδο, η συνεδριακή δραστηριότητα 

αναπτύσσεται µε σχετικά χαµηλούς ρυθµούς (µεταξύ 1 και 2%). Πα την χώρα µας 

η κίνηση φαίνεται να κυµαίνεται από έτος σε έτος τα τελευταία χρόνια, χωρίς 

όµως σαφή ανοδική ή καθοδική τάση. 

5.  Οι κυριότερες πηγές ζήτησης συνεδριακών υπηρεσιών είναι δύο, δηλ. τα 

διάφορα είδη οργανώσεων (επιστηµονικών, επαγγελµατικών, κ.ά.) από τη µεριά 

(associate market) που καλύπτει περισσότερο από το ήµισυ της συνολικής κίνησης 

και οι µεγάλες κυρίως επιχειρήσεις (corporate market) από την άλλη, που 

καλύπτουν µεν µικρότερο µέρος της κίνησης σε αριθµούς αλλά αρκετά 

µεγαλύτερο µέρος του οικονοµικού αντικειµένου, λόγω υψηλότερης κατά 

κεφαλήν δαπάνης. 
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6.  Ο συνεδριακός τουρισµός παρουσιάζει γενικότερα µικρότερο βαθµό 

εποχικότητας από το τουρισµό συνολικά καθώς και εποχική συµπληρωµατικότητα 

µε τη µεγάλη µάζα του γενικού τουρισµού. 

7. Περίοδος αιχµής της συνεδριακής κίνησης στην Ελλάδα είναι το τρίµηνο 

Απριλίου-Ιουνίου (µε περισσότερο από 40%). Ακολουθεί το τρίµηνο Ιουλίου-

Σεπτεµβρίου (µε 35% περίπου) και το τρίµηνο Οκτωβρίου-∆εκεµβρίου (µε 15% 

περίπου). Η κίνηση το τρίµηνο Ιανουαρίου-Μαρτίου είναι χαµηλή, µε µερίδιο 

συγκρίσιµο µε εκείνο του γενικού τουρισµού. 

8.  Η µέση ηµερήσια δαπάνη ανά συνεδριακό επισκέπτη εµφανίζεται 

πολλαπλάσια του αντίστοιχου µεγέθους για το γενικό τουρισµό (έως και 

δεκαπλάσια). Επειδή όµως η µέση διάρκεια παραµονής των συνεδριακών 

επισκεπτών τοποθετείται µεταξύ 4 και 5 ηµερών και είναι γενικά βραδύτερη απ' 

ό,τι συµβαίνει µε το γενικό τουρισµό, η µέση δαπάνη ανά συνεδριακό επισκέπτη 

εξακολουθεί µεν να είναι υψηλότερη, σε σύγκριση µε τον γενικό τουρισµό αλλά 

σε µικρότερο βαθµό (διπλάσια έως τετραπλάσια). 

9.  Για τις µεγαλύτερες εκδηλώσεις, το µέσο µέγεθος των συνεδριακών 

εκδηλώσεων από άποψη αριθµού συνέδρων διαµορφώνεται διεθνώς µεταξύ 500 

και 1000 ατόµων. Συνολικά όµως το µέσο µέγεθος είναι ακόµα µικρότερο. 

10. Το µέσο µέγεθος των συνεδρίων στην Ελλάδα υπολείπεται κατά πολύ του 

διεθνούς µέσου όρου και δεν πρέπει να υπερβαίνει τα 170 άτοµα. Αυτό φαίνεται 

να συνδέεται και µε την σχετικά περιορισµένη προσφορά συνεδριακών χωρών 

µεγάλης χωρητικότητας καθώς επίσης και µε τον γενικά χαµηλό βαθµό ανάπτυξης 

συνεδριακή δραστηριότητα. Παραθέτουµε στη συνέχεια, µία σειρά από βασικά 

συµπεράσµατα που προκύπτουν από τη µελέτη αυτή. 
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2.2 Τα προβλήµατα της διεξαγωγής του συνεδριακού τουρισµού στην Ελλάδα 

1. Απουσία υποδοµής 

 Μερικοί από τους σηµαντικότερους παράγοντες που στάθηκαν 

ανασταλτικοί για την ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού στην Ελλάδα 

αποτελούν α. η µη ύπαρξη κατάλληλης υποδοµής π.χ. το παλιό αεροδρόµιο της 

Αθήνας βρισκόταν σε ιδιαίτερα κακή κατάσταση β. η υπάρχουσα συγκοινωνία η 

οποία δεν καλύπτει ορισµένες περιοχές για την µετάβαση των σύνεδρων και την 

εξυπηρέτηση αναγκών των πολιτών για µετακίνηση και γ. στα µεγάλα αστικά 

κέντρα π.χ. Αθήνα, Θεσσαλονίκη, Ηράκλειο, Πάτρα, δεν έχει δηµιουργηθεί ακόµα 

ένας κατάλληλος χώρος ο οποίος θα αποτελεί 

συνεδριακό κέντρο δυναµικότητας από 10.000 έως και 15.000 άτοµα 

Παρ όλα αυτά στην Θεσσαλονίκη υπάρχει ένας µεγάλος συνεδριακός χώρος ο 

όποιος όµως και αυτός δεν µπορεί να καλύψει τις ανάγκες ενός µεγάλου αριθµού 

συνέδρων. Επίσης τα ξενοδοχεία στα µεγάλα αστικά κέντρα κυρίως πέντε 

αστέρων µε συνεδριακές αίθουσες είναι λίγα σε αριθµό και έτσι πάλι δεν 

επαρκούν ώστε να φιλοξενήσουν ένα µεγάλο αριθµό συνεδριακών τουριστών. 

Τέλος είναι αντιληπτό πως για να µετατραπεί µια αίθουσα και να είναι κατάλληλη 

για την διεκπεραίωση των συνεδρίων χρειάζεται να επενδυθεί ένα αρκετά 

αξιόλογο πόσο καθώς επίσης αποτελεί και χάσιµο πολύτιµου χρόνου. Λόγο αυτών 

των προβληµάτων τα µεγάλα διεθνή συνέδρια που γίνονται στην χώρα µας είναι 

ελάχιστα και ο ετήσιος αριθµός αυτών µονοψήφιος. 

2.3 Ο συνεδριακός τουρισµός διεθνώς σε σχέση µε τα δεδοµένα της Ελλάδας 

1. Από τα αποσπασµατικά στοιχεία που υπάρχουν, συνάγεται ότι ο συνεδριακός 

τουρισµός καλύπτει το 3-4% του αριθµού των αφίξεων αλλοδαπών τουριστών 

διεθνώς και το 6-7% της συνολικής εισροής τουριστικού συναλλάγµατος. Σε 

αρκετές όµως από τις µικρότερες βορειοευρωπαϊκές και σε ορισµένες 
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2. Από την άποψη εξειδίκευσης του συνεδριακού τουρισµού, µε βάση τα στοιχεία 

τη περιόδου 1987-99, η χώρα µας φαίνεται να κατέχει µια από τις τελευταίες 

θέσεις στην Ευρώπη (1-2% του συνολικού αριθµού των συνεδριακών 

εκδηλώσεων που καταγράφονται από την International Meetings Association 

(ΙCCΑ) τα πρόσφατα χρόνια). Γενικά µπορεί να λεχθεί ότι ο βαθµός ανάπτυξης 

του συνεδριακού τουρισµού στην Ελλάδα είναι µέτριος. 

3.  Η πρωτεύουσα φαίνεται να συγκεντρώνει το 40% περίπου της συνολικής 

συνεδριακής κίνησης τα τελευταία χρόνια ενώ σηµαντικά είναι τα µερίδια της 

Κρήτης, της ∆ωδεκανήσου και της Μακεδονίας. 

4. Τα τελευταία χρόνια, σε παγκόσµιο επίπεδο, η συνεδριακή δραστηριότητα 

αναπτύσσεται µε σχετικά χαµηλούς ρυθµούς (µεταξύ 1 και 2%). Για την χώρα µας 

η κίνηση φαίνεται να κυµαίνεται από έτος σε έτος τα τελευταία χρόνια, χωρίς 

όµως σαφή ανοδική ή καθοδική τάση. 

5.  Οι κυριότερες πηγές ζήτησης συνεδριακών υπηρεσιών είναι δύο, δηλ. τα 

διάφορα είδη οργανώσεων (επιστηµονικών, επαγγελµατικών, κ.ά.) από τη µεριά 

(associate market), που καλύπτει περισσότερο από το ήµισυ της συνολικής 

κίνησης και οι µεγάλες κυρίως επιχειρήσεις (corporate market) από την άλλη, που 

καλύπτουν µεν µικρότερο µέρος της κίνησης σε αριθµούς αλλά αρκετά 

µεγαλύτερο µέρος του οικονοµικού αντικειµένου, λόγω υψηλότερης κατά 

κεφαλήν δαπάνης. 

6.  Ο συνεδριακός τουρισµός παρουσιάζει γενικότερα µικρότερο βαθµό 

εποχικότητας από το τουρισµό συνολικά καθώς και εποχική συµπληρω-

µατικότητα µε τη µεγάλη µάζα του γενικού τουρισµού. 

7.  Περίοδος αιχµής της συνεδριακής κίνησης στην Ελλάδα είναι το τρίµηνο 

Απριλίου-Ιουνίου (µε περισσότερο από 40%). Ακολουθεί το τρίµηνο Ιουλίου-

Σεπτεµβρίου (µε 35% περίπου) και το τρίµηνο Οκτωβρίου-∆εκεµβρίου (µε 15% 



 - 20 -

περίπου). Η κίνηση το τρίµηνο Ιανουαρίου-Μαρτίου είναι χαµηλή, µε µερίδιο 

συγκρίσιµο µε εκείνο του γενικού τουρισµού. 

8.  Η µέση ηµερήσια δαπάνη ανά συνεδριακό επισκέπτη εµφανίζεται 

πολλαπλάσια του αντίστοιχου µεγέθους για το γενικό τουρισµό (έως και 

δεκαπλάσια). Επειδή όµως η µέση διάρκεια παραµονής των συνεδριακών 

επισκεπτών τοποθετείται µεταξύ 4 και 5 ηµερών και είναι γενικά βραδύτερη απ' 

ό,τι συµβαίνει µε το γενικό τουρισµό, η µέση δαπάνη ανά συνεδριακό επισκέπτη 

εξακολουθεί µεν να είναι υψηλότερη, σε σύγκριση µε τον γενικό τουρισµό αλλά 

σε µικρότερο βαθµό (διπλάσια έως τετραπλάσια). 

9.  Για τις µεγαλύτερες εκδηλώσεις, το µέσο µέγεθος των συνεδριακών 

εκδηλώσεων από άποψη αριθµού συνέδρων διαµορφώνεται διεθνώς µεταξύ 500 

και 1000 ατόµων. Συνολικά όµως το µέσο µέγεθος είναι ακόµα µικρότερο. 

10. Το µέσο µέγεθος των συνεδρίων στην Ελλάδα υπολείπεται κατά πολύ του 

διεθνούς µέσου όρου και δεν πρέπει να υπερβαίνει τα 170 άτοµα. Αυτό φαίνεται 

να συνδέεται και µε την σχετικά περιορισµένη προσφορά συνεδριακών χωρών 

µεγάλης χωρητικότητας καθώς επίσης και µε τον γενικά χαµηλό βαθµό ανάπτυξης 

του συνεδριακού τουρισµού στη χώρα. 

11.  Η συµµετοχή σε συνέδριο τείνει να δηµιουργήσει πρόσθετη ζήτηση γενικών 

τουριστικών υπηρεσιών στη χώρα προορισµού, µε τρόπους όπως, η επιµήκυνση 

της διαµονής του συνέδρου, η ταυτόχρονη επίσκεψη από συνοδούς του συνέδρου. 

Από την άποψη εξειδίκευσης του συνεδριακού τουρισµού, µε βάση τα στοιχεία τη 

περιόδου 1987-99, η χώρα µας φαίνεται να κατέχει µια από τις τελευταίες θέσεις 

στην Ευρώπη (1-2% του συνολικού αριθµού των συνεδριακών εκδηλώσεων που 

καταγράφονται από την International Meetings Association (ΙCCΑ) τα πρόσφατα 

χρόνια). 

Γενικά µπορεί να λεχθεί ότι ο βαθµός ανάπτυξης του συνεδριακού τουρισµού 

στην Ελλάδα είναι µέτριος. 
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3.  Η πρωτεύουσα φαίνεται να συγκεντρώνει το 40% περίπου της συνολικής 

συνεδριακής κίνησης τα τελευταία χρόνια ενώ σηµαντικά είναι τα µερίδια της 

Κρήτης, της ∆ωδεκανήσου και της Μακεδονίας. 

4. Τα τελευταία χρόνια, σε παγκόσµιο επίπεδο, η συνεδριακή δραστηριότητα 

αναπτύσσεται µε σχετικά χαµηλούς ρυθµούς (µεταξύ 1 και 2%). Για την χώρα µας 

η κίνηση φαίνεται να κυµαίνεται από έτος σε έτος τα τελευταία χρόνια, χωρίς 

όµως σαφή ανοδική ή καθοδική τάση. 

5.  Οι κυριότερες πηγές ζήτησης συνεδριακών υπηρεσιών είναι δύο, δηλ. τα 

διάφορα είδη οργανώσεων (επιστηµονικών, επαγγελµατικών, κ.ά.) από τη µεριά 

(associate market), που καλύπτει περισσότερο από το ήµισυ της συνολικής 

κίνησης και οι µεγάλες κυρίως επιχειρήσεις (corporate market) από την άλλη, που 

καλύπτουν µεν µικρότερο µέρος της κίνησης σε αριθµούς αλλά αρκετά 

µεγαλύτερο µέρος του οικονοµικού αντικειµένου, λόγω υψηλότερης κατά 

κεφαλήν δαπάνης. 

6.  Ο συνεδριακός τουρισµός παρουσιάζει γενικότερα µικρότερο βαθµό 

εποχικότητας από το τουρισµό συνολικά καθώς και εποχική συµπληρωµατικότητα 

µε τη µεγάλη µάζα του γενικού τουρισµού. 

7.  Περίοδος αιχµής της συνεδριακής κίνησης στην Ελλάδα είναι το τρίµηνο 

Απριλίου-Ιουνίου (µε περισσότερο από 40%). Ακολουθεί το τρίµηνο Ιουλίου-

Σεπτεµβρίου (µε 35% περίπου) και το τρίµηνο Οκτωβρίου-∆εκεµβρίου (µε 15% 

περίπου). Η κίνηση το τρίµηνο Ιανουαρίου-Μαρτίου είναι χαµηλή, µε µερίδιο 

συγκρίσιµο µε εκείνο του γενικού τουρισµού. 

8.  Η µέση ηµερήσια δαπάνη ανά συνεδριακό επισκέπτη εµφανίζεται 

πολλαπλάσια του αντίστοιχου µεγέθους για το γενικό τουρισµό (έως και 

δεκαπλάσια). Επειδή όµως η µέση διάρκεια παραµονής των συνεδριακών 

επισκεπτών τοποθετείται µεταξύ 4 και 5 ηµερών και είναι γενικά βραχύτερη απ' 

ό,τι συµβαίνει µε το γενικό τουρισµό, η µέση δαπάνη ανά συνεδριακό επισκέπτη 
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εξακολουθεί µεν να είναι υψηλότερη, σε σύγκριση µε τον γενικό τουρισµό αλλά 

σε µικρότερο βαθµό (διπλάσια έως τετραπλάσια). 

9.  Για τις µεγαλύτερες εκδηλώσεις, το µέσο µέγεθος των συνεδριακών 

εκδηλώσεων από άποψη αριθµού συνέδρων διαµορφώνεται διεθνώς µεταξύ 500 

και 1000 ατόµων. Συνολικά όµως το µέσο µέγεθος είναι ακόµα µικρότερο. 

10. Το µέσο µέγεθος των συνεδρίων στην Ελλάδα υπολείπεται κατά πολύ του 

διεθνούς µέσου όρου και δεν πρέπει να υπερβαίνει τα 170 άτοµα. Αυτό φαίνεται 

να συνδέεται και µε την σχετικά περιορισµένη προσφορά συνεδριακών χωρών 

µεγάλης χωρητικότητας καθώς επίσης και µε τον γενικά χαµηλό βαθµό ανάπτυξης 

του συνεδριακού τουρισµού στη χώρα. 

11.  Η συµµετοχή σε συνέδριο τείνει να δηµιουργήσει πρόσθετη ζήτηση γενικών 

τουριστικών υπηρεσιών στη χώρα προορισµού, µε τρόπους όπως, η επιµήκυνση 

της διαµονής του συνέδρου, η ταυτόχρονη επίσκεψη από συνοδούς του 

συνέδρου(συζύγου, τέκνων κλπ.), για σκοπούς γενικού τουρισµού κ.ά. Σε 

ορισµένες χώρες για κάθε διανυκτέρευση συνέδρου κατά τη διάρκεια του 

συνεδρίου µπορεί να προκαλείται µέχρι και µία ακόµα διανυκτέρευση. 

12.  Η συνολική προσφορά χώρων στη χώρα µας για συνεδριακές εκδηλώσεις άνω 

των 100 ατόµων εµφανίζεται αρκετά µεγάλη (150 χιλ. περίπου θέσεις). Οι χώροι 

βέβαια είναι κατά κανόνα πολλοί σκοποί και χρησιµοποιούνται συχνά και για 

πολλά άλλα είδη εκδηλώσεων (εορταστικές εκδηλώσεις, παραστάσεις, διαλέξεις, 

παρουσιάσεις κ.ά.). Σε κάθε όµως περίπτωση, από την άποψη της χωρητικότητας 

της συνεδριακής υποδοµής , οι δυνατότητες υποδοχής υπερβαίνουν κατά πολύ την 

ζήτηση. Από την πλευρά της προσφοράς στενότητας παρουσιάζονται µόνο στις 

µεγάλης χωρητικότητας σύγχρονες εγκαταστάσεις ενώ άλλες αδυναµίες 

εντοπίζονται κύρια στην ποιότητα µέρους της ειδικής υποδοµής και των 

υπηρεσιών. 
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13.  Η ύπαρξη και η ικανοποιητική λειτουργία τόσο της γενικής υποδοµής όσο και 

της ειδικής υποδοµής και του κατάλληλα εκπαιδευµένου προσωπικού -που 

συναρτώνται και µε το γενικότερο επίπεδο ανάπτυξης µιας χώρας ή µιας περιοχής 

- διαδραµατίζουν κρίσιµο ρόλο στην προσέλκυση συνεδριακού τουρισµού. Αυτό 

γίνεται σαφές και από τη γεωγραφική κατανοµή του διεθνώς. 

14.  Πέρα από την ικανοποιητική στάθµη της γενικότερη υποδοµής, που 

απαιτείται για τη στήριξη του συνεδριακού τουρισµού . η συµβουλή του δηµοσίου 

παίρνει και άλλες ειδικότερες µορφές, οι κυριότερες από τις οποίες είναι οι εξής: 

- ∆ηµιουργία µεγάλων σύγχρονων συνεδριακών κέντρων κατάλληλων για µεγάλες 

συνεδριακές εκδηλώσεις. 

- ∆ηµιουργία µη κερδοσκοπικών οργανισµών, συχνά µε την συνεργασία και του 

ιδιωτικού τοµέα, µε σκοπό την πληροφόρηση των ενδιαφεροµένων και την 

προβολή µιας πόλης, χώρας ή περιοχής ως τόπου προορισµού για συνεδριακές 

εκδηλώσεις. 

- ∆ηµιουργία συστηµάτων πιστοποιηµένης εξειδικευµένης κατάρτισης για 

στελέχη οργάνωσης και διεξαγωγής συνεδριακών εκδηλώσεων είτε από µη 

κερδοσκοπικές οργανώσεις µε ή και δίχως την αρωγή του δηµοσίου, είτε και από 

το δηµόσιο. 

- Επιδότηση µε διάφορες µορφές για την κάλυψη µέρους του κόστους διεθνών 

συνεδριακών εκδηλώσεων, έτσι ώστε να αυξάνεται η ελκυστικότητα της χώρας σε 

σύγκριση µε άλλες ανταγωνίστριες χώρες. 

- Επιδότηση των επενδύσεων για την δηµιουργία ειδικής συνεδριακής υποδοµής. 

- Προβολή και διαφήµιση 

15.  Στην Ελλάδα η πρόοδος από την άποψη των ειδικών µέτρων και της 

εξειδικευµένης µέριµνας του δηµοσίου για την ανάπτυξη του συνεδριακού 

τουρισµού είναι εξαιρετικά περιορισµένη. Η κρατική παρέµβαση έχει ουσιαστικά 
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περιοριστεί στην επιδότηση της κατασκευής συνεδριακών χώρων και 

εγκαταστάσεων µικρής ή µεσαίας χωρητικότητας. 

16.  Σηµαντικότερη είναι η πρόοδος από την άποψη της γενικής υποδοµής. Με τα 

έργα και τις λοιπές παρεµβάσεις που εντάσσονται στα διαδοχικά Κοινοτικά 

Πλαίσια Στήριξης, εξοπλίζεται σιγά-σιγά τη χώρα µε σύγχρονη υποδοµή και 

βελτιώνεται αποφασιστικά της εικόνας της από την άποψη αυτή. Ειδικότερα σε 

ότι αφορά την Πρωτεύουσα τα έργα για την Ολυµπιάδα του 2004 θα βελτιώσουν 

γρηγορότερα και αποφασιστικότερα την υποδοµή στην ευρύτερη περιοχή, πράγµα 

που συµβάλει και δηµιουργείται µε έναυσµα τον συνεδριακό τουρισµό στην 

αύξηση της ελκυστικότητας της Πρωτεύουσας ως τόπου διεξαγωγής συνεδρίων. 

17.  Είναι αρκετές οι µονάδες που ασκούν µια ενεργό και συγκροτηµένη πολιτική 

παρουσίαση στις ειδικές αγορές και τα φόρα που έχουν δηµιουργηθεί διεθνώς για 

το συνεδριακό τουρισµό και εκµαίευση πελατείας. Η ως τώρα ανάπτυξη του 

κλάδου στη χώρα µας είναι κατά κύριο λόγο αποτέλεσµα αυτών των προσπαθειών 

από την πλευρά της προσφοράς. 

18.  Η συλλογική όµως δράση του ιδιωτικού τοµέα, που όπως δείχνει η διεθνής 

εµπειρία µπορεί να διαδραµατίσει αξιόλογο ρόλο, δεν φαίνεται ακόµη να έχει 

αναπτυχθεί σε ικανοποιητικό βαθµό και µαζί µε την ενεργοποίηση του δηµοσίου 

είναι ένα από τα ζητούµενα. 

2.4 Σηµασία και δυνατότητες ανάπτυξης του συνεδριακού τουρισµού στην 

Ελλάδα. 

1. Η συµβουλή στην ανάπτυξη του τουριστικού τοµέα από την ανάπτυξη του 

συνεδριακού τουρισµού µπορεί να αποβεί πολύ µεγαλύτερη απ' ότι κανείς θα 

µπορούσε εκ πρώτης όψεως να συµπεράνει, κρίνοντας µόνο από τους αριθµούς 

επισκεπτών, για τους εξής κύρια λόγους: 
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- Η µέση δαπάνη ανά συνεδριακό επισκέπτη είναι αρκετά µεγαλύτερη από το 

µέσο επισκέπτη, αυξάνοντας έτσι το οικονοµικό αντικείµενο , το οποίο και 

ενδιαφέρει περισσότερο. 

- Ο συνεδριακός τουρισµός µπορεί να µην αναµένεται να επηρεάσει εντυπωσιακά 

την συνολική τουριστική κίνηση. Λόγω όµως της οµαλότερης εποχικής του 

κατανοµής σε σύγκριση µε το γενικό τουρισµό και της εποχικής 

συµπληρωµατικότητας της συνεδριακής κίνησης µε τη συνολική τουριστική 

κίνηση, ο σχετικά µικρός αριθµός πρόσθετων επισκεπτών µπορεί να αυξήσει σε 

ανάλογη ή και µεγαλύτερη έκταση τους βαθµούς πληρότητας των ξενοδοχειακών 

µονάδων που επωφελούνται από τη συνεδριακή κίνηση. Λόγω και της δοµής του 

κόστους των ξενοδοχειακών µονάδων η βελτίωση αυτής της πληρότητας µπορεί 

να έχει κρίσιµη σηµασία για τα οικονοµικά τους αποτελέσµατα και την 

οικονοµική τους υγεία. Με τη σειρά της η ενίσχυση της οικονοµικής ευρωστίας 

των οικονοµικών µονάδων του τοµέα επηρεάζει και τις προοπτικές περαιτέρω 

ανάπτυξης του, και την αποδοτικότητα του. 

- Οι συνεδριακές εκδηλώσεις οδηγούν σε πολύ σηµαντική δευτερογενή αύξηση 

της τουριστικής κίνησης. 

2.  Η σχετικά περιορισµένη εσωτερική ζήτηση για συνεδριακές υπηρεσίες, που 

συνδέεται µε το σχετικά χαµηλό επίπεδο ανάπτυξης της οικονοµίας µας και µε την 

έλλειψη µεγάλων επιχειρήσεων, η σχετικά µεγάλη απόσταση της χώρας µας από 

τα µεγάλα κέντρα από τα οποία προέρχεται το µεγαλύτερο µέρος της ζήτησης και 

οι όχι πάντοτε ευµενής εντύπωση που δηµιουργεί η γενικότερη εικόνα της χώρας 

µας στους οργανωτές για την ποιότητα των υπηρεσιών που µπορεί να αναµένουν, 

οδηγούν στο συµπέρασµα ότι θα χρειαστούν αρκετά µεγάλες προσπάθειες για την 

περαιτέρω ανάπτυξη του κλάδου. Από το άλλο µέρος, τα περιθώρια για ανάπτυξη 

είναι αρκετά µεγάλα, ακριβώς επειδή η έως τώρα πρόοδος υπήρξε περιορισµένη. 

3.  Με εύλογες παραδοχές, η ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού µπορεί να 

αναµένεται να συµβάλει στο µέσο ετήσιο ρυθµό ανάπτυξης του τουριστικού 
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τοµέα στην περίοδο έως και το 2010 κατά 0,5-0,75 εκατοστιαίες µονάδες, χωρίς 

να συνυπολογίζεται η πιθανή δευτερογενής αύξηση της τουριστικής κίνησης, η 

οποία 

2.5 Πολιτική για την ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού, 

1.  Η γενικότερη αναπτυξιακή πολιτική και ειδικότερα η δηµιουργία και η 

συντήρηση ικανοποιητικής στάθµης οικονοµικής και κοινωνικής υποδοµής και 

αποτελεσµατικότερη λειτουργία των κρατικών υπηρεσιών συµβάλλουν 

αποφασιστικά στην ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού, µε την βελτίωση της 

γενικότερης εικόνας της χώρας. Το κράτος όµως οφείλει, κατά τα πρότυπα 

πολλών άλλων χωρών, να συµβάλλει και µε ειδικότερα µέτρα, σε όλους τους 

τοµείς που προαναφέρθηκαν. 

2. Στο  βαθµό που στο παρελθόν δικαιολογούντο επιφυλάξεις για τη σκοπιµότητα 

της δηµιουργίας µεγάλου σύγχρονου συνεδριακού κέντρου στην Αττική, ύστερα 

απ' όσα γίνονται και θα γίνουν στην πρωτεύουσα για την διεξαγωγή των 

Ολυµπιακών Αγώνων το 2004 και µε δεδοµένο ότι η πιο σηµαντική και πλέον 

ορατή έµµεση ωφέλεια της χώρας από το εγχείρηµα είναι η ώθηση της ανάπτυξης 

του τουρισµού, η δηµιουργία ενός τέτοιου κέντρου καθίσταται αναγκαίο 

συµπλήρωµα, το οποίο θα συµβάλει και στην πληρέστερη αξιοποίηση της πολύ 

µεγαλύτερης επένδυσης που γίνεται για την Ολυµπιάδα. 

3.  Είναι ανάγκη το µεγάλο, πολύσκοπο, συνεδριακό κέντρο της Αττικής και της 

χώρας να σχεδιαστεί, να κατασκευαστεί και να λειτουργήσει µε προδιαγραφές που 

θα πείθουν την πλευρά της ζήτησης ότι είναι ανταγωνιστικό µε εγκαταστάσεις του 

είδους σε άλλες χώρες. Λύσεις συµβιβασµού για τον περιορισµό του κόστους ή 

για άλλους λόγους, αποτελούν τη χειρότερη επιλογή, αφού θα δεσµεύσουν πόρους 

χωρίς να ικανοποιούν την αντίστοιχη ανάγκη. 

4.  Με την εµπειρία από την Αττική θα πρέπει, στη συνέχεια να εξεταστεί και η 

προοπτική δηµιουργίας και δεύτερου κέντρου στη Θεσσαλονίκη. 
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5.  Είναι επίσης ανάγκη να γίνει κατανοητό ότι η πρωτεύουσα δεν µπορεί να 

αποκλείεται από οικονοµικές λειτουργίες που µπορεί να είναι απαραίτητες για την 

οικονοµικά επιτυχέστερη αξιοποίηση ενός νέου συνεδριακού κέντρου, µε το 

επιχείρηµα ότι αυτές πρέπει, για λόγους παράδοσης και πολιτικών σκοπιµοτήτων, 

να µονοπωλούνται από την Θεσσαλονίκη. Ο προφανή κίνδυνος, προκειµένου περί 

αναγκών που δεν µπορεί να εξυπηρετηθούν από την Θεσσαλονίκη ή ευκαιριών 

που δεν µπορούν να αξιοποιηθούν εκεί, είναι η παρεµπόδιση της γενικότερης 

ανάπτυξης του κλάδου στη χώρα, που πρέπει να αποτελεί και το τελικό 

ζητούµενο. Σ ένα όλο και περισσότερο ανταγωνιστικό διεθνές περιβάλλον, η 

παλαιά τακτική αποβαίνει τελικά σε όφελος των ανταγωνιστριών χωρών και αν 

ωφελεί τη Θεσσαλονίκη, την ωφελεί πολύ λιγότερο απ' ό,τι βλάπτει τη χώρα στο 

σύνολο της. 

6.  Κατά τα πρότυπα άλλων χωρών, είναι ανάγκη σε πρώτη φάση για την Αττική 

και στη συνέχεια και για ορισµένες άλλες από τις µεγάλες τουριστικές περιοχές 

της χώρας να δηµιουργηθούν Γραφεία Συνεδρίων και Φιλοξενίας, η έλλειψη των 

οποίων αναφέρεται και από τους ξένους οργανωτές συνεδρίων ως αδύνατο σηµείο 

της ελληνικής συνεδριακής υποδοµής. 

7.  Η δηµιουργία επίσηµων (formal) δοµών εκπαίδευσης και κατάρτισης για το 

συνεδριακό τουρισµό στην Ελλάδα, τουλάχιστον στο παρόν στάδιο, δεν φαίνεται 

σκόπιµη. Θα πρέπει πρώτα να δηµιουργηθούν ικανοποιητικές δοµές για την 

κατάρτιση για τον τουρισµό γενικά και η ειδική κατάρτιση για το συνεδριακό 

τουρισµό να αποτελέσει οργανωτικό τµήµα τους. 

8.  Στο σύστηµα των ενισχύσεων για τις επενδύσεις, όπως θα διαµορφωθεί 

προσεχώς, οι επενδύσεις σε συνεδριακή υποδοµή πρέπει ασφαλώς να 

εξακολουθήσουν να έχουν τη θέση τους. Επειδή όµως σε συνολικό επίπεδο η 

προσφορά υπερβαίνει τη ζήτηση, προς αποφυγή σπατάλης πόρων, η προσοχή 

πρέπει να εστιαστεί στις µορφές εκείνες υποδοµής, η προσφορά των οποίων είναι 

συγκριτικά περιορισµένη όπως π.χ. σε µονάδες µεγαλυτέρου µεγέθους και 



 - 28 -

υψηλότερης στάθµης. Λαµβάνοντας υπόψη τη σύνθεση της προσφοράς κατά 

µέγεθος και την κατανοµή της στο χώρο είναι σκόπιµο να γίνουν διαφοροποιήσεις 

από τις απόψεις αυτές. Ειδικότερα πρέπει να εξεταστεί σοβαρά αν είναι σκόπιµο 

να ενθαρρύνεται µε υψηλά ποσοστά επιχορήγησης η δηµιουργία συνεδριακών 

εγκαταστάσεων µεσαίου µεγέθους ή µέτριας ποιότητας, ιδιαίτερα σε περιοχές 

όπου η προσφορά είναι ήδη άνετη. 

9.  Θα έπρεπε να αποτελεί αντικείµενο κρατικών αρχών όπως λ.χ. το Υπουργείο 

Πολιτισµού, ή η Γεν. Γραµµατεία Τουρισµού του Υπουργείου Ανάπτυξης, να 

συλλέγουν πληροφορίες για τις κυριότερες πηγές ενισχύσεων για συνεδριακές 

εκδηλώσεις από το δηµόσιο τοµέα και να επιχειρούν τον συντονισµό τους, µε 

κριτήριο και την ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού. Χρήσιµες προς την 

κατεύθυνση αυτή θα ήταν ασφαλώς και οι υπηρεσίες ενός γραφείου Συνεδρίων 

και Φιλοξενίας, όταν αυτό ιδρυθεί. 

10. Τα πλεονεκτήµατα και τα στοιχεία που προβάλλει κανείς ή διαφηµίζει για να 

προσελκύσει τον γενικό τουρισµό δεν συµπίπτουν µε κείνα που µπορεί να 

προσελκύσουν τον συνεδριακό τουρισµό παρά µόνο ως ένα βαθµό. Είναι ανάγκη, 

είτε ως σκέλος των γενικότερων δραστηριοτήτων προβολής του ελληνικού 

τουρισµού από την πλευρά του δηµοσίου, είτε µε χωριστό πρόγραµµα, να 

αναληφθούν δράσεις προβολής που να στοχεύουν µε τους κατάλληλους τρόπους 

στις πηγές της ζήτησης συνεδριακών υπηρεσιών. 

11.  Για την προώθηση θεµάτων τα οποία, πέρα από το ότι αφορούν και την κάθε 

επιχείρηση χωριστά, αφορούν και τον τοµέα ή τον κλάδο στο σύνολο του, 

απαιτείται απαραίτητα συνεργασία, κοινή παρουσία, ένας βαθµός συλλογικότητας 

και ένωση δυνάµεων των επιχειρήσεων του κλάδου. Ο συνεδριακός κλάδος έχει 

ακόµα στην Ελλάδα περιορισµένες διαστάσεις και για να αποκτηθεί η ελάχιστη 

κρίσιµη µάζα παρουσίας και πίεσης στην εκπροσώπηση του, που είναι 

απαραίτητη για την επίτευξης ουσιαστικών αποτελεσµάτων, σκόπιµη θα είναι 

ίσως και η ένωση δυνάµεων και η εξεύρεση κοινού τόπου από τους επί µέρους 



 - 29 -

συλλογικούς φορείς του. Ο κατακερµατισµός της συλλογικής εκπροσώπησης και 

η απουσία πολλών από αυτήν, την εξασθενίζει και περιορίζει την 

αποτελεσµατικότητα της. 

(Ιούνιος 2002) ΣΥΝΕ∆ΡΙΑΚΟΣ ΤΟΥΡΙΣΜΟΣ: Ανύπαρκτα τα στοιχεία 

Ανύπαρκτα είναι τα επίσηµα στοιχεία για την πορεία του Συνεδριακού Τουρισµού 

στην Ελλάδα κι έτσι κράτος και επιχειρήσεις, εξακολουθούν να βασίζονται σε 

στοιχεία ξένων φορέων, προκειµένου να κατανοήσουν το µέγεθος της αγοράς και 

να προχωρήσουν σε στρατηγικό σχεδιασµό. 

Αυτό αναφέρθηκε στη διάρκεια της συνέντευξης Τύπου του συνδέσµου 

επαγγελµατιών οργανωτών συνεδρίων, ενώ επισηµάνθηκε ότι η Ελλάδα έχει µόνο 

το 0,7% στην Ευρωπαϊκή αγορά συνεδρίων. 

Σε ερώτηση, για τον αριθµό των συνεδρίων που διοργανώνονται στην Ελλάδα 

έστω και σε επίπεδο εκτίµησης, ο ΣΕΠΟΣ δεν είχε στοιχεία να δώσει 

καταγγέλλοντας την πολιτεία που δεν έχει θεσπίσει το µητρώο συνεδρίων που ο 

ΣΕΠΟΣ έχει κατ1 επανάληψη προτείνει. Το µόνο στοιχείο που έδωσε ο κ. 

Ποδηµατάς, ταµίας του ΣΕΠΟΣ, είναι από το ΙCCΑ σύµφωνα µε το οποίο στην 

Ελλάδα πραγµατοποιούνται 12-15.000 κάθε είδους συνεδριακές εκδηλώσεις και 

σεµινάρια το χρόνο.           Παρόλα αυτά όπως ανέφερε ο κ. Καπλανίδης, 

αντιπρόεδρος του ΣΕΠΟΣ, η Ελλάδα κατέχει µόλις το 0,7% στην ευρωπαϊκή 

αγορά συνεδρίων τη στιγµή που πόλεις -και όχι χώρες- όπως η Βουδαπέστη, η 

Πράγα, η Βιέννη ξεπερνούν το 3%. Επιπλέον, σύµφωνα µε τον κ. Αστρά, γ.γ. του 

ΣΕΠΟΣ, οι επαγγελµατίες οργανωτές συνεδρίων (ΡCOs) οργανώνουν µόλις το 6-

7% αυτών των συνεδριακών εκδηλώσεων (αν και από την άλλη µεριά ο ΣΕΠΟΣ 

επίσηµα δηλώνει ότι τα 70 µέλη του διεκπεραιώνουν το 80% της συνεδριακής 

δραστηριότητας της Ελλάδας) χαρακτηρίζοντας όλες τις υπόλοιπες συνεδριακές 

εκδηλώσεις που δεν οργανώνονται από ΡCOs ως παράνοµες. Να σηµειώσουµε ότι 

αν ο ΣΕΠΟΣ στα 8 χρόνια λειτουργίας του είχε τη δυνατότητα να καταγράψει το 



 - 30 -

80% της συνεδριακής δραστηριότητας της Ελλάδας που διεκπεραιώνουν τα µέλη 

του θα ήταν από µόνο του ένα ιδιαίτερα σηµαντικό και αρκετά αξιόπιστο στοιχείο. 

Ο κ. Ζαχαρίας Καπλανίδης, πρώτος πρόεδρος του EFAPCO, µίλησε για την 

ίδρυση της Οµοσπονδίας τις πρώτες πέντε ιδρυτικές χώρες Ελλάδα, Βέλγιο, 

Αγγλία, Ισπανία, Πορτογαλία αλλά και τις χώρες που αναµένεται να ενταχθούν 

Γερµανία, Ιρλανδία, Ιταλία, Πολωνία και Κύπρο η οποία αναµένεται να ενταχθεί 

τον προσεχή Μάιο. 

Ο κ. Καπλανίδης τόνισε µεταξύ άλλων ότι ο ΣΕΠΟΣ θα φροντίσει µε όλες του τις 

δυνάµεις για την αξιοποίηση των Ολυµπιακών Αγώνων ενώ έδωσε έµφαση στο 

γεγονός ότι η Ελλάδα πλέον διαθέτει καλό προϊόν και "θα πρέπει να πάψουµε να 

παραπονιόµαστε γι αυτό και να αρχίσουµε να γινόµαστε καλοί πωλητές". 

Ο κ. Γιάννης Ευαγγέλου, πρόεδρος του Athens CVB, παρουσίασε το σκεπτικό 

ίδρυσης του και τους στόχους του αναφέροντας ότι η δηµιουργία του έγινε εφικτή 

γιατί οι ιδρυτικοί φορείς (ΣΕΠΟΣ, ΣΕΟΕΣ, ΗΑΤΤΑ, ΕΞΑ) αποφάσισαν ότι ήταν 

λάθος τόσα χρόνια να περιµένουµε την πρωτοβουλία του κράτους τη στιγµή που 

τα παραδείγµατα από το εξωτερικό έδειχναν ότι την πρωτοβουλία την έπαιρνε σε 

πολλές περιπτώσεις ο ιδιωτικός τοµέας. 

Παράλληλα, ο κ. Ευαγγέλου πρότεινε ότι το ίδιο µοντέλο του Απιβηε Ο\/Β θα 

µπορούσε να ακολουθηθεί για τη δηµιουργία ενός φορέα προβολής πολιτιστικού 

τουρισµού ο οποίος έχει τελευταία ξεχαστεί. 

Να σηµειώσουµε ότι χαιρετισµό στη γενική συνέλευση απηύθυνε ο υφυπουργός 

Τουρισµού Αναστάσιος Λιάσκος ο οποίος παρευρέθηκε και ο υπουργός 

Τουρισµού ∆ηµήτρης Αβραµόπουλος µε γραπτή του ανακοίνω-ση. Επιπλέον, ο 

πρόεδρος της έκθεσης συνεδριακού τουρισµού ΙΜΕΧ που διοργανώνεται το Μάιο 

στη Φρανκφούρτη, κ. Ray Bloom, παρουσίασε τις τάσεις της αγοράς και τις 

εξελίξεις της έκθεσης. 
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Προϋποθέσεις Ανάπτυξης Συνεδριακού Τουρισµού 

-          Συνεδριακή & εκθεσιακή υλικοτεχνική υποδοµή 

-          Γενικότερη υποδοµή του τόπου υποδοχής 

-          Ξενοδοχεία υποδοχής τουριστών 

-           Εύκολη πρόσβαση από την χώρα εκκίνησης 

-          Image του τόπου προορισµού 

-           Ευνοϊκές κλιµατολογικές συνθήκες 

-            Ασφάλεια, κοινωνική ειρήνη, σταθερή πολιτική κατάσταση 

Χαρακτηριστικά συνεδριακού τουρισµού 

1.    Ποιοτικός «εξ ορισµού». 

2.     Συνήθως αφορά ηλικία γύρω στα σαράντα. 

3. Αποτελούν τις συνηθέστερες µορφές του επαγγελµατικού 

τουρισµού. 

Συνεδριακός τουρισµός ορολογία συνεδριών και εκφάνσεις αυτού στην 

Ελλάδα 

3.1 ∆ιακρίσεις συνεδριακού τουρισµού 

Όσον αφορά τις διακρίσεις του συνεδριακού τουρισµού τα συνέδρια διακρίνονται 

ανάλογα µε τη διάρκεια, το µέγεθος τους, την εθνική ή διεθνή συµµετοχή των 

συνέδρων, τον τρόπο χρηµατοδότησης τους και τέλος την κοινή ιδιότητα κάτω 

από την οποία συνέρχονται οι σύνεδροι. Η κοινή ιδιότητα των συνέδρων 

φανερώνει, όπως είναι φυσικό, το φορέα υπό την αιγίδα του οποίου συγκαλείται 

το συνέδριο. Είναι αυτονόητο πως ισχύει και το αντίστροφο. 
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Πηγή: Σύγγραµµα Κώστα Ν. Καραβαρίτη : Επαγγελµατικός τουρισµός 

3.2 Ορολογία Συνεδρίων 

Συσκέψεις 

Αφορούν συναντήσεις λίγων ατόµων και έχουν συνεδριακό χαρακτήρα. 

Είναι γνωστές σαν "round table conferences" δηλαδή συσκέψεις στρογγυλής 

τράπεζας. Ο όρος αυτός υποδηλώνει ότι τα άτοµα συµµετέχουν στη σύσκεψη 

ισότιµα, µε την καθοδήγηση δε ενός προέδρου καταλήγουν, σε συµπεράσµατα Τι 

αποφάσεις, ανάλογα µε το αν αποτελούν συµβουλευ-τικό σώµα ή εκτελεστικό. 
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Συσκέψεις πραγµατοποιούνται από φορείς τόσο επιχειρησιακού όσο και µη 

επιχειρησιακού χαρακτήρα. 

 

Συνελεύσεις 

Έχει επικρατήσει η χρήση του όρου αυτού κυρίως για να περιγράψει 

συναντήσεις ενηµέρωσης και αλληλογνωριµίας, µεταξύ των µετόχων µιας 

επιχείρησης και της ∆ιοίκησης της ή µεταξύ των µελών µιας συνδικαλιστικής 

οργάνωσης. 

 

∆ιαλέξεις-Οµιλίες 

∆ιάλεξη είναι η παρουσίαση ενός συγκεκριµένου θέµατος, από κάποιον 

που θεωρείται ειδικός στον τοµέα του. Χαρακτηρίζεται από την απόλυτα 

δοµηµένη παρουσίαση της Μπορεί να προσεγγίζει θέµα γενικού ενδιαφέροντος ή 

ειδικού, όπως επίσης και να επακολουθεί ή όχι συζήτηση στο τέλος. Το µέγεθος 

του ακροατηρίου ποικίλει. 

Οι οµιλίες αφορούν θέµατα γενικού ενδιαφέροντος µε παρουσίαση πιο 

εύκαµπτη, και λιγότερη επισηµότητα. 

 

Ηµερίδες 

Είναι συναντήσεις πανηγυρικού χαρακτήρα που διαρκούν µια ηµέρα. 

Περιλαµβάνουν χαιρετιστήριες οµιλίες ή και διαλέξεις. Συνήθως αποτελούν 

«γενέθλιες» επετείους του φορέα που τις πραγµατοποιεί. Χαρακτηρίζονται έτσι 

συχνά, συνέδρια επιστηµονικών ενώσεων, κυρίως ιατρικών, ηµερήσιας διάρκειας. 

 

Φόρουµ (Forum): 

Έχει επικρατήσει ο όρος αυτός προκειµένου να περιγράψει συναντήσεις µε 

πάνελ εισηγητών. Χαρακτηριστικό γνώρισµα τους είναι ότι επακολουθεί 

κατευθυνόµενη συζήτηση στην οποία µπορεί να συµµετέχει και το ακροατήριο µε 
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ερωτήσεις που υποβάλει ή και µε απαντήσεις σε αυτές. Ο συντονιστής της όλης 

διαδικασίας οµαδοποιεί θέσεις, απόψεις και προβλήµατα και οδηγεί ανάλογα τη 

διαδικασία. Οι συµµετέχοντες συνήθως κάθονται σε διατάξεις τραπεζιών ή 

εδράνων και σπανιότερα σε διατάξεις µόνο καθισµάτων. 

 

Συµπόσια 

∆εν περιγράφεται µε τον όρο αυτό τις περισσότερες φορές ένα πλούσιο και 

επίσηµο γεύµα ή δείπνο. Αφορά «πνευµατική τροφή» που προσφέρεται µε 

επισηµότερο τρόπο από ότι στο «φόρουµ». Το συµπόσιο κατά τα άλλα είναι 

σχεδόν συνώνυµο µε το «φόρουµ». 

Ο όρος χρησιµοποιείται σπανιότερα και µε τη µεταφορική του έννοια (φυσικά 

αδόκιµα) για να υποδηλώσει λαµπρότητα σε καθαρά επισιτιστική εκδήλωση. 

 

 

Σεµινάρια 

Το ευρύ κοινό είναι γνωστή µόνο µια πτυχή αυτού του όρου: αυτή που 

συνδέεται µε τον παραδοσιακό τρόπο διδασκαλίας -άσχετα αν χρησιµοποιούνται 

σύγχρονα οπτικοακουστικά µέσα και βοηθήµατα-και αποσκοπεί στη 

συµπληρωµατική µόρφωση ή εξειδίκευση κάποιων ατόµων. Ωστόσο, ο όρος 

αυτός συγκεκριµενοποιεί το είδος της εκπαιδευτικής διαδικασίας οποία 

εµφανίζεται µε τα χαρακτηριστικά του συµποσίου και του «φόρουµ». Ο αριθµός 

των συµµετεχόντων στο σεµινάριο είναι µικρός. Αντίθετα συµµετοχές σε 

συµπόσια ή «φόρουµ» είναι πολυπληθέστερες. 

 

work shops  

Αποτελεί µέθοδο εκπαιδευτικής διαδικασίας που επιτρέπει 

εµπεριστατωµένη µελέτη κάποιου συγκεκριµένου θέµατος. Αφορά µεγέθη 15-30 



 - 35 -

ατόµων που συγκεντρώνονταν για να βελτιώσουν την επίδοση τους σε κάποιο 

συγκεκριµένο αντικείµενο λύνοντας και συζητώντας σχετικά προβλήµατα. 

 

Meeting  (Συναντήσεις): 

Έχει «πολιτογραφηθεί» σαν όρος και στη γλώσσα µας. Αφορά συναντήσεις 

καθαρά ενδοεπιχειρησιακού ενδιαφέροντος οι οποίες δεν έχουν συνεδριακό 

χαρακτήρα µε τη στενή έννοια του όρου. Αποτελούν τις λεγόµενες «εταιρικές» ή  

επιχειρησιακές συναντήσεις. 

3.3 Η διάρκεια των συνεδρίων               

Σύµφωνα µε µια εκτεταµένη έρευνα που πραγµατοποίησε το τµήµα 

συνεδρίων της Union des Associations International και παρουσιάστηκε από τον 

κ. Κ. Λούκο, διευθυντή ξενοδοχείων και ειδικό εµπειρογνώµονα για το 

συνεδριακό τουρισµό, η πλειονότητα των συνεδρίων έχει διάρκεια 4-5 ηµέρες. Το 

37,7% των συνεδρίων έχει διάρκεια 3 ηµέρες, ενώ το 19,8% 6-8 ηµέρες. 

Θα πρέπει να λάβουµε υπόψη µας πως επειδή οι εργασίες των συνεδρίων 

πραγµατοποιούνται συνήθως στις εργάσιµες ηµέρες, κάποιος αριθµός συνέδρων 

παρατείνει τη διάρκεια του ταξιδιού του ή φροντίζει να ξεκινήσει ενωρίτερα, 

αξιοποιώντας και το Σαββατοκύριακο. Κάτι τέτοιο φυσικά, αυξάνει σε κάθε 

περίπτωση τη διάρκεια παραµονής του συνεδριακού τουρίστα και την τελική 

τουριστική του δαπάνη. 

 

3.4 Το µέγεθος των συνεδρίων 

∆εν υπάρχει τυπικό µέγεθος για κάποιο συνέδριο. Το µέγεθος του αποτελεί 

συνάρτηση πολλών παραµέτρων. Το µέγεθος του φορέα κάτω από την αιγίδα του 

οποίου πραγµατοποιείται, προδικάζει σε  κάποιο βαθµό το µέγεθος του συνεδρίου, 

όχι όµως καθοριστικά. Ο βαθµός συχνότητας που ο συγκεκριµένος φορέας 
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διοργανώνει συνέδρια, ο βαθµός ενδιαφέροντος του θέµατος του συνεδρίου, ο 

τόπος και οι εγκαταστάσεις που επιλέχτηκαν, οι ηµεροµηνίες διεξαγωγής του, 

είναι επίσης, στοιχεία που επηρεάζουν το βαθµό συµµετοχής και κατ' επέκταση το 

τελικό µέγεθος. Η πλειονότητα των συνεδρίων αφορά συνέδρια µικρού µεγέθους 

µέχρι και 100 ατόµων. 

3.5 Η επιλογή του χρόνου διεξαγωγής των συνεδρίων 

Οι φορείς κάτω από την αιγίδα των οποίων πραγµατοποιείται το συνέδριο, 

λαµβάνουν σοβαρά υπόψη τους το χρόνο διεξαγωγής του. Η επιλογή γίνεται µε 

βασικό γνώµονα την προσέλκυση του µεγαλύτερου δυνατού αριθµού συνέδρων. 

Για το λόγο αυτό, γίνεται συνδυασµός των κλιµατολογικών συνθηκών που 

επικρατούν στον τόπο επιλογής για τη διεξαγωγή του συνεδρίου και του βαθµού 

της επαγγελµατικής απασχόλησης των υπο-ψηφίων συνέδρων του φορέα τη 

συγκεκριµένη χρονική περίοδο. Ενώ ο Σεπτέµβριος και ο Μάιος είναι οι µήνες 

που πραγµατοποιούνται τα πε-ρισσότερα συνέδρια, αντίθετα ο Ιανουάριος 

εµφανίζει το µικρότερο αριθµό διεξαγωγής των (προφανώς λόγω της εορταστικής 

ατµόσφαιρας των ηµε-ρών και των διακοπών που τις συνοδεύουν και οι οποίες 

έχουν ήδη απο-µακρύνει πολλούς από τις εργασίες τους). 

Η επιλογή θερινών µηνών για διεξαγωγή, συνδυάζεται µε προορισµούς που δεν 

έχουν ιδιαίτερα ζεστό κλίµα και προσφέρουν παράλληλα µε το συνέδριο αυτό 

κάθε αυτό και εναλλακτική θεώρηση διακοπών έστω και ολιγοήµερων. 

 

3.6 Τα οφέλη των προορισµών του συνεδριακού τουρισµου 

Από αυτά που έχουν µέχρι τώρα τονιστεί, προκύπτουν και τα οφέλη που ο 

συνεδριακός τουρισµός έχει τη δυνατότητα να προσφέρει στον τόπο υποδοχής 

του. Αυτά αναλύονται συνοπτικά παρακάτω: 

-  Συµβάλει στην προβολή του τόπου διεξαγωγής του συνεδρίου, σε ανάλογο µε 

αυτό επίπεδο (τοπικό, περιφερειακό, εθνικό, διεθνές, παγκόσµιο). 
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-  Επιτρέπει ανέξοδη διαφήµιση µέσο των συνέδρων, που λόγω της υψηλής 

κοινωνικοοικονοµικής τους θέσης αποτελούν σηµαντικό διαφηµιστικό «µοχλό». 

-  ∆ηµιουργεί προϋποθέσεις για επαναλαµβανόµενες διεξαγωγές συνεδρίων, αλλά 

και για νέες επισκέψεις των συνέδρων στον τόπο µε άλλη σύνθεση και ιδιότητα. 

-  Επιτρέπει τη διασπορά της τουριστικής κίνησης σε ευρύτερα χρονικά και 

γεωγραφικά πλαίσια: 

1. µπορεί να κατευθυνθεί σε µη κατ1 ανάγκη παραδοσιακούς τουριστικούς 

προορισµούς, 

2. µπορεί να λειτουργήσει και εκτός τουριστικής αιχµής, µε όλα τα ευερ-γετικά 

επακόλουθα για τον τόπο και για τις εµπλεκόµενες µε προσφορά .των σχετικών 

υπηρεσιών, επιχειρήσεις. 

- Συνεπάγεται υψηλή τουριστική δαπάνη και από την άποψη αυτή αποτελεί 

τουρισµό επιλεκτικό ή υψηλής εισοδηµατικής στάθµης. 

∆ΙΑΓΡΑΜΜΑ : Συνήθης ποσοστιαία κατανοµή συνεδρίων κατά µήνα 

Συνέδρια ανά είδος  Μερίδιο Αγοράς ανά ήπειρο 

Ιατρικά 26,7%  ΧΩΡΑ %ΜΕΡΙ∆ΙΟ ΑΓΟΡΑΣ 

Επιστηµονικά 11,6%  Ευρώπη 62 

Τεχνολογίας 9,8%  Ασία 16 

Βιοµηχανίας 7,6%  Βόρεια Αµερική 10 

Κοινωνικών Επιστηµών 4,6%  Λατινική Αµερική 6 

Εκπαίδευσης 4,1%  Αυστραλία 4 

Οικονοµικά 3,8%  Αφρική 2 

Γεωργίας 3,7%    

∆ιοίκησης 3,6%    
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Μεταφορών & επικοινωνιών 3,1%    

 

Οι 5 πρώτες χώρες στην 

οργάνωση συνεδρίων 

Συνέδρια ανά πόλη Συµµετέχοντες σε διεθνή συνέδρια 

 

ΧΩΡΑ ΑΡΙΘΜΟΣ 

ΣΥΝΕ∆ΡΩΝ 

 ΠΟΛΗ ΑΡΙΘΜΟΣ 

ΣΥΝΕ∆ΡΩΝ 

 Λιγότεροι από 100 14,65%

ΗΠΑ 232  Βιέννη  89  100-500 σύνεδροι 57,16%

Ισπανία  220  Βαρκελώνη  78  501-1000 σύνεδροι 15,

Ηνωµένο 

Βασίλειο 

177  Σιγκαπούρη 75  1001 -3000 σύνεδροι 9,95%

Γερµανία  161  Στοκχόλµη 70  Ανω των 3000 3,14%

Ιταλία  146  Λισσαβόνα 63    

Πηγή: Σύγγραµµα Κώστα Ν. Καραβαρίτη : Επαγγελµατικός τουρισµός 

   

3.7 Τα χαρακτηριστικά των µετακινούµενων επαγγελµατικών οµάδων 

Ενδεικτικά οι µετακινούµενες επαγγελµατικές οµάδες χαρακτηρίζονται από: 

a.   τον υψηλό βαθµό συνοχής και την οµοιογένεια τους. Αποτελούνται από άτοµα 

µε κοινά ενδιαφέροντα, σε αντιδιαστολή µε άλλες οµάδες µετακινουµένων που 

αποτελούν κατά κάποιο τρόπο µια «συλλογή» διαφορετικών ατόµων που 

αναγκαστικά συνυπάρχουν, 

b.   τη δυνατότητα να πραγµατοποιήσουν ξανά την ίδια µετακίνηση είτε µε την 

επαγγελµατική τους ιδιότητα, είτε µε την ιδιότητα του τουρίστα αναψυχής µε τους 

οικείους τους, 
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c   την έγκαιρη επιλογή του τόπου και του ξενοδοχείου, δίνοντας έτσι όλο τον 

απαραίτητο χρόνο στον ξενοδόχο για καλύτερο προγραµµατισµό των κρατήσεων 

του και της όλης του επιχειρησιακής δραστηριότητας, 

d.   τη δυνατότητα για πραγµατοποίηση υψηλής τουριστικής δαπάνης, . 

e.   τον υψηλό βαθµό εξοικείωσης τους µε άριστο επίπεδο παροχής 

τουριστικών υπηρεσιών και κατά συνέπεια το βαθµό        απαίτησης τους για 

αντίστοιχη παρεχόµενη ποιότητα. 

f.    τη δυνατότητα που παρέχει η κοινωνικοοικονοµική θέση των συµµετεχόντων 

να αποτελέσουν σηµαντικούς διαφηµιστικούς µοχλούς, µέσο της ...διαφήµισης 

«από το στόµα στο αυτί». Φυσικά θεωρείται αυτονόητο πως τούτο το τελευταίο 

µπορεί να λειτουργήσει όχι µόνο θετικά αλλά και αρνητικά και να υποβαθµίσει 

κάθε άλλη προσπάθεια προβολής και διαφήµισης, εφόσον η ποιότητα των 

παρεχόµενων υπηρεσιών δεν κριθεί ικανοποιητική. 

Το profile  του συνεδριακού τουρίστα    

• Εκτιµά ιδιαίτερα το φιλικό και πρόθυµο χαρακτήρα του προσωπικού 

• Έχει σταθερή διάθεση και συµπεριφορά 

•  Αγοράζει συνήθως αναµνηστικά 

• Ενδιαφέρεται για τοπικές εκδροµές στον ελεύθερο χρόνο του 

•  Επιδιώκει να τρώει εκτός ξενοδοχείου 

• ∆εν ενδιαφέρεται ιδιαίτερα για τα outdoor facilities του ξενοδοχείου 

Συνήθως είναι επιστήµονας (γιατρός 30%, στέλεχος πληροφορικής, 

νοµικός, κτλ. 

• Έχει πολλές ταξιδιωτικές εµπειρίες για ανάλογα συνέδρια 

• Ενδιαφέρεται να γνωρίσει τον τόπο του συνεδρίου 

• Συγκρίνει µε προηγούµενα συνέδρια 
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• Μετράει ιδιαίτερα το κοινωνικό πρόγραµµα του συνεδρίου Απαιτεί άριστες 

συνεδριακές εγκαταστάσεις 

Το profile του Ευρωπαϊκού συνεδριακού τουρίστα 

 Απαιτητικός πελάτης 

 Ζητά συνήθως µονόκλινο δωµάτιο µε θέα θάλασσα και σύγχρονα facilities 

•    Επιθυµεί εύκολο και γρήγορο check in 

•    Ζητά πολύ καλής ποιότητας φαγητό και υψηλής αισθητικής χώρους εστίασης 

•    Επιλέγει κοινωνικές εκδηλώσεις (gala dinners, εκδροµές) υψηλού επιπέδου 

•    Entertainment  µε τοπικό στοιχείο και τοπικές παραδόσεις 

•    Απαιτεί καλή και φιλική διάθεση του προσωπικού 

•    Ζητά λογικές τιµές 

•    Απαιτητικός πελάτης. 

•    Ζητά συνήθως µονόκλινο δωµάτιο µε θεά θάλασσα και σύγχρονα 

Facilities.  

•    Απαιτεί καλή και φιλική διάθεση του προσωπικού. 

•    Ζητά λογικές τιµές. 

•    Εκτιµά ιδιαίτερα το φιλικό και πρόθυµο χαρακτήρα του προσωπικού. 

•    Έχει σταθερή διάθεση και συµπεριφορά. 

•    Αγοράζει συνήθως αναµνηστικά. 

•    Ενδιαφέρεται για τοπικές εκδροµές στον ελεύθερο χρόνο του. 

•    Επιδιώκει να τρώει εκτός ξενοδοχείου. 

•     ∆εν ενδιαφέρεται ιδιαιτέρα για το outdoor facilities του ξενοδοχείου. 

•    Έχει σταθερή διάθεση και συµπεριφορά. 
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•    Αγοράζει συνήθως αναµνηστικά. 

•    Ενδιαφέρεται για τοπικές εκδροµές στον ελεύθερο χρόνο του. 

•    Επιδιώκει να τρώει εκτός ξενοδοχείου. 

 

∆υνατότητες της Ξενοδοχειακής µονάδας σε εγκαταστάσεις, συνεδριακό 

εξοπλισµό και υπηρεσίες προς τους συνέδρους 

4.1 ∆υνατότητες της Ξενοδοχειακής µονάδας σε εγκαταστάσεις, συνεδριακό 

εξοπλισµό και υπηρεσίες προς τους συνέδρους 

Πρωταρχική διαδικασία για να µπορέσει η ξενοδοχειακή µονάδα να 

προσδιορίσει τη συνεδριακή πελατεία-«στόχο» της, είναι η ανάλυση και 

καταγραφή των πραγµατικών δυνατοτήτων της. Με τον τρόπο αυτό θα 

αποφευχθεί απώλεια χρόνου και χρηµάτων, εφόσον το ξενοδοχείο δε θα 

απευθυνθεί σε λάθος σύνεδρο και γενικά δε θα πλησιάσει εκείνους που τις 

ανάγκες και επιθυµίες τους, δεν µπορεί να ικανοποιήσει. Θα πρέπει δηλαδή να 

καταγράψει όλα εκείνα τα στοιχεία που συνιστούν το «προϊόν» της σε ότι αφορά 

την ταυτότητα του από άποψη εγκαταστάσεων, εξοπλισµού, δυνατότητα παροχής 

συγκεκριµένων υπηρεσιών, σε σχέση µε την αναµενόµενη κατά µήνα (ή κατά 

εποχές) πληρότητα, καθώς και τις δυνατότητες που παρέχει η γεωγραφική θέση 

που βρίσκεται η µονάδα. Η καταγραφή θα πρέπει να αποτυπώσει την πραγµατική 

εικόνα. Σε αντίθετη περίπτωση, οι αισιόδοξες και επιεικείς µετρήσεις θα 

οδηγήσουν σε λάθος εκτιµήσεις µε όλες τις επακόλουθες δυσάρεστες συνέπειες.  

Η διαδικασία αυτή θα πρέπει να περιλαµβάνει ποιοτική και ποσοτική καταγραφή 

σε ότι αφορά κυρίως στα παρακάτω:  

• Στέγαση 

• Συνεδριακές αίθουσες 

• Χώροι για εκθέσεις 
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• Πρόσθετος συνεδριακός εξοπλισµός 

• ∆υνατότητες προσφοράς επισιτιστικών υπηρεσιών 

• ∆υνατότητες για ψυχαγωγία των συνέδρων και των συνοδών τους 

 

Στέγαση 

Πρέπει να προσδιοριστεί ο αριθµός των ατόµων που µπορεί να δεχθεί το 

ξενοδοχείο. 

Πρέπει λοιπόν να προσδιοριστεί ο αριθµός ατόµων : 

-    Με ένα άτοµο κατά δωµάτιο 

-     Με δύο άτοµα κατά δωµάτιο 

-    Με χρήση δωµατίων από περισσότερα άτοµα (τρίκλινα, σουίτες, κλπ.) 

Επειδή σε κάθε ξενοδοχειακή µονάδα τα µονόκλινα δωµάτια είναι πολύ λιγότερα 

σε αριθµό, η δε διάθεση των δίκλινων δωµατίων για µονόκλινα δε συµφέρει από 

οικονοµική άποψη, ο ξενοδόχος είναι προτιµότερο να αναζητήσει συνέδρια που 

χρησιµοποιούν δίκλινα δωµάτια. Εκείνα δηλαδή τα συνέδρια στα οποία οι 

συµµετέχοντες δέχονται να µοιραστούν το δωµάτιο µε ένα φίλο, ή που 

συνοδεύονται από τις (ή τους) συζύγους τους. 

Επίσης ο ξενοδόχος κατά τη διάρκεια αυτής της καταγραφής θα πρέπει να έχει 

υπόψη του ότι οι σύνεδροι θα προτιµούσαν σε ότι αφορά το υπνοδωµάτιο τους: 

 

• Μοκέτα στο δάπεδο 

• Τηλέφωνο µε απευθείας εξωτερική σύνδεση 

• Κλιµατισµό 
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• Ευρυχωρία για τακτοποίηση των αποσκευών τους, των ρούχων τους, των 

φακέλων τους 

• room service ή τουλάχιστον ψυγείο µε αναψυκτικά και ποτά 

• Τηλεόραση ή τουλάχιστον ραδιόφωνο 

 

Συνεδριακές αίθουσες 

Η εργασία καταγραφής και αξιολόγησης των διάφορων συνεδριακών χώρων θα 

βοηθήσει στο να αποκτηθεί σαφής αντίληψη για τη δυνατότητα εξυπηρέτησης 

συνεδρίων ανάλογα µε το µέγεθος τους. Επίσης να κάνει γνωστό στους οργανωτές 

των συνεδρίων τη δυνατότητα και συνδυασµό χρήσης µιας ή περισσοτέρων 

αιθουσών, έτσι ώστε να ρυθµίσουν το πρόγραµµα του συνεδρίου ανάλογα. Πρέπει 

λοιπόν να προσδιοριστεί:  

• Ο αριθµός των αιθουσών που υπάρχουν και η δυναµικότητα τους. Η 

τελευταία µπορεί είτε να είναι σταθερή, εφόσον τα καθίσµατα είναι 

πακτωµένα και αποτελούν σταθερή διάταξη σε µόνιµη εγκατάσταση, είτε 

µεταβλητή. Στην περίπτωση που δεν έχουµε µόνιµη εγκατάσταση θα 

πρέπει να υπολογιστούν οι εναλλακτικές δυναµικότητες της αίθουσας, 

ανάλογα µε τη χρήση τραπεζιών, εδράνων ή µόνο καθισµάτων και µε τις 

πιθανές διατάξεις που µπορούν να γίνουν 

• Η δυνατότητα συνδυασµού περισσότερων αιθουσών Η δυνατότητα 

κατάτµησης της κύριας συνεδριακής αίθουσας, σε µικρότερες 

• Η δυνατότητα ύπαρξης ή δηµιουργίας γραφείου εγγραφής και υποδοχής 

των συνέδρων 

• Η δυνατότητα ύπαρξης χώρου συγκέντρωσης (π.χ. welcome drink). 
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Χώροι για εκθέσεις 

Σε περίπτωση που το συνέδριο περιλαµβάνει και έκθεση, αυτή θα πρέπει να 

µπορεί να γίνει σε γειτονικό ή κοντινό µε τη συνεδριακή αίθουσα χώρο. Φυσικά ο 

ξενοδόχος οφείλει να γνωρίζει τις δυνατότητες αυτού του χώρου. 

Πιο συγκεκριµένα θα πρέπει να γνωρίζει: 

-    Τις διαστάσεις, την επιφάνεια αλλά και τον όγκο του χώρου. 

-    Το φορτίο που µπορεί να δεχθεί το πάτωµα κάτι που θεωρείται ιδιαίτερα 

σηµαντικό όταν η έκθεση αφορά βαριά αντικείµενα (µηχανήµατα, αυτοκίνητα, 

κλπ). 

-    Τη δυνατότητα της χρήσης µέρους του αρχικού χώρου µε κινητά χωρίσµατα 

-    Τη δυνατότητα για διάφορες παροχές (τηλεφωνική σύνδεση, τρεχούµενο νερό, 

παροχή ηλεκτρικής ενέργειας, φωτισµός, κλιµατισµός κλπ) 

 

4.2  Πρόσθετος συνεδριακός εξοπλισµός 

Ο εξοπλισµός αυτό µπορεί να αποτελεί πάγιο και σταθερό τµήµα στη συνεδριακή 

αίθουσα, εφόσον οι εγκαταστάσεις είναι µόνιµες και η χρήση της αίθουσας 

αποκλειστική για το σκοπό αυτό. Μέρος ή το σύνολο του εξοπλισµού αυτού 

µπορεί να είναι κινητό. 

Ο ξενοδόχος θα πρέπει να γνωρίζει το είδος, τον τύπο, την ποιότητα και την 

ποσότητα σε ότι αφορά : 

-     Ηχητικά συστήµατα (µικρόφωνα, βάσεις, ενισχυτές, ηχεία) 

-     Παροχή ηλεκτρικού ρεύµατος και µε ανάλογη ισχύ 

-     Συστήµατα κλιµατισµού 

-     Είδος φωτισµού και ύπαρξη ροοστάτη 

-    Αναλόγια, εξέδρες, πίνακες 

-    Οθόνες προβολής 
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-     Μηχανήµατα προβολής slides 

-    Κινηµατογραφικές µηχανές προβολής 

-     Επιδιασκόπιο 

-     Video/κασέτες 

-    view - graph 

-     Εγκαταστάσεις αυτόµατης µετάφρασης (ασύρµατη ή ενσύρµατη, αριθµός 

καναλιών αριθµός γλωσσών στις οποίες µπορεί να γίνει µετάφραση) 

-    Μαγνητόφωνα 

Στην περίπτωση που το ξενοδοχείο δεν διαθέτει κάποιο τµήµα από τον παραπάνω 

εξοπλισµό, θα πρέπει να έρθει σε επαφή µε ειδικά γραφεία ενοικίασης εξοπλισµού 

και να πάρει προσφορές 

Γενικά η ανάγκη ενηµέρωσης και επικοινωνίας µεταξύ των ανθρώπων αυξάνει 

ολοένα και περισσότερο. Άτοµα που συνδέονται µε κοινά ενδιαφέροντα και 

στόχους συναντιούνται, συνεδριάζουν, συσκέπτονται, συναποφασίζουν. Επειδή 

δεν είναι δυνατόν πάντα τα άτοµα αυτά όταν συνεδριάζουν να προέρχονται από 

τον ίδιο γεωγραφικό χώρο, γι αυτό καθορίζουν µε κάποια κριτήρια έναν κοινό 

τόπο για τη συνάντηση τους. 

Η µετακίνηση προς τον τόπο συνάντησης είναι τουριστική µετακίνηση, 

που σε συνάρτηση µε τον ταξιδιωτικό σκοπό αποτελεί σννεδριακό 

τουρισµό. Η µορφή αυτή του τουρισµού παρουσιάζεται την τελευταία 

δεκαετία µε σταθερή ετήσια αυξητική τάση του 8-10%. 

 

4.3 ∆υνατότητες προσφοράς επισιτιστικών υπηρεσιών 

 

Η καταγραφή των δυνατοτήτων του ξενοδοχείου θα πρέπει υποχρεωτικά να 

εντοπίσει την ποιοτική και ποσοτική δυνατότητα παροχής επισιτιστικών 
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υπηρεσιών. Η ποιότητα και η ποικιλία των εδεσµάτων στα Γηβηυ όλων των 

επισιτιστικών εκδηλώσεων αποτελούν άλλωστε τµήµα των υπηρεσιών προς τους 

συνέδρους, για το οποίο ο ξενοδόχος µπορεί να πληρωθεί ικανοποιητικά αλλά και 

να διαφοροποιήσει το τελικό του συνεδριακό προϊόν από τους ανταγωνιστές του. 

 

Η καταγραφή αυτή θα πρέπει να προσδιορίσει: 

• Τον αριθµό των συνδαιτυµόνων που µπορεί να φιλοξενήσει η αίθουσα 

εστίασης των συνέδρων (ή το τµήµα του εστιατορίου που µπορεί να 

διαθέτει γΓ αυτούς) σε κάθε περίπτωση: κλασικού γεύµατος ή δείπνου, 

µπουφέ, επίσηµης δεξίωσης, "cocktail party"  

• Το χρόνο που απαιτείται για την αλλαγή της χρήσης της αίθουσας από 

επισιτιστική σε συνεδριακή και αντίστροφα  

• Τη δυνατότητα του προσωπικού των επισιτιστικών τµηµάτων να σερβίρουν 

ταυτόχρονα ένα µεγάλο αριθµό συνέδρων γρήγορα, ικανοποιητικά και 

ευχάριστα 

• Τη δυνατότητα τοποθέτησης σκηνής στην αίθουσα εστίασης για 

παρουσίαση καλλιτεχνικού προγράµµατος 

• Τη δυνατότητα προσφοράς γευµάτων εκτός από την αίθουσα εστίασης και 

σε άλλους χώρους (ενδεικτικά αναφέρονται : κήπος, αίθριο, περίπτερο, 

πισίνα) 

• Τη δυνατότητα προσφοράς στα διαλείµµατα µεταξύ των συνεδριάσεων 

καφέ, τσάι, βουτηµάτων κλπ 

•  

4.4 CVΒ  (Γραφεία συνεδρίων, εκθέσεων και επισκεπτών) 

Είναι πολλά τα χρόνια που αναφερόµαστε σηµασία των γραφείων συνεδρίων, 

εκθέσεων κι επισκεπτών (CVΒ) για την προώθηση του συνεδριακού τουρισµού. 

Τα γραφεία αυτό -είτε είναι τοπικό είτε εθνικά- είναι µια διεθνής πραγµατικότητα 

στον χώρο του συνεδριακού τουρισµού. Το σηµαντικότερο που προσφέρουν είναι 
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ο τρόπος µε τον οποίο συνδέουν τη ζήτηση µε την προσφορά. Σε µελέτη που έγινε 

από πλευράς άµεσα ενδιαφεροµένων Ελλήνων επαγγελµατιών ( για λογαριασµό 

των ΗΑΤΤΑ, ΕΞΑ, ΣΕΠΟΣ, ΣΕΟΕΣ) εµπεριέχονται ενδιαφέροντα στοιχεία τόσο 

για τη συνεδριακή δραστηριότητα, όσο και για τον τρόπο λειτουργίας, αλλά και 

τον τρόπο χρηµατοδότησης δράσεων ενός εθνικού CVΒ - σύµφωνα µε τα όσα 

µέχρι σήµερα ισχύουν διεθνώς. Επιλέξαµε σηµεία αυτές της µελέτης εκτιµώντας 

πως είναι χρήσιµα για όλους όσοι ενδιαφέρονται για τη δηµιουργία και τη 

λειτουργία CVΒ - έστω τοπικών. 

 

Γραφεία συνεδρίων και επισκεπτών 

Το πρώτο Convention & Visitors Bureau (CVΒ) ιδρύθηκε στο Ντιτρόιτ του 

Μίσιγκαν το 1896, όταν µια οµάδα επιχειρηµατιών αποφάσισε να προσλάβει έναν 

υπάλληλο για εξωτερική εργασία ο οποίος θα έκανε συνεχώς ταξίδια ώστε να 

προωθήσει την πόλη τους και να φέρει τα συνέδρια εκείνης της εποχής στο 

Ντιτρόιτ. 

Σήµερα βέβαια αυτά τα γραφεία έχουν διασαφηνίσει πολύ περισσότερο το λόγο 

σύστασης τους. O Gartrell  (1994) τους προσδίδει τον εξής χαρακτηρισµό: 

πρόκειται για εταιρίες οι οποίες αποσκοπούν στην «προσέλκυση και εξυπηρέτηση 

συνεδρίων και άλλων συναφών εκδηλώσεων καθώς και στην προσέλκυση 

επισκεπτών, η οποία αυξάνει τις διανυκτερεύσεις στον προορισµό µε συνέπεια να 

βελτιώνεται και να αναπτύσσεται ο οικονοµικός ιστός της κοινότητας». Από το 

1896 µέχρι σήµερα ο αριθµός των CVΒ δεν έχει σταµατήσει να αυξάνεται. Οι 

περισσότερες χώρες του κόσµου που έχουν αναπτύξει αξιόλογη συνεδριακή 

βιοµηχανία διαθέτουν πολλά τέτοια Γραφεία. Όσον αφορά τη χώρα µας, η Ελλάδα 

διαθέτει προς το παρόν µόνο δύο Γραφεία Συνεδριακού Τουρισµού: ένα στη 

Θεσσαλονίκη και το νεοσύστατο CVΒ της Αθήνας, η ίδρυση των οποίων 

βασίζεται κυρίως στην ιδιωτική πρωτοβουλία. Η ίδρυση των Ο\/Β προέρχεται 

κατεξοχήν από την ανάγκη των συνεδριακών προορισµών να ικανοποιήσουν τις 
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υψηλές απαιτήσεις των τουριστών που ταξιδεύουν για επαγγελµατικούς λόγους, 

παρέχοντας τους αµερόληπτες, τεκµηριωµένες, άµεσες και επαγγελµατικές 

πληροφορίες σχετικά µε την υποδοµή και τις υπηρεσίες του εκάστοτε 

προορισµού. Επίσης, τα CVΒ είναι η απόδειξη ότι όλοι οι εµπλεκόµενοι φορείς 

στην οργάνωση ενός συνεδρίου, από τους διερµηνείς µέχρι τις υπηρεσίες 

τροφοδοσίας, µπορούν να συντονιστούν και να προσφέρουν ένα ολοκληρωµένο 

προϊόν. Γι' αυτό το λόγο έχει διαπιστωθεί ότι η ύπαρξη παρόµοιων Γραφείων 

εµπνέει εµπιστοσύνη και ασφάλεια στους buyers, οι οποίοι επιζητούν και 

χρησιµοποιούν τις υπηρεσίες που τους παρέχονται. Με άλλα λόγια, τα 

αποτελεσµατικά και αποδοτικά CVΒ αποτελούν το µικρόκοσµο µιας άρτια 

οργανωµένης τουριστικής βιοµηχανίας. Βέβαια θα πρέπει να λάβουµε υπόψη ότι 

δεν υπάρχει κάποια συγκεκριµένη πατέντα που εφαρµόζεται για την ίδρυση και τη 

λειτουργία των CVΒ. Κάθε Γραφείο συστήνεται µε τέτοιο τρόπο ώστε να 

εξυπηρετεί καλύτερα την αγορά του συγκεκριµένου προορισµού. Κάποια µπορεί 

να απασχολούν µόλις δύο ή τρεις υπαλλήλους, ενώ άλλα µεγαλύτερα απασχολούν 

περισσότερο προσωπικό. Έτσι, δε θα βρεθούν ποτέ δύο πανοµοιότυπα CVΒ, αλλά 

πολλές φορές θα συναντήσουµε Συνεδριακά Γραφεία που έχουν κοινές 

λειτουργίες. Γι' αυτό η ανάλυση αυτή δεν πρέπει να θεωρηθεί ως φόρµουλα 

λειτουργίας των CVΒ, αλλά ως βάση που συγκεντρώνει τα στοιχεία και τις 

δραστηριότητες που συναντώνται συχνότερα στα περισσότερα Συνεδριακά 

Γραφεία. 

Το CVΒ είναι κατά κανόνα ένας µη κερδοσκοπικός οργανισµός ο οποίος 

προσελκύει εγχώρια και διεθνή γεγονότα και υποστηρίζει την εκτέλεση τους, 

προωθεί τον προορισµό στη διεθνή συνεδριακή αγορά, και συγχρόνως χρησιµεύει 

ως βάση πληροφοριών η οποία καταγράφει την υποδοµή και τις υπηρεσίες που 

παρέχονται από τον προορισµό. 

Συνήθως τα 0\/Β είναι νοµικά πρόσωπα ιδιωτικού δικαίου, αλλά συχνά 

συνεργάζονται µε το δηµόσιο τοµέα. Η συνεργασία µεταξύ του δηµοσίου και του 
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ιδιωτικού τοµέα είναι ύψιστης σηµασίας για την αποτελεσµατικότητα των CVΒ. 

Από τη µια η παρουσία του δηµοσίου είναι απαραίτητη τόσο για τη 

χρηµατοδότηση τους όσο και για τη σύνταξη κανονισµών και αδειών που 

βοηθούν την οµαλή λειτουργία και ευελιξία τους. Από την άλλη ο ιδιωτικός 

τοµέας είναι αυτός που έχει την τεχνογνωσία και την τεχνολογία που είναι 

απαραίτητες για να διεκπεραιωθούν οι λειτουργίες των CVΒ. Στην Ελλάδα, για 

παράδειγµα, ο ιδιωτικός τοµέας θα µπορούσε να συνεργαστεί µε τον ΕΟΤ, το 

Υπουργείο Ανάπτυξης, το Υπουργείο Πολιτισµού και την Τοπική Αυτοδιοίκηση 

προκειµένου να συστήσουν Συνεδριακά Γραφεία. Βέβαια είναι πολύ σηµαντικό τα 

γραφεία αυτά να µην ανήκουν στη δικαιοδοσία του κρατικού φορέα λόγω της 

έλλειψης σταθερότητας που παρατηρείται - για παράδειγµα ο ΕΟΤ µέσα στα 

πενήντα χρόνια λειτουργίας του έχει αλλάξει 36 Γενικούς Γραµµατείς. Αντίθετα, 

καλό θα ήταν ο ιδιωτικός τοµέας να έχει τον κύριο λόγο στη λήψη αποφάσεων και 

τον έλεγχο της λειτουργίας των CVΒ. Όσον αφορά τη διάρθρωση ενός 

Συνεδριακού Γραφείου, στην κορυφή βρίσκεται η Γενική Συνέλευση, η οποία 

ακολουθείται από το ∆ιοικητικό Συµβούλιο. Αυτό κατά κανόνα απαρτίζεται από 

αντιπροσώπους των µελών του CVΒ και διαφόρων δηµόσιων οργανισµών. Όπως 

όλα τα διοικητικά συµβούλια των επιχειρήσεων, έτσι κι αυτό ορίζει την πολιτική 

και ασκεί τον έλεγχο της λειτουργίας του Γραφείου. Θέτει βραχυπρόθεσµους και 

µακροπρόθεσµους στόχους και επιθεωρεί την επίδοση του. 

Επόµενος στην ιεραρχία βρίσκεται ο Γενικός ∆ιευθυντής ο οποίος συντονίζει τα 

διαφορετικά τµήµατα του Γραφείου και αναφέρεται στο ∆ιοικητικό Συµβούλιο. 

Αυτά ποικίλουν στον αριθµό ανάλογα µε το µέγεθος και τις δραστηριότητες του 

Γραφείου. Κατά κανόνα περιλαµβάνει τµήµατα που ασχολούνται µε το 

µάρκετινγκ και την προώθηση του προορισµού, την οργάνωση και το συντονισµό 

συνεδρίων, τα µέλη του Γραφείου και τις υπηρεσίες που τους παρέχονται, τις 

δηµόσιες σχέσεις, την έρευνα καθώς και τα θέµατα που αφορούν τη διοίκηση και 
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χρηµατοδότηση του Ο\/Β. Καθένα από αυτά τα τµήµατα ορίζει τις αρµοδιότητες 

που του αρµόζουν. 

Οι δραστηριότητες των CVΒ ποικίλουν, ανάλογα µε τον σκοπό της σύστασης 

τους και το µέγεθος του κάθε Γραφείου. Έτσι, ορισµένα αρκούνται απλά στο να 

προωθούν τον προορισµό και να προτείνουν τις υπηρεσίες των µελών τους, ενώ 

αναλαµβάνουν ακόµα και τη διεκδίκηση συνεδρίων.  

1. προβολή του προορισµού: το Συνεδριακό Γραφείο προβάλλει και προωθεί τον 

προορισµό τόσο στην εγχώρια, όσο και στη συνεδριακή αγορά του εξωτερικού. 

Κάνει δηµόσιες σχέσεις και έρχεται σε επαφή µε παράγοντες της συνεδριακής 

αλλά και της γενικής τουριστικής βιοµηχανίας, καθώς και µε φορείς που 

σχετίζονται άµεσα ή έµµεσα µε τις υπηρεσίες που προσφέρει. Για παράδειγµα, 

οργανώνει workshops, στα οποία προσκαλεί τους λεγόµενους decision makers, 

δηλαδή τους ανθρώπους οι οποίοι είναι υπεύθυνοι για την επιλογή του 

συνεδριακού προορισµού, και τους παρουσιάζει τη συνεδριακή υποδοµή και τις 

γενικότερες υπηρεσίες που προσφέρει ο τόπος του. Για την προβολή 

χρησιµοποιούνται τα µέσα µαζικής ενηµέρωσης (τύπος, τηλεόραση, τουριστικά 

περιοδικά, διαδίκτυο) και έντυπο υλικό (φυλλάδια, CD-RΟΜ, βίντεο, οδηγοί), 

στα οποία παρουσιάζονται η υποδοµή, οι υπηρεσίες, οι οµορφιές και οι επιλογές 

ψυχαγωγίας που διαθέτει ο προορισµός. Επίσης, το CVΒ συµµετέχει µε περίπτερα 

σε διεθνής εκθέσεις, όπως είναι η ΙΜΕΧ, η ΕΙΒΤΜ, COΝΡΕΧ, Μ& ΙΤ, IACVΒ 

κ.τ.λ. Συγχρόνως εκδίδει τα τακτικά χρονικά διαστήµατα ενηµερωτικά δελτία τα 

οποία διανέµει στο ενδιαφερόµενο κοινό και έχουν ως σκοπό να ενηµερώσουν για 

τις εξελίξεις που έχουν λάβει χώρα στο συνεδριακό προορισµό. 

2.  Έρευνα και Ανάπτυξη: πρόκειται για µία από τις σηµαντικότερες 

δραστηριότητες ενός Συνεδριακού Γραφείου. Αρχικά, η δραστηριότητα αυτή 

αφορά την ενηµέρωση ενός αρχείου για την καταγραφή των συνεδρίων που 

πραγµατοποιούνται στον προορισµό και την καταγραφή και κατηγοριοποίηση της 

υποδοµής και των υπηρεσιών. Κατόπιν τα CVΒ αξιοποιούν το αρχείο τους, 
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δηλαδή το µελετούν και να αναλύουν συστηµατικά, γιατί µέσο αυτού µπορούν να 

δουν τις τάσεις που διαγράφονται στην αγορά, να ορίσουν την προσφορά και τη 

ζήτηση και εντέλει να διαµορφώσουν µια στρατηγική µάρκετινγκ που θα φέρει 

αποτέλεσµα. Τέλος, οι υπεύθυνοι του τµήµατος Έρευνας και Ανάπτυξης είναι 

υπεύθυνοι για την ανάλυση των ερωτηµατολογίων που συµπληρώνονται από τους 

συνέδρους. 

3.        Εξυπηρέτηση buyers: Το Συνεδριακό Γραφείο συνήθως προσφέρει τις 

υπηρεσίες του στους ενδιαφερόµενους buyers καθώς και στους διοργανωτές 

συνεδρίων χωρίς χρέωση. Αυτές περιλαµβάνουν έγκυρη και άµεση ενηµέρωση 

για την υποδοµή του προορισµού, διαπραγµατεύσεις των τιµών µε τους ιδιοκτήτες 

των συνεδριακών υπηρεσιών, έλεγχο διαθεσιµότητας συνεδριακών χώρων και 

ξενοδοχείων. 

4.        Εξυπηρέτηση Συνέδρων: Το CVΒ συνήθως παρέχει «Κιόσκια Υποδοχής» 

για τους συνέδρους στα κεντρικά σηµεία της άφιξης τους, όπως σε αεροδρόµια, 

λιµάνια κ.τ.λ. Επίσης, τους διανέµει «φακέλους πληροφο-ριών» οι οποίοι 

περιγράφουν λεπτοµερώς το συνέδριο και τον προορισµό. Το Συνεδριακό 

Γραφείο µπορεί να προτείνει πολιτιστικά προγράµµατα για τους συνοδούς των 

συνέδρων, καθώς και προ - και µετά - συνεδριακά προγράµµατα εκδροµών, τα 

οποία κάθε φορά προσαρµόζει στις προτι-µήσεις των συνέδρων. Ορισµένα CVΒ 

πέρα από τις τυπικές υπηρεσίες που προσφέρουν, χρησιµοποιούν πρωτότυπες 

τεχνικές για να προσελκύσουν τους συνέδρους, όπως για παράδειγµα να τους 

διαθέτουν δωρεάν 24ωρη τηλεφωνική γραµµή εξυπηρέτησης σε όλη τη διάρκεια 

του συνεδρίου.  

5.        ∆ιεκδίκηση Συνεδρίων : Σύµφωνα µε τη διεθνή πρακτική, οι association 

buyers  επιλέγουν τον τόπο διεξαγωγής του συνεδρίου τους µέσα από µια λίστα 

ενδεχόµενων προορισµών, η οποία συντάσσεται βάσει των προτάσεων που 

συγκεντρώνουν από τους διάφορους οργανωτές. Το CVΒ µπορεί να συµβάλλει 

στη διαδικασία της διεκδίκησης προκειµένου να επιλέγει ο προορισµός τους από 
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τον buyer. Συντάσσει µαζί µε τους διοργανωτές ή από µόνο του, ανάλογα πάντα 

µε την περίπτωση, τον λεγόµενο «φάκελο διεκδίκησης», όπου αναφέρονται οι 

λόγοι για τους οποίους ο συγκεκριµένος προορισµός είναι ο καταλληλότερος και 

οι τρόποι µε τους οποίους το CVΒ θα συνδράµει στη διεξαγωγή του συνεδρίου. Ο 

φάκελος διεκδίκησης µπορεί να περιλαµβάνει επίσηµη πρόσκληση, 

υπογεγραµµένη από µια εξέχουσα προσωπικότητα του τόπου, πλήρη περιγραφή 

του προορισµού και των αξιοθέατων του, καθώς και λεπτοµερείς πληροφορίες 

σχετικά µε το σύνολο των προσφερόµενων υπηρεσιών, από τις µεταφορικές 

εταιρίες µέχρι τους διερµηνείς. Συχνά µάλιστα το CVΒ καλεί αντιπροσώπους από 

την ενδιαφερόµενη ένωση ή την οργάνωση για µια επίσκεψη γνωριµίας, 

προκειµένου να διαπιστώσουν και οι ίδιοι την καταλληλότητα του προορισµού. 

Άλλες φορές αναλαµβάνει να κάνει επίσηµη παρουσίαση του προορισµού σε µια 

ειδική επιτροπή που συστήνουν οι buyers, η οποία επιλέγει τελικά τον τόπο 

διεξαγωγής του συνεδρίου τους. Μπορούµε λοιπόν να συµπεράνουµε ότι τα CVΒ 

παίζουν ιδιαίτερα ενεργό ρόλο στην προσέλκυση συνεδρίων και στην προβολή 

του προορισµού. Μάλιστα επειδή ο ανταγωνισµός µεταξύ των προορισµών είναι 

αυξηµένος, η παρουσία ενός δραστήριου CVΒ είναι καταλυτική για την 

κατοχύρωση συνεδρίων. 

Το Συνεδριακό Γραφείο διαµορφώνει τον κατάλογο των µελών του από τις 

τοπικές επιχειρήσεις του προορισµού και της ευρύτερης περιοχής που ανήκουν 

άµεσα ή έµµεσα στην τουριστική βιοµηχανία. Συνήθως θέτει ορισµένες 

προδιαγραφές τις οποίες πρέπει να πληρούν όσοι θέλουν να γίνουν µέλη του. Τα 

CVΒ επιδιώκουν να έχουν µία εκτενή λίστα µελών, µε την προϋπόθεση βέβαια ότι 

µπορούν να αντεπεξέλθουν, για δύο κύριους λόγους. Από τη µια πλευρά 

εξασφαλίζουν ότι έτσι αντιπροσωπεύονται οι περισσότεροι τοµείς της 

βιοµηχανίας, οι οποίοι συνεισφέρουν στη λειτουργία του Γραφείου παρέχοντας 

του την απαραίτητη τεχνογνωσία και τις κατάλληλες επαφές. Από την άλλη, ένα 

CVΒ µε σηµαντική λίστα µελών αποτελεί ένα ισχυρό λόµπι το οποίο µπορεί να 
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εκπροσωπεί την τουριστική βιοµηχανία δυναµικά και να υπερασπίζει τα 

συµφέροντα του συνεδριακού τουρισµού. 

Τα µέλη που µπορούµε, να δούµε εγγεγραµµένα σε ένα Συνεδριακό Γραφείο µε 

την προϋπόθεση ότι πληρούν τις προδιαγραφές που έχουν οριστεί είναι τα εξής: 

Ξενοδοχεία κάθε κατηγορίας, συνεδριακοί χώροι και συνεδριακά κέντρα, 

εστιατόρια, πολιτιστικά κέντρα και εγκαταστάσεις αναψυχής (µουσεία, πάρκα, 

αρχαιολογικοί χώροι, θέατρα κ.τ.λ.), Μεταφορικές εταιρίες (αεροπορικές εταιρίες, 

εταιρίες ενοικίασης αυτοκινήτων, εταιρίες µε ταξί και πούλµαν), κρουαζιερόπλοια 

και ιστιοπλοϊκά, Επαγγελµατίες Οργανωτές Συνεδρίων (ΡCΟ) και Τοπικές 

Εταιρίες ∆ιοργάνωσης Συνεδρίων (PCΟ). Ακόµη: Εταιρίες επιχειρηµατικών 

δώρων, εταιρίες τεχνικής και οπτικοακουστικής υποστήριξης, διερµηνείς και 

µεταφραστές, ταξιδιωτικά πρακτορεία, ασφαλιστικές εταιρίες, διαφηµιστικές 

εταιρίες ή εταιρίες δηµοσίων σχέσεων. 

Η υποχρέωση του κάθε Συνεδριακού Γραφείου προς τα µέλη του δεν σταµατά στο 

να προτείνει αµερόληπτα τα καταλληλότερα εξ αυτών για το εκάστοτε συνέδριο 

στους διοργανωτές. Το CVΒ τους προσφέρει ορισµένες ειδικές υπηρεσίες, όπως 

εκπαιδευτικά σεµινάρια και σεµινάρια κατάρτισης πάνω στη συνεδριακή 

βιοµηχανία, ενηµέρωση (συνήθως µέσο τακτικού εντύπου) για τις εγχώριες και 

διεθνής εξελίξεις, προβολή των µελών του στις διεθνής εκθέσεις όπου συµµετέχει, 

παροχή επιστηµονικών πληροφοριών, διεξαγωγή µελετών, κώδικα δεοντολογίας 

κ.α. 

Τα CVΒ δεν ακολουθούν µία όµοια πατέντα για τη χρηµατοδότηση τους. Άλλα 

λαµβάνουν επιχορηγήσεις από το κράτος, άλλα από ιδιώτες - µέλη και χορηγούς 

και ορισµένα και από τους δύο τοµείς. Η τελευταία µορφή χρηµατοδότησης - 

όπως αναφέρεται στη µελέτη - είναι και η ιδανικότερη, όταν δηλαδή το CVΒ 

λαµβάνει χρήµατα από τον δηµόσιο και τον ιδιωτικό τοµέα. Σε αυτή την 

περίπτωση συνηθίζεται να καταβάλει το κράτος 50% του απαραίτητου 

προϋπολογισµού του Γραφείου και το υπόλοιπο 50% προέρχεται από τα µέλη και 
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τους χορηγούς. Το ποσό που καταβάλλουν τα µέλη προέρχονται από την ετήσια 

συνδροµή τους στο CVΒ. Βέβαια, το ποσό αυτό διαφέρει σε κάθε Συνεδριακό 

Γραφείο. Για παράδειγµα, ορισµένα Γραφεία χρεώνουν µία ενιαία ετήσια 

συνδροµή σε όλα τα µέλη τους, ανεξάρτητα από το είδος της υπηρεσίας που 

προσφέρουν. Άλλα ορίζουν µια σταθερή συνδροµή σε συνάρτηση µε το κέρδος 

που αποφέρουν στην ιδιωτική επιχείρηση οι δραστηριότητες του CVΒ. ∆ηλαδή, 

ένα ξενοδοχείο πληρώνει µεγαλύτερο ποσό συνδροµής από ένα γραφείο 

ενοικιάσεως αυτοκινήτων. Σε άλλη πάλι περίπτωση, το CVΒ θέτει ένα πάγιο 

εγγραφής των µελών και παίρνει προµήθεια από τις συµφωνίες που κλείνουν τα 

µέλη µε τους buyers εφόσον αυτό έχει µεσολαβήσει. Ή ορίζει ένα βασικό ποσό 

εγγραφής κοινό σε όλα τα µέλη και στη συνέχεια τα µέλη αγοράζουν πακέτα 

υπηρεσιών που προσφέρονται από το Γραφείο. 

Σε γενικές γραµµές, η πολιτική της συνδροµής εξαρτάται από το έργο και την 

πείρα που έχει να επιδείξει το CVB. ∆ηλαδή, όταν συστήνεται για πρώτη φορά 

ένα Συνεδριακό Γραφείο, είναι προτιµότερο να ακολουθεί µία από τις δύο 

περιπτώσεις που αναφέρονται στην αρχή. ∆ηλαδή να χρεώνει µία ετήσια 

συνδροµή αναλόγως των κερδών που αποφέρει µέσο των δραστηριοτήτων του 

στην κάθε επιχείρηση. Οι τελευταίες περιπτώσεις χρηµατοδότησης 

παρατηρούνται κυρίως όταν έχει αναπτυχθεί ένα αµοιβαίο κλίµα εµπιστοσύνης 

ανάµεσα στο CVB και στα µέλη του και όταν τα τελευταία είναι σε θέση να 

αναγνωρίσουν τον καίριο ρόλο που παίζει η ύπαρξη του CVΒ για την προσέλκυση 

συνεδρίων και την προώθηση του συνεδριακού προορισµού. 

 

Τέλος σηµαντικές είναι και οι εισφορές που προέρχονται από διάφορους 

χορηγούς. Συνήθως µε αυτές χρηµατοδοτούνται δραστηριότητες οι οποίες δεν 

είναι άµεσης προτεραιότητας, αλλά η πραγµατοποίηση τους προσφέρει στο κύρος 

του Γραφείου. Ως παράδειγµα τέτοιων δραστηριοτήτων µπορούµε να αναφέρουµε 

την παραγωγή βιντεοκασετών και CD-ROM και πακέτα δώρων τα οποία 
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ενδεχοµένως να µην καλύπτονταν από ένα περιορισµένο προϋπολογισµό που 

κατανέµεται σε βασικές µορφές διαφήµισης. 

Για την προώθηση και προβολή ενός προορισµού τα CVΒ συστήνουν ένα 

αναλυτικό σχέδιο µάρκετινγκ, βάσει του οποίου λειτουργούν και προσφέρουν τις 

υπηρεσίες τους. Ενδεικτικά σε αυτό περιλαµβάνονται οι στόχοι του γραφείου, οι 

µέθοδοι, οι τεχνικές και τα στάδια πραγµατοποίησης τους, ο καθορισµός ελέγχου 

αποδοτικότητας, ο καθορισµός της εκστρατείας προβολής, τρόποι προσέλκυσης 

συνέδρων, ο καθορισµός των τιµών για τις προσφερόµενες υπηρεσίες και άλλα 

θέµατα. 

Συνήθως αυτό το σχέδιο βασίζεται σε µια µελέτη που έχει προηγηθεί και η οποία 

είναι απαραίτητη για την αποδοτική λειτουργία των CVΒ. Πρόκειται για την 

ανάλυση SWΟΤ (Strengths-Weaknesses-Opportunities-Threats ) η οποία 

αξιολογεί την προοπτική σύστασης του Γραφείου πάνω σε τέσσερις άξονες: 

δυνατά και αδύνατα σηµεία, ευκαιρίες και απειλές. 

Πέρα από τον καθορισµό του παραπάνω σχεδίου, το Συνεδριακό Γραφείο είναι 

υπεύθυνο και για άλλες δραστηριότητες στο χώρο του µάρκετινγκ. Το CVΒ 

ξεχωρίζει εικόνες, παραστάσεις και µέρη που είναι συνυφασµένα µε τον 

προορισµό και αποτελούν σύµβολα διεθνούς αναγνώρισης. Βασισµένο σε αυτά 

δηµιουργεί σλόγκαν, σύµβολα και λογότυπα για να τον προωθήσει στη διεθνή 

συνεδριακή αγορά. (Για παράδειγµα η διαφήµιση του γερµανικού CVΒ προβάλει 

τα τρία χρώµατα της γερµανικής σηµαίας, το Durban της Νοτίου Αφρικής δείχνει 

δύο ελέφαντες, το CVΒ της Σκοτίας εστιάζει σε ιστορικά κάστρα, η Λυών σε 

παραδοσιακά γαλλικά κτίρια παραπλεύρως του ποταµού Ρον και σε γέφυρες, στη 

διαφήµιση του CVΒ της Σιγκαπούρης επικρατεί το χρυσό χρώµα και διακρίνεται 

το άγαλµα ενός δράκου, ενώ το CVΒ της Μαδρίτης έχει φωτογραφίες παλατιών 

µέσα σε πράσινο φόντο. 

Η παρουσία των CVΒ είναι ένας από τους κυριότερους φορείς για την καταξίωση 

ενός προορισµού στη διεθνή συνεδριακή αγορά, αφού είναι ο φορέας που ενώνει 
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όλους τους προµηθευτές και δίνει έµφαση στη συλλογική προσπάθεια και τη 

συνεργασία προκειµένου να εξυπηρετηθεί η αγορά του συνεδριακού τουρισµού. 

ΓΓ αυτό οι τουριστικοί παράγοντες της χώρας µας χρειάζεται να αναλάβουν 

ενεργό δράση και να δηµιουργήσουν ή να διευκολύνουν τη δηµιουργία CVΒ για 

τους ελληνικούς προορισµούς. ∆ιασκέψεις-Συνδιασκέψεων. 

Οι όροι αυτοί είναι συνώνυµοι µεταξύ τους και χρησιµοποιούνται για να 

περιγράψουν ένα συνέδριο όταν αυτό περιλαµβάνει συζητήσεις σε µεγαλύτεροι 

διάρκεια και απαιτεί ενεργό συµµετοχή των συµµετεχόντων σε αυτό. Ισχύουν και 

εδώ όσα αναφέρθηκαν για το συνέδριο. Ο συνηθέστερος όρος που 

χρησιµοποιείται για την διάσκεψη είναι ο αγγλικός "conference": Μπορούν να 

πραγµατοποιηθούν σε τοπικό, περιφερειακό, εθνικό ή διεθνές επίπεδο. 

 

4.5  Συνέδρια εκθέσεις και γραφεία επισκεπτών Ελλάδος  

Η µελέτη παρουσιάζει πρόταση για τη δηµιουργία και τη λειτουργία ενός 

Γραφείου Συνεδριών, Εκθέσεων και Επισκεπτών Ελλάδας µε την ξένη επωνυµία 

«Greece Convention, Exhibitions and Visitors Bureau» και τον διακριτικό τίτλο 

«Greece CVΒ». Όπως αναφέρεται στη µελέτη, ιδρυτικοί φορείς θα µπορούσανε 

να είναι οι εξής : Σύνδεσµος των εν Ελλάδι Τουριστικών και Ταξιδιωτικών 

Γραφείων - ΗΑΤΤΑ, Σύνδεσµος Ελλήνων Επαγγελµατιών Οργανωτών Συνεδρίων 

- ΣΕΠΟΣ, Ένωση Ξενοδόχων Αττικής - ΕΞΑ, Σύνδεσµος Ελλήνων Οργανωτών 

Εκθέσεων και Συνεδρίων -ΣΕΟΕΣ. Σκοπός του «Greece CVΒ» προτείνεται να 

είναι: να προωθήσει και να εξυπηρετήσει τη συνεδριακή και εκθεσιακή αγορά, 

την αγορά των ταξιδιών κινήτρων και γενικότερα την τουριστική αγορά της 

Ελλάδας και κατά συνέπεια τις επιχειρήσεις που άµεσα ή έµµεσα σχετίζονται µε 

τους παραπάνω τοµείς του τουρισµού. Το «Greece CVΒ» θα µπορούσε να 

καλύψει µια διαπιστωµένη εδώ και χρόνια ανάγκη αφού η Ελλάδα αποτελούσε τη 

µόνη χώρα που δεν είχε αντίστοιχο φορέα για την ανάπτυξη του συνεδριακού και 

εκθεσιακού τουρισµού. Στόχος του «Greece CVΒ» είναι να αναπτύξει δράσεις 
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ώστε να εξυπηρετεί και να προωθεί τον προορισµό σε κάθε είδους επισκέπτη -

τουρίστα, έτσι ώστε άµεσα και έµµεσα να δηµιουργείται ζήτηση για τις κύριες 

αλλά και τις συµπληρωµα-τικές υπηρεσίες των θεµατικών αυτών µορφών 

τουρισµού µε απώτερο στόχο την τουριστική και οικονοµική ανάπτυξη της 

τοπικής και περιφε-ρειακής κοινωνίας. Επίσης, σκοπός του είναι η µελέτη των 

προβληµάτων µε στόχο τον σχεδιασµό και την εφαρµογή αποτελεσµατικών 

µεθόδων και δράσεων για την ανάπτυξη της συνεδριακής αγοράς και των 

εκθέσεων γενικότερα. Ταυτόχρονα το «Greece CVΒ» θα ασχοληθεί µε την 

επεξερ-γασία και προώθηση προτάσεων προς τους αρµόδιους φορείς για νοµο-

θετικές και λοιπές ρυθµίσεις και για µέτρα τουριστικής ανάπτυξης του προ-

ορισµού. 

Νέοι εταίροι µπορούν να γίνουν φορείς του ελληνικού δηµοσίου ΝΠ∆∆ και ΝΠI∆ 

και φορείς της Αυτοδιοίκησης που σχετίζονται και συνεισφέρουν στην τουριστική 

και οικονοµική ανάπτυξη της Ελλάδας. Αυτοί έχουν τον τίτλο των θεσµικών 

εταίρων και είναι συγκεκριµένα οι εξής:  

a) Ελληνικός Οργανισµός Τουρισµού  

b) Ξενοδοχειακό Επιµελητήριο  

c)  Ελληνικά Τουριστικά Ακίνητα Α.Ε.  

d) Φορείς της Τοπικής Αυτοδιοίκησης 

Επίσης, υπάρχει η κατηγορία των συνδροµητών. Σε αυτήν εντάσσονται φυσικά ή 

νοµικά πρόσωπα που έχουν συναφές µε τους σκοπούς της εταιρίας έργο και 

σχετικά αναπτυξιακό ή επιχειρηµατικό ενδιαφέρον. 

• Άµεσα συνδεµένοι συνδροµητές : Τουριστικά και Ταξιδιωτικά Γραφεία, 

Ξενοδοχεία, Γραφεία Οργάνωσης Εκθέσεων, Συνεδριακοί και Εκθεσιακοί 

Χώροι.  

•  Έµµεσα συνδεδεµένοι συνδροµητές. Πρόκειται για φυσικά ή νοµικά 

πρόσωπα µε κερδοσκοπικό χαρακτήρα που προσκοµίζουν οποιο-δήποτε 
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όφελος προκύπτει από συνεδριακή και εκθεσιακή δραστη-ριότητα, από 

δραστηριότητες του τουρισµού κινήτρων και την τουριστική ανάπτυξη της 

περιοχής αρµοδιότητας του «Γραφείου» γενικότερα. 

Στην κατηγορία των αρωγών µελών εντάσσονται φυσικά ή νοµικά πρόσωπα που 

συνδράµουν την εταιρία µε οικονοµική συνεισφορά ή κάθε άλλο πρόσφορο µέσο. 

Στην κατηγορία των επίτιµων µελών του Greece CVΒ ανακηρύσσονται φορείς ή 

πρόσωπα που προσφέρουν σηµαντικές υπηρεσίες στην προσπάθεια της 

τουριστικής και πολιτιστικής ανάπτυξης, στον ελλαδικό χώρο και διεθνώς και 

ειδικότερα στον τοµέα του Συνεδριακού Τουρισµού και του τουρισµού εκθέσεων 

και ταξιδιών κινήτρων. 

Οι τουριστικοί φορείς της χώρας µας (Υπουργείο Ανάπτυξης, ΕΟΤ) έχουν 

εκδηλώσει το ενδιαφέρον και την υποστήριξη τους για ειδικές µορφές τουρισµού, 

µέσα στις οποίες συγκαταλέγεται κι ο συνεδριακός τουρισµός και έχουν 

προκηρύξει κονδύλια γΓ αυτές µέσω της Ευρωπαϊκής Ένωσης. Η έρευνα, τονίζει 

πως θα είναι ιδιαίτερα θετικό αν ένα µέρος από αυτά τα κονδύλια θα µπορούσε να 

διατεθεί στη χρηµατοδότηση για την υλοποίηση των πιο πάνω δράσεων του 

«CVΒ», δεδοµένου ότι ο συνεδριακός τουρισµός αποδεδειγµένα αποτελεί µια 

επικερδή, βάσιµη και αειφόρο λύση για την ελληνική τουριστική βιοµηχανία. 

Προτεινόµενες ∆ράσεις για τα Γραφεία Συνεδριακού Τουρισµού: Έρευνα Αγοράς, 

Συµµετοχή σε διεθνείς οργανισµούς, ∆ηµιουργία website για την προβολή του 

προορισµού. 

Τα website περιέχουν τµήµατα και στοιχεία που εξυπηρετούν τους Οργανωτές 

Συνεδρίων, Εκθέσεων και Ταξιδιών Κινήτρων, τους Τουριστικούς Επαγγελµατίες, 

τους ∆ηµοσιογράφους και το ταξιδιωτικό κοινό. Παραγωγή Μηνιαίων 

Ενηµερωτικών ∆ελτίων (Newsletter). 

Κάθε µήνα συντάσσεται ένα ενηµερωτικό δελτίο µε τη µορφή του newsletter, το 

οποίο αποστέλλεται σε οργανωτές και επαγγελµατίες σε όλο τον κόσµο. Το δελτίο 

περιλαµβάνει σειρά άρθρων και φωτογραφιών για τις συνεδριακές εγκαταστάσεις 
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και υπηρεσίες του προορισµού, για τους PCOs και DMCs που είναι µέλη του, για 

τις ευκαιρίες διασκέδασης και αναψυχής των συνέδρων, για τους εκθεσιακούς 

χώρους και τα γραφεία οργάνωσης εκθέσεων, για την ποικιλία προγραµµάτων και 

δραστηριοτήτων σχετικών µε τα incentives, για διάφορα επιχειρηµατικά νέα, για 

πολιτιστικές και άλλες εκδηλώσεις κ.α. Ακόµη : Φιλοξενία Οργανωτών 

Συνεδρίων, Εκθέσεων και Ταξιδιών Κινήτρων, Φιλοξενία ∆ηµοσιογράφων, 

Συµµετοχή σε Τουριστικές Εκθέσεις µε Περίπτερο. 

Τα CVΒ συµµετέχουν στις µεγάλες διεθνής εκθέσεις µε δικό τους περίπτερο, 

όπως είναι η ΕΙΒΤΜ της Βαρκελώνης, η Contex του Λονδίνου, η ΙΜΕΧ της 

Φρανκφούρτης, η ΙΤ&ΜΕ/Motivation Show του Σικάγου. Έκδοση και Αποστολή 

Οδηγού για τη ∆ιοργάνωση Συνεδρίων, Εκθέσεων και Ταξιδιωτικών Κινήτρων 

αλλά και διαφηµιστικού υλικού. Τα CVΒ εκδίδουν αναλυτικούς πολυσέλιδους 

οδηγούς τύπου «Sales Manual», οι οποίοι περιέχουν όλες τις πληροφορίες που 

χρειάζονται όσοι ενδιαφέρονται να οργανώσουν ένα συνέδριο, µια έκθεση ή ένα 

ταξίδι κινήτρων στην Αθήνα ή στην Αττική. 

 

4.6 Οι φορείς των συνεδριακών εκδηλώσεων 

Η διεξαγωγή ενός συνεδρίου προϋποθέτει την ύπαρξη του αντίστοιχου φορέα ο 

οποίος αποφασίζει την πραγµάτωση του. Ο φορέας έχει και την τελική ευθύνη για 

την επιτυχία του συνεδρίου, άσχετα αν σε κάποιες φάσεις τη µεταβιβάζει σε 

εξουσιοδοτηµένα όργανα. 

Οι φορείς διακρίνονται από τη σκοπιά κάτω από την οποία κάθε φορά 

εξετάζονται. Έτσι µπορεί να έχουµε διάκριση- ανάλογα µε τα κριτήρια-και σε 

φάσεις µε βάση: 

Α) την υπόσταση τους, από καθαρά νοµική άποψη. 

Β) τον εθνικό ή διεθνή χαρακτήρα τους. 



 - 60 -

Γ) το αντικείµενο της δραστηριότητας τους (στόχοι). 

∆) τον επιχειρησιακό ή µη χαρακτήρα της λειτουργία τους. 

 

Είδη συνεδρίων σύµφωνα µε τους φορείς που τα συγκαλούν 

•    Επιστηµονικά συνέδρια 

•    Εµπορικά συνέδρια 

•    Συνέδρια κοµµατικού .πολιτικού, κοινωνικού περιεχοµένου 

•    Συνέδρια διεθνών οργανισµών 

•    Συσκέψεις 

•    Σεµινάρια 

 

Οι σύνεδροι 

Οι σύνεδροι αποτελούν πολυπληθέστερη κατηγορία -όπως είναι φυσικό- από τις 

δυο προηγούµενες. Σε ότι αφορά τις επιθυµίες τους, αυτές κυρίως 

διαφοροποιούνται από το φύλο των συνέδρων (άνδρες, γυναίκες, µικτό), από την 

ηλικία τους, από την ιδιότητα µε την οποία λαµβάνουν µέρος και από το γεγονός 

εάν συνοδεύονται από τους/τις συζύγους τους σε αυτό. Όπως σηµειώνει ο 

Raymont Jaussi, οι σύνεδροι σε γενικές γραµµές «εκδηλώνουν πολύ διαφορετικό 

ενδιαφέρον ακόµη και ενθουσιασµό για τους σκοπούς και την επιτυχία του 

συνεδρίου. Ενδιαφέρον, που ίσως σε µέγεθος ξεπερνά και το ενδιαφέρον των 

ιθυνόντων ή και των οργανωτών. Συχνά, το συνέδριο είναι µια ευκαιρία για τους 

συµµετέχοντες να αλλάξουν περιβάλλον, ατµόσφαιρα, να διασκεδάσουν, ακόµη 

και αν οι ιθύνοντες και οι οργανωτές δε δίνουν πολύ σηµασία σε αυτή την πλευρά 

του συνεδρίου...». Η ψυχαγωγία, σαν απαραίτητο στοιχείο του όλου συνεδριακού 

ταξιδιού, αποτελεί πρόσθετη πηγή εσόδων τόσο για την ξενοδοχειακή µονάδα όσο 

και για τον τόπο φιλοξενίας του συνεδρίου γενικότερα. Από την άλλη πλευρά, οι 
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σύνεδροι, λόγω του αριθµού τους αλλά κυρίως λόγω της υψηλής 

κοινωνικοοικονοµικής τους θέσης, αποτελούν µια τεράστια διαφηµιστική δύναµη 

τόσο για τον τόπο διεξαγωγής του συνεδρίου όσο και για το ξενοδοχείο. Ο 

ενθουσιασµός που µετά το συνεδριακό ταξίδι µπορεί κανείς να διακρίνει στη 

φωνή τους, όταν αναφέρονται στον τόπο διεξαγωγής ή στο συγκεκριµένο 

ξενοδοχείο, σηµαίνει πολλά χωρίς να κοστίζει σαν διαφήµιση (marketing through 

servicing). 

Η ψυχαγωγία των συνέδρων και των συνοδών τους 

Είναι σαφής η µεγάλη σηµασία της ψυχαγωγίας των συνέδρων, εφόσον πολλοί 

από αυτούς συνδυάζουν τη συµµετοχή τους σε αυτό µε τις ετήσιες ή τις 

ολιγοήµερες διακοπές τους. Είναι ήδη γνωστή η αναγκαιότητα της ψυχαγωγίας 

και απασχόλησης των συνοδών και συνέδρων, ενήλικων ή και παιδιών. Το 

ξενοδοχείο γνωρίζει τις δυνατότητες του για προσφορά τέτοιων υπηρεσιών και 

φροντίζει να προσφέρει τις καταλληλότερες για κάθε περίπτωση (από άποψη 

είδους, πλήθους δραστηριοτήτων και φυσικά τιµής). Γενικά, θα πρέπει να 

αποφεύγονται τα υπερφορτωµένα προγράµµατα που δεν αφήνουν περιθώρια 

ξεκούρασης, τα ψώνια σαν κύρια και αποκλειστική δραστηριότητα, τα κοινά και 

«εκτός µόδας θέµατα» και η ένταση. Αντίθετα, συνιστώνται ήπιες µορφές 

ψυχαγωγίας και διασκέδασης, πρωτοτυπία και απασχόληση µε εκλεπτυσµένο 

ύφος. Φορείς µε επιχειρησιακό χαρακτήρα, επιθυµούν για τα µέλη τους τη 

συµµετοχή σε οµαδικά αθλήµατα και παιχνίδια, γιατί πιστεύουν πως βελτιώνουν 

µε τον τρόπο αυτό τη συλλογική προσπάθεια και συνεργασία µεταξύ τους. 

Ευθύνη του ξενοδοχείου είναι να µειώσει στο ελάχιστο σε ότι φυσικά εξαρτάται 

από αυτό τους κινδύνους µικροτραυµατισµών και ατυχηµάτων. 
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4.7 Οι σύνεδροι συχνά συνοδεύονται 

Τα συνέδρια αποτελούν καταπληκτικές ευκαιρίες για διακοπές στους ή στις 

(συνηθέστερα) συζύγους των συνέδρων. Πολλές φορές µάλιστα, εκεί που η 

συµµετοχή ή όχι στο συγκεκριµένο συνέδριο βρίσκεται σε οριακά επίπεδα, το 

άτοµο που θα συνοδεύσει είναι αυτό που θα παίξει τον αποφασιστικό ρόλο στην 

τελική επιλογή. Για το λόγο αυτό, τόσο ο φορέας που πραγµατοποιεί το συνέδριο 

όσο και ο τόπος που θα διεξαχθεί έχουν, µε διαφορετικό φυσικά σκεπτικό, κοινό 

στόχο την προσέλκυση των συνοδών. Οι συνοδοί των συνέδρων έχοντας 

περισσότερο χρόνο στη διάθεση τους πραγµατοποιούν υψηλή τουριστική δαπάνη 

που αφορά κυρίως στις οργανωµένες εκδροµές, στις αγορές, στις επισκέψεις σε 

εκθέσεις ή µουσεία και γενικότερα κάνοντας χρήση περισσοτέρων υπηρεσιών από 

αυτές που παρέχουν τα ξενοδοχεία. Από τη µέχρι τώρα διεθνή εµπειρία, που 

αφορά συνέδρια µη υποχρεωτικής συµµετοχής, διαπιστώνεται ότι 3 στους 10 

συνέδρους συνοδεύονται. 

 

5.1 Οι λειτουργίες προσαρµογής και διαδικασίες των συνεδρίων. 

5.1 Το management  και ο ρόλος του 

Ένα συνέδριο συνδυάζει την παροχή όλων των προσφερόµενων από το 

ξενοδοχείο υπηρεσιών. Κατά συνέπεια, είναι µεγάλη η ανάγκη του σωστού 

προγραµµατισµού και συντονισµού όλων των απαραίτητων λειτουργιών. Είναι 

πιθανόν, αυτός που διαπραγµατεύθηκε και τέλος «αγόρασε» για λογαριασµό του 

ξενοδοχείου το συνέδριο, να µην είναι το ίδιο πρόσωπο µε αυτό που θα ασχοληθεί 

µε τη διεξαγωγή του. 

Μεγάλες ξενοδοχειακές µονάδες, που ένα σηµαντικό µέρος της πελατείας τους 

αποτελείται από συνέδρια, έχουν υπεύθυνο συντονιστή της προετοιµασίας και 

διεξαγωγής τους. Αυτός είναι ο διευθυντής συνεδρίων (convention service Mgr.) 

που συνήθως αναφέρεται στο γενικό διευθυντή της µονάδας και επικοινωνεί 
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έχοντας όλη την απαραίτητη συνεργασία µε τα λειτουργικά τµήµατα που 

εµπλέκονται (κρατήσεις, υποδοχή, υπνοδωµάτια, τµήµατα επισιτισµού, δεξιώσεων 

κ.λπ.). Σε µεσαίου µεγέθους µονάδες, ή γενικά στα ξενοδοχεία εκείνα που σπάνια 

διενεργούνται συνέδρια, ο διευθυντής δεξιώσεων είναι ο πιο αρµόδιος από τα 

στελέχη για να ασχοληθεί µε την προετοιµασία και διεξαγωγή τους. . Άλλοτε, 

ένας µόνιµος συνεργάτης του έχει τον τίτλο του υπευθύνου των συνεδρίων και 

εκχωρείται σε αυτόν κάθε σχετική αρµοδιότητα. 

Σε µικρότερες µονάδες, µε µικρό κύκλο εργασιών συνεδριακής πελατείας και µε 

δυνατότητες µόνο για µικρά συνέδρια (µέχρι τριάντα άτοµα, κυρίως συνεδριάσεις 

∆.Σ., κ.λπ.), ο Maitre d’ Hotel µε τη βοήθεια του διευθυντή του ξενοδοχείου, 

αναλαµβάνει την όλη προετοιµασία και διεξαγωγή τους. Η επικοινωνία µε τα 

τµήµατα του ξενοδοχείου που εµπλέκονται στο συνέδριο, θα πρέπει να αρχίσει 

πολύ πριν τη διεξαγωγή του. Εσωτερικές συσκέψεις βοηθούν στο να καλυφθούν 

όλα τα σχετικά θέµατα στην παραµικρή τους λεπτοµέρεια. Από τη στιγµή που µε 

µία επιστολή ή µε ένα ιδιωτικό συµφωνητικό «κλείστηκε η δουλειά» και µέχρι 

την αξιολόγηση που γίνεται µετά το τέλος της διεξαγωγής της, µεσολαβούν 

ορισµένες απαραίτητες εργασίες. Εργασίες που πρέπει να πραγµατοποιηθούν από 

το στέλεχος που αναλαµβάνει την προπαρασκευή και διεξαγωγή, ανεξάρτητα από 

το συγκεκριµένο του τίτλο. 

Ο «ρόλος» του διευθυντή συνεδρίων - εάν αυτός είναι ο τίτλος του - και µέσα στο 

διάστηµα που οροθετήθηκε προηγούµενα, περιγράφεται σε οκτώ στάδια. Πιο 

συγκεκριµένα ο διευθυντής συνεδρίων: 

(α) παραλαµβάνει τη σχετική αλληλογραφία µε τον πελάτη καθώς και το 

ιδιωτικό συµφωνητικό που έχει υπογραφεί. Ελέγχει για τυχόν ασάφειες, 

(β) πραγµατοποιεί την καταγραφή του συνεδρίου στο βιβλίο «εκδηλώσεων - 

συνεδρίων» και ενδεχοµένως συνεργάζεται µε τον πωλητή για µεγαλύτερη 

ενηµέρωση, 

(γ) έρχεται σε επαφή µε τους οργανωτές του συνεδρίου και δηµιουργεί µαζί 
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τους πνεύµα εµπιστοσύνης και συνεργασίας. ∆ιευκρινίζονται εκεί ασάφειες και 

κενά που δεν καλύφθηκαν ακόµη, 

(δ) ενηµερώνει γραπτά (υπηρεσιακά σηµειώµατα, φωτοτυπηµένα σχετικά 

έντυπα) όλα τα συνεργαζόµενα τµήµατα. Αρχίζει ο σωστός προγραµµα-τισµός. 

Αποστέλλονται στα µέλη του φορέα τα σχετικά έντυπα κρατήσεων (µε την 

προϋπόθεση φυσικά ότι οι κρατήσεις των δωµατίων θα γίνουν µε ευθύνη της 

µονάδας και όχι µέσω του φορέα που πραγµατοποιεί το συνέδριο). Τα έντυπα 

αυτά, αφού συµπληρωθούν από τους υποψήφιους συνέδρους, θα επιστραφούν και 

θα επέχουν θέση εντολής κράτησης, 

(ε) συγκαλεί εσωτερικές συσκέψεις µε τους υπευθύνους των τµηµάτων που θα 

συνεργαστούν για τη διεξαγωγή. Εκεί ρυθµίζονται κενά που δεν καλύφθηκαν από 

την εσωτερική αλληλογραφία,  

(στ) προσκαλεί τους οργανωτές ή και τους εκπροσώπους του φορέα, σε κοινή 

σύσκεψη λίγες ηµέρες πριν από την έναρξη του συνεδρίου. Σε αυτήν συµµετέχουν 

και οι υπεύθυνοι των τµηµάτων, όπου επαναλαµβάνεται-επιβεβαιώνεται η όλη 

προετοιµασία στη λεπτοµέρεια της, 

(ζ) επιβλέπει, παρακολουθεί και ελέγχει κατά τη διάρκεια του συνεδρίου, έτοιµος 

να προλάβει κάθε δυσάρεστη εξέλιξη, 

(η) ρυθµίζει σε συνεργασία µετά τη διεξαγωγή, θέµατα τελικής χρέωσης. Γνωρίζει 

επίσης ότι ο ικανοποιηµένος πελάτης είναι πολύ πιθανόν να 

προτιµήσει ξανά τη µονάδα. 

Είναι σαφές, ότι ορισµένα από τα στάδια αυτά συµπυκνώνονται, ή δεν υπάρχουν 

καθόλου σε ορισµένες περιπτώσεις. Ο χειρισµός και η προετοιµασία που 

απαιτείται για δύο διαφορετικά συνέδρια είναι µεγάλη. Όσο µεγάλη µπορεί να 

είναι και η διαφορά µεταξύ ενός διεθνούς συνεδρίου, µε την (αιγίδα της Ε.Ο.Κ., 

που κλείστηκε 2 χρόνια πριν, για 750 συνέδρους και θα διαρκέσει 8 ηµέρες, από 
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µία σύσκεψη 30 στελεχών από την «ΠΕΙΡΑΪΚΗ ΠΑΤΡΑΪΚΗ» που κλείστηκε µία 

εβδοµάδα πριν και θα διαρκέσει 2 ηµέρες. 

5.2  Η διάθεση του ξενοδοχειακού συνεδριακού προϊόντος  

Στην περίπτωση του ξενοδοχειακού συνεδριακού προϊόντος, ο ξενοδόχος θα 

πρέπει να δώσει απάντηση στο δίληµµα, εάν θα το διαθέσει µόνος του ή µέσω 

ενδιάµεσου. Τις περισσότερες φορές αισθάνεται πως µπορεί να αποφύγει τους 

ενδιάµεσους, γιατί έχει βάσιµους λόγους, να αισιοδοξεί για τη διάθεση του 

προϊόντος του, µέσο άµεσης συνεργασίας τόσο σε εθνικό όσο και σε διεθνές 

επίπεδο. Είναι θεµιτός ο προβληµατισµός του, ωστόσο θα πρέπει να αποφασίσει 

ποια κανάλια διανοµής θα επιλέξει και κυρίως να δηµιουργήσει τις προϋποθέσεις 

εκείνες που θα του επιτρέψουν να έρθει σε απευθείας επαφή µε τους 

(υποψήφιους) δυνητικούς πελάτες. 

 

Παρέµβαση των ταξιδιωτικών γραφείων 

Όσο πιο µακριά βρίσκεται ο τόπος διεξαγωγής του συνεδρίου από τον τόπο 

κατοικίας των συνέδρων, τόσο περισσότερο αναγκαία είναι η παρέµβαση ενός 

τουριστικού γραφείου. Αυτό συµβαίνει σπανιότερα όταν το συνέδριο οργανώνεται 

στην ίδια χώρα. Για το λόγο αυτό, ο ρόλος των τουριστικών γραφείων δεν πρέπει 

να παραβλέπεται. Σηµειώνουµε ότι συχνά εµφανίζεται την τελευταία στιγµή και 

το θέµα της προµήθειας του µπορεί να δηµιουργήσει πρόβληµα αν δεν έχει 

προβλεφθεί. Το τουριστικό γραφείο σαν ενδιάµεσος, αναλαµβάνει συνήθως όλο 

το «πακέτο» στο οποίο το ξενοδοχείο έχει ένα τµήµα του, εφόσον προστίθενται 

και άλλες υπηρεσίες (κυρίως µεταφοράς). Ο οργανωτής του συνεδρίου µπορεί να 

επιλέξει την ξενοδοχειακή µονάδα πρώτος αυτός και όχι το ταξιδιωτικό γραφείο. 

Στην περίπτωση αυτή θα ισχύσει η αρχική τιµή που συµφωνήθηκε µεταξύ 

οργανωτή και ξενοδοχείου και το τουριστικό γραφείο θα προσφέρει -και φυσικά 

θα κερδίσει- µόνο από το υπόλοιπο τµήµα του «πακέτου». Η παραπάνω 
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διατύπωση δεν αφορά τον οργανωτή συνεδρίων που είναι ταξιδιωτικός πράκτορας 

ή και το αντίστροφο. 

∆ιάθεση µέσο συνεργασίας σε εθνικό και διεθνές επίπεδο 

«Στην περίπτωση αυτή, ανεξάρτητες ξενοδοχειακές µονάδες, µιας χώρας ή 

πολλών χωρών, ιδρύουν µια εταιρεία ή ένα συνεταιρισµό για διάθεση του 

προϊόντος τους». Η ιδέα αυτή, έχει κερδίσει στη χώρα µας αρκετό έδαφος και ήδη 

σε τουλάχιστον τρεις περιπτώσεις, πιστεύουµε πως θα υλοποιηθεί σύντοµα. 

Το τµήµα (υπηρεσία) πωλήσεων του ξενοδοχειακού συνεδριακού προϊόντος Σε 

µεγάλες ξενοδοχειακές µονάδες, όχι µόνο της χώρας αλλά και διεθνώς, τα στελέχη 

των πωλήσεων επιθυµούσαν έναν ευρύτερο και ίσως πιο «ποµπώδη» τίτλο. Ο 

τίτλος του marketing manager δόθηκε σε πολλούς µε αποτέλεσµα να διευρυνθεί η 

χρήση της λανθασµένης ορολογίας. Εάν πράγµατι ο διευθυντής πωλήσεων 

προβληµατίζεται και παίζει ουσιαστικό ρόλο στη διαµόρφωση όλων όσων µέχρι 

τώρα αναφέραµε, τότε πράγµατι ο τίτλος του τον ...αδικεί. Εάν όχι, εάν δηλαδή η 

δουλειά του αρχίζει απ1 εδώ και πέρα, τότε σηµαίνει πως χρησιµοποιούµε τις 

κατάλληλες λέξεις. Και για να είµαστε περισσότερο σαφείς θα πρέπει να πούµε 

πως µόνο η πρώτη από τις τρεις λειτουργίες που θα αναφέρουµε στη συνέχεια, τον 

αφορά άµεσα: η προώθηση των πωλήσεων, ενώ λιγότερο η διαφήµιση και οι 

δηµόσιες σχέσεις που σε µεγάλες ξενοδοχειακές επιχειρήσεις αποτελούν 

συνεργαζόµενα αλλά αυτοτελή τµήµατα. 

Ο διευθυντής συνεδρίων του ξενοδοχείου είναι αυτός που έχει την ευθύνη και 

φροντίδα της διεξαγωγής τους στο ξενοδοχείο. Τις πωλήσεις πραγµα-τοποιεί ο 

διευθυντής πωλήσεων συνεδρίων. Τα δύο παραπάνω στελέχη συνεργάζονται 

στενά µέσα στα πλαίσια της στρατηγικής που καθόρισε η επιχείρηση. Σε µεγάλες 

µονάδες υπάγονται και οι δυο στο διευθυντή του marketing και µέσω αυτού στο 

Γενικό ∆ιευθυντή. 
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Πολλές φορές -και ιδιαίτερα σε µικρότερα ξενοδοχεία - για να τονιστεί το πόσο 

στενή και άρρηκτη πρέπει να είναι η συνεργασία τους, η θέση είναι ενοποιηµένη. 

.Έτσι ο πωλητής είναι συγχρόνως και παραγωγός των αντίστοιχων υπηρεσιών και 

αντίστροφα. Γενικά, η ανάπτυξη και η διαρθρωτική δοµή του τµήµατος των 

συνεδριακών πωλήσεων, σχετίζεται µε το εύρος και τη σύσταση αυτή κάθε αυτή 

του τµήµατος διεξαγωγής συνεδρίων. 

Το τµήµα ή η υπηρεσία πωλήσεων συνεδρίων κινείται µέσα σε ένα δεδοµένο 

οικονοµικό προϋπολογισµό, και µέσα στα πλαίσια του θα πρέπει να καλύπτει τους 

στόχους της. 

 

Μέσα και τεχνικές προώθησης των πωλήσεων του συνεδριακού ξενοδοχειακού 

προϊόντος 

Αναζητώντας συνέδρια θα πρέπει να έχουµε υπόψη µας ότι απαιτείται συνήθως 

µακρόχρονη και επίµονη προσπάθεια και βέβαια υποµονή. Τα συνέδρια τα οποία 

επιτυγχάνονται για µια κοντινή ηµεροµηνία, είναι σχετικά σπάνια. Πώς είναι 

δυνατόν να έρθουµε σε επαφή µε τους ιθύνοντες ή και µε τους οργανωτές, ώστε 

να πραγµατοποιήσουµε την πώληση των συνεδριακών υπηρεσιών µας; Οι 

δυνατότητες για µια τέτοια επικοινωνία παρουσιάζονται παρακάτω µε κάποια 

σειρά. 

Πόσο απαραίτητο είναι το επιχειρησιακό διαφηµιστικό έντυπο; Πολλές 

ξενοδοχειακές µονάδες στο (γενικό) διαφηµιστικό φυλλάδιο (prospectus) που 

χρησιµοποιούν, αναφέρουν και τις συνεδριακές δυνατότητες τους, προβάλλοντας 

εκείνα τα στοιχεία, που κατά τη γνώµη τους θεωρούν ουσιαστικότερα. 

Αλλες πάλι, ιδιαίτερα εκείνες που από την κατασκευή τους προέβλεψαν 

συνεδριακή πελατεία, µε στόχο να αποτελέσει βασική πηγή εσόδων, έχουν 

ιδιαίτερο φυλλάδιο. Σε αυτό προβάλλονται κυρίως χώροι και υπηρεσίες από 

συνεδριακή σκοπιά µια και το διαφηµιστικό αυτό φυλλάδιο απευθύνεται στην 
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ειδική αγορά των συνεδρίων. Μπορεί ακόµη να περιλάβει κάθε στοιχείο 

συνεδριακής υποδοµής του, που εµπλουτίζει το "image" των συνεδριακών 

δυνατοτήτων της µονάδας και µπορεί να προκαλέσει το ενδιαφέρον της 

«υποψήφιας» πελατείας. 

Ο τιµοκατάλογος των βασικών συνεδριακών υπηρεσιών που προσφέρει το 

ξενοδοχείο, µπορεί να αποτελεί ένθετο του φυλλαδίου (εντύπου). 

Γενικό ή ειδικό, το επιχειρησιακό διαφηµιστικό έντυπο ή φυλλάδιο, σε 

συνδυασµό µε τον τιµοκατάλογο των συνεδριακών ξενοδοχειακών 

υπηρεσιών, είναι απόλυτα απαραίτητο στα χέρια του πωλητή. 

 

«Ο φάκελος των συνεδριακών ξενοδοχειακών υπηρεσιών»          

Είναι ένα πληρέστερο µέσο προβολής. .Ένας τέτοιος «φάκελος» µπορεί να 

αποτελείται ενδεικτικά από: 

(α) ένα φάκελο σε άριστη ποιότητα και πρωτοτυπία στην εµφάνιση του, µε την 

επωνυµία και τη διεύθυνση της µονάδας, στον οποίο θα περιλαµβά-νονται όσα 

αναφέρονται στη συνέχεια, 

(β) ένας κατάλογος αιθουσών µε λεπτοµέρειες σχετικά µε τη χωρητικότητα 

τους, τις εναλλακτικές διευθετήσεις τους, τις πιθανές χρήσεις τους, 

(γ) κατόψεις των αιθουσών και διαστάσεις τους, 

(δ) δείγµατα menus των διαφόρων ειδών των επισιτιστικών εκδηλώσεων, 

(ε) φωτογραφίες των αιθουσών, 

(στ) κατάλογος µε το συνεδριακό οπτικοακουστικό εξοπλισµό που 

διατίθεται 

(ζ) φωτογραφίες παρουσίασης εδεσµάτων κατά τη διάρκεια διεξαγωγής 

επιτυχηµένης επισιτιστική ς εκδήλωσης, 

(η) φωτογραφίες µε τους συνεδριακούς χώρους σε χρήση, 

(θ) δυνατότητες ψυχαγωγίας ενηλίκων και παιδιών (φωτογραφικό υλικό), 

(ι) φωτοτυπίες ευχαριστήριων επιστολών. 
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Η συµµετοχή σε εκθέσεις ειδικού ενδιαφέροντος 

Αυτές οργανώνονται µέσα στα πλαίσια γενικότερων εκθέσεων τουρισµού. 

Συνήθως οι εκθέσεις αυτές είναι κοινές για τον συνεδριακό, κινήτρων και 

εκθεσιακό τουρισµό. Μπορεί όµως να αποτελούν, και υπάρχουν αρκετές τέτοιες 

αυτοδύναµες εκδηλώσεις, µόνο για συνεδριακό τουρισµό κ.λπ. 

Οι παλιοί πελάτες και φίλοι της επιχείρησης 

Για να αποκτήσει ένα ξενοδοχείο «καλό όνοµα», πρέπει να έχει οργανώσει 

τουλάχιστον ένα συνέδριο. Ένας απλός τρόπος, συνήθως αποτελεσµατικός, είναι 

να προσεγγίσει ο ξενοδόχος µεµονωµένους πελάτες, τους οποίους δέχεται από 

καιρό, επιστήµονες, εµπόρους, βιοµηχάνους, πολιτικές προσωπικότητες ή 

προσωπικότητες της οικονοµικής ζωής, µε τους οποίους έχει φιλικές σχέσεις. Ο 

ξενοδόχος θα επιδιώξει να τον συστήσουν ή να υποβάλουν την υποψηφιότητα του 

ξενοδοχείου του για συγκεντρώσεις οργά  ή συνδέσµων, όπου µετέχουν και 

βαρύνει η γνώµη τους .Οι ενέργειες αυτών, των πρεσβευτών», επιτρέπουν την 

πώληση χωρίς καθυστέρηση, γιατί  η φιλία είναι ισχυρό όπλο. Πρέπει όµως ο 

ξενοδόχος να µην απογοητεύσει  τους φίλους τους, πρέπει να πετύχει. Για το λόγο 

αυτό, πρέπει οι στόχοι της µονάδας να είναι χαµηλότεροι των δυνατοτήτων της 

στην αρχή. Πρέπει να αποκτηθεί πείρα, σε όλα τα επίπεδα. 

Η συµπαράσταση των φίλων και πελατών, εξαρτάται πολλές φορές από τη 

βοήθεια που τους υπόσχεται ο ξενοδόχος, για την προπαρασκευή και την 

εκτέλεση του συνεδρίου. Ιδιαίτερα εάν ο φορέας στον οποίο ανήκουν δε 

χρησιµοποιεί επαγγελµατίες οργανωτές αλλά µόνο οργανωτική επιτροπή. 

 

Οι συστάσεις 

Οι συστάσεις έχουν πρωταρχική σηµασία. Ο ικανοποιηµένος πελάτης στέλνει 

τους φίλους του. Για το λόγο αυτό, παίζει µεγάλο ρόλο η επιτυχία της διεξαγωγής 
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ενός συνεδρίου. Αυτό το γνωρίζει κάθε ξενοδόχος, ακόµα και εκείνος που δεν έχει 

καθίσει ποτέ σε επαγγελµατικά θρανία. Οι συστάσεις, χωρίς να κοστίζουν τίποτα, 

σηµαίνουν πολλά. 

 

Οι φιλικές και κοινωνικές επαφές 

Η παρουσία του αρµόδιου στελέχους της µονάδας σε εκδηλώσεις που 

πραγµατοποιούν µαζικοί φορείς, αποτελεί σηµαντική πηγή επαφών. Φυσικά δεν 

πουλά τίποτε εκεί αλλά συναντά κόσµο και διευρύνει τις επαγγελµατικές 

γνωριµίες του. Το τελευταίο, του επιτρέπει να πραγµατοποιήσει ευκολότερα µια 

επίσκεψη στο γραφείο του στελέχους του φορέα που γνώρισε, ή να κλείσει 

συνάντηση για τον πωλητή. 

 

Οι επαγγελµατίες οργανωτές συνεδρίων 

Η επαφή του ξενοδοχείου πρέπει να είναι συνεχής µε τους επαγγελµατίες 

οργανωτές συνεδρίων. Αποτελούν µια σηµαντική δύναµη και πηγή εργασιών, 

ιδιαίτερα αν τα γραφεία αυτά παρουσιάζουν µια καθετοποιηµένη προσφορά: 

οργανωτής που στη συνέχεια προσφέρει ταξιδιωτικές υπηρεσίες ή ταξιδιωτικό 

γραφείο που αποφάσισε να προσφέρει και οργανωτικές υπηρεσίες. 

 

Τα µαζικά µέσα επικοινωνίας 

Οι εφηµερίδες, το ραδιόφωνο και η τηλεόραση αποτελούν πηγή πληροφοριών. 

Υπάρχουν πολλές ειδικευµένες εφηµερίδες και περιοδικά, κυρίως στις Ηνωµένες 

Πολιτείες αλλά και στην Ευρώπη, που ασχολούνται κυρίως µε συνέδρια για τα 

οποία ενδιαφέρονται οι µεγάλες ξενοδοχειακές αλυσίδες των πόλεων, αλλά 

σπάνια τα αποµονωµένα ξενοδοχεία µέσης ή µικρής δυναµικότητας. Αντίθετα, η 

τακτική ανάγνωση ενός ορισµένου αριθµού ηµερησίων εφηµερίδων και 
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περιοδικών είναι πολύτιµη, γιατί περιέχουν πληροφορίες για συνέδρια που έλαβαν 

χώρα αλλού. Είναι πιθανό, εάν υπάρξει άµεση ενεργοποίηση από το ξενοδοχείο 

να δηµιουργηθεί µελλοντική συνεργασία. 

Ο ξενοδόχος πρέπει να αγοράζει και το διεθνή τύπο. Οι τοπικές εφηµερίδες δεν 

επαρκούν. Αν ένα διεθνές συνέδριο διεξάγεται σε µία χώρα, υπάρχουν λίγες 

πιθανότητες να επανέλθει σε αυτή πριν από αρκετά χρόνια. Με σωστές 

προσπάθειες µπορεί να έρθει στη δικιά µας. 

Ο ξενοδόχος, αν γίνει συνδροµητής σε µερικές γνωστές εφηµερίδες του 

εξωτερικού, θα µπορεί να βρίσκει πληροφορίες και συγχρόνως να ικανοποιεί τους 

πελάτες του θέτοντας αυτές τις εφηµερίδες στη διάθεση τους στο αναγνωστήριο. 

Ακόµη και το ραδιόφωνο και η τηλεόραση είναι πηγή πληροφοριών. Στα πλαίσια 

µορφωτικών και επιστηµονικών εκποµπών, αναφέρονται συνέδρια των σχετικών 

φορέων που πραγµατοποιήθηκαν διεθνώς. Η έγκαιρη πληροφόρηση και 

προετοιµασία του µπορούν να αποτελέσουν σηµαντικό όπλο για τον ξενοδόχο. 

 

Η αναζήτηση µέσω ταχυδροµείου (άµεση δηµοσιότητα) 

Σχετικά εύκολη είναι η προµήθεια καταλόγων µε διευθύνσεις που ενδιαφέρουν. 

Οι ταχυδροµικές αποστολές µπορούν να περιλαµβάνουν µία απλή επιστολή ή 

ακόµα διαφηµιστικά φυλλάδια, post cards και ηµερολόγια. Τα προβλήµατα που 

παρουσιάζονται σε ότι αφορά τον αριθµό των παραληπτών αλλά και την 

αποστολή αυτή κάθε αυτή, διαφέρουν ανάλογα µε το µέγεθος, τις τιµές, και τη 

θέση του συγκεκριµένου ξενοδοχείου. ∆ε θα αντιµετωπισθεί κατά τον ίδιο τρόπο 

ένα ανεξάρτητο ξενοδοχείο ή ένα ξενοδοχείο που είναι µέλος µιας αλυσίδας. Η 

επιλογή, της ενδεχόµενης συνεδριακής πελατείας που θα έχει γίνει µετά την 

εκτίµηση των δυνατοτήτων του ξενοδοχείου, θα καθορίζει τη γεωγραφική ακτίνα 

µιας τέτοιας αποστολής. Αν ο ξενοδόχος περιοριστεί στην ίδια του τη χώρα, 

µπορεί να καταρτίσει καταλόγους των οργανώσεων, των µεγάλων επιχειρήσεων, 
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των προσωπικοτήτων της οικονοµικής και πολιτικής ζωής της χώρας. Θα γράψει 

πρώτα επιστολές, µετά θα επισκεφθεί τους υποψήφιους πελάτες, ενδεχόµενα θα 

στείλει και άλλες επιστολές, και τέλος θα παρουσιάσει την προσφορά του. Αλλά ο 

τρόπος αυτός είναι χρονοβόρος, δαπανηρός και απαιτεί λεπτούς χειρισµούς. 

Προϋποθέτει συνεχή προσπάθεια µεγάλης διάρκειας. ∆εν πρέπει ο ξενοδόχος να 

περιοριστεί σε µία επιστολή, θα πρέπει να γίνουν πολλές επαναλήψεις. 

Ο ξενοδόχος θα ασχοληθεί ιδιαίτερα µε την κατάρτιση δελτιοθήκης. Είναι µία 

κοπιαστική, δύσκολη, αλλά ουσιώδης εργασία, όπου τα λάθη δε συγχωρούνται. 

Μερικά παραδείγµατα: 

- ορθογραφία των επωνύµων 

- λάθη στα ονόµατα 

- λάθη στους τίτλους 

- αποστολή στον προηγούµενο κάτοχο της θέσης, όταν µάλιστα αυτός έχει... 

πεθάνει από καιρό. 

Η δαπάνη της άµεσης δηµοσιότητας, η δύσκολη εργασία της οργάνωσης και 

ενηµέρωσης µιας δελτιοθήκης, η πρακτική εργασία που πρέπει να επακολουθήσει, 

προϋποθέτουν ότι ο ξενοδόχος αποβλέπει σε µακρόπνοη αναζήτηση συνεδρίων 

και ότι διαθέτει κάποιον ετήσιο προϋπολογισµό για το σκοπό αυτό. 

Προϋπολογισµό που θα διατίθεται για αρκετά χρόνια. Οι παραλήπτες των 

αποστολών θα πρέπει να είναι τα άτοµα εκείνα που µέσα στο χώρο τους έχουν 

δυνατότητα λήψης αποφάσεων (ιθύνοντες) και στους µεν µικρούς σχετικά 

οργανισµούς - επιχειρήσεις - συλλόγους, τα πράγµατα είναι πιο εύκολα, όταν 

όµως µε τον τρόπο αυτό πλησιάζουµε µεγάλες επιχειρήσεις θα πρέπει να 

αναζητήσουµε το αρµόδιο εξουσιοδοτηµένο άτοµο. ∆εν είναι εύκολο να έχει στη 

διάθεση του κανείς ονόµατα. Σε περίπτωση αµφιβολιών, είναι δυνατόν να 

ελεγχθούν τα ονόµατα τηλεφωνικά από τις γραµµατείες. Πρέπει όµως γΓ αυτό να 

διαθέτει κανείς τα κάποια στοιχεία, δεν µπορεί να αρχίσει από το τίποτε. Αυτό το 
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παράδειγµα µεταξύ άλλων, δείχνει τον περίπλοκο χαρακτήρα της εργασίας αυτής 

της και των δυσκολιών που παρουσιάζονται κατά τη διαδικασία προσέγγισης. 

 

Οι αεροπορικές εταιρείες 

Οι αεροπορικές εταιρείες αποτελούν φυσικό σύµµαχο. Πράγµατι και αυτές 

παρέχουν υπηρεσίες. Η αντιστοιχία µιας θέσης αεροπλάνου και µιας κλίνης 

ξενοδοχείου είναι άµεση. Εάν δεν καταληφθούν µέσα σε µια ορισµένη περίοδο, η 

δυνατότητα πώλησης τους για την περίοδο αυτή έχει εκλείψει για πάντα. Οι 

αεροπορικές εταιρείες λοιπόν επιθυµούν να µεταφέρουν συνέδρους, για µικρά ή 

µεγάλα συνέδρια, κυρίως τις εποχές κατά τις οποίες έχουν λίγους πελάτες, που 

είναι λογικά οι ίδιες µε εκείνες που δηµιουργούν προβλήµατα πληρότητας στα 

ξενοδοχεία. Για το λόγο αυτό πρέπει να διερευνηθεί κάθε περίπτωση συνεργασίας 

τους. 

 

∆ιαφήµιση σε ειδικό περιοδικό τύπο 

Προτιµάται η διαφήµιση σε περιοδικό ειδικών αγορών. Υπάρχουν αυτά που 

σχετίζονται µε την οργάνωση συνεδρίων και επιχειρησιακών συναντήσεων, οπότε 

ο στόχος του ξενοδόχου είναι η προσέλκυση πελατείας µέσο των οργανωτών των 

συνεδρίων. Υπάρχουν επίσης πολλά περιοδικά κατά κλάδους επιχειρησιακής, 

επιστηµονικής ή άλλης δραστηριότητας. Η διαφήµιση σε αυτά, στοχεύει σε 

αναγνώστες µε υψηλή ιεραρχικά θέση, στους φορείς που τα ενδιαφέροντα τους 

καλύπτονται µέσο των περιοδικών αυτών. Συνιστάται σωστή επιλογή σε έγκυρα 

περιοδικά και κυρίως συνέπεια σ' αυτήν. Το σχετικό κονδύλι δε θα πρέπει να 

µοιράζεται σε πολλούς στόχους «και από λίγο». 

Επίσης πρέπει σαν πιο αποτελεσµατικός, να επιλέγεται χώρος στις δεξιές σελίδες 

και µάλιστα στο πάνω τµήµα τους. 
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Προσωπικά τηλεφωνήµατα 

Θεωρούνται διεθνώς αποτελεσµατικά. Θα πρέπει όµως να γίνονται από έµπειρο 

άτοµο. ∆ε θεωρείται υπερβολή αν συστήσουµε να γίνονται από τον υπεύθυνο της 

προσπάθειας των πωλήσεων. Θα πρέπει να ακολουθείται ένα διάγραµµα ροής των 

µηνυµάτων που µεταδίδονται. Ο συσχετισµός κόστους και αποτελέσµατος θα 

πρέπει να εκτιµάται σε περιοδικά χρονικά διαστήµατα 

 

Παροχή φιλοξενιών 

Ο ξενοδόχος, µέσα στα πλαίσια των γνωριµιών και των καλών σχέσεων που 

πρέπει να διατηρεί µε τις πιθανές πηγές πελατείας του, θα πρέπει να έχει υπόψη 

του ότι η προσφορά φιλοξενίας σε κάποια άτοµα, θα του δώσει ίσως οφέλη στο 

µέλλον. Η φιλοξενία θα πρέπει να απευθύνεται στα άτοµα εκείνα που λόγω της 

θέσης τους σε συγκεκριµένους φορείς, έχουν την δυνατότητα να επηρεάσουν στη 

λήψη των σχετικών αποφάσεων. Με τον τρόπο αυτό, εξοικειώνονται µε το προϊόν 

που κάποια στιγµή µπορεί να προτείνουν. Έχουν τη δυνατότητα να το προτείνουν 

µε µεγαλύτερη σιγουριά και χωρίς κίνδυνο να βρεθούν εκτεθειµένοι. 

 

Οι οργανωτές των συνεδρίων 

Οι οργανωτές των συνεδρίων µπορεί να ανήκουν σε µια από τις παρακάτω 

κατηγορίες. 

-  Εξουσιοδοτηµένη επιτροπή από τη διοίκηση του φορέα. Αυτή µπορεί να είναι 

µόνιµης σύνθεσης και λειτουργίας, ιδίως µάλιστα εάν ο φορέας πραγµατοποιεί 

συχνά συνέδρια ή εκδηλώσεις συναφούς χαρακτήρα. Είναι γνωστή σαν 

οργανωτική επιτροπή. Στην επιτροπή αυτή µπορεί να συµµετέχουν συνήθως 

τιµητικά και κάποιοι από τους ιθύνοντες. 
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-  Επαγγελµατίες οργανωτές συνεδρίων που λειτουργούν συνήθως µέσο γραφείων 

δηµοσίων σχέσεων, είτε γενικού χαρακτήρα, είτε ειδικευµένου στην οργάνωση 

αποκλειστικά συνεδρίων.  Αρκετά τέτοιου είδους γραφεία έχουν κάνει τα 

τελευταία χρόνια αισθητή την παρουσία τους στο χώρο. Ο συνεργάτης µου Θ. 

Κουµέλης, αριστούχος απόφοιτος του τµήµατος ∆ιοίκησης Επιχειρήσεων του 

Τ.Ε.Ι. Ηρακλείου Κρήτης, µε επιµέλεια «µέλισσας» κατόρθωσε να εντοπίσει 

αρκετά από αυτά. Τα παρουσιάζουµε στη σελίδα 181 του παραρτήµατος. 

- Ταξιδιωτικά γραφεία. Αρκετά ταξιδιωτικά γραφεία µε εµπειρίες στο 

«συνεδριακό τουριστικό πακέτο», έχουν προσλάβει εξειδικευµένο προσωπικό 

στην οργάνωση των συνεδρίων, κυρίως από τον ευρύτερο χώρο των δηµοσίων 

σχέσεων. Με τον τρόπο αυτό στοχεύουν σε κέρδος που δεν προέρχεται µόνο από 

το «συνεδριακό τουριστικό πακέτο» αλλά και από άλλες σχετικές δραστηριότητες 

που το εξυπηρετούν. Πιστεύουµε πως τούτο το τελευταίο θα αποτελέσει, εάν δεν 

έχει ήδη αποτελέσει, σηµαντικό σηµείο τριβής και ανταγωνισµού. 

 

5.3 (SWOT ANALYSIS) Τα πλεονεκτήµατα , µειονεκτήµατα ευκαιρίες και 

κίνδυνοι που παρουσιάζει η ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού στην 

Ελλάδα. 

 

1. Τα Πλεονεκτήµατα 

Η Ελλάδα διαθέτει αξιόλογα πλεονεκτήµατα πράγµα που την καθιστά αυτόµατα 

αξιόλογο προορισµό για την πραγµατοποίηση των συνεδρίων. α) οι πολύ καλές 

κλιµατολογικές συνθήκες β) το πλήθος των αρχαιολογικών χώρων και επιπλέον 

λόγο των ακτών και τον παραθαλάσσιων κέντρων υπάρχει η δυνατότητα 

δηµιουργίας συνεδρίων µε περιηγήσεις και κρουαζιέρες. Επιπλέον η Ελλάδα 

εντάσσεται στης αρκετά οικονοµικές χώρες για διακοπές ενώ άλλοι θετικοί 

παράγοντες είναι η Ελληνική φιλοξενία, η νυχτερινή ζωή, η ασφάλεια, και το 
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προσωπικό των ξενοδοχείων που µιλάει όλες τις γλώσσες πράγµα που δεν είναι 

δεδοµένο για άλλες ευρωπαϊκές χώρες. 

 

2. Τα Μειονεκτήµατα 

Παρ όλα αυτά τα µειονεκτήµατα της Ελλάδας είναι εξίσου σοβαρά.   

α ) Η επίγεια και η αεροπορική υποδοµή δεν είναι κατάλληλη  β ) Η έλλειψη 

µεγάλου αριθµού ειδικευµένων στελεχών στην οργάνωση συνεδρίων και γ ) η 

µόλυνση του περιβάλλοντος που σε συνδυασµό µε το κυκλοφοριακό που πλήττει 

τις περισσότερες πόλεις της Ελλάδας δίνουν µια αρκετά αρνητική εικόνα για τη 

χώρα σε διεθνές επίπεδο. 

 

3. Οι Ευκαιρίες 

α )Η πραγµατοποίηση των Ολυµπιακών Αγώνων το 2004 στην Αθηνά συνέβαλλε 

σε πολύ µεγάλο βαθµό να πραγµατοποιηθούν αρκετά έργα τα οποία αναβάθµισαν 

την Ελλάδα και προσέλκυσαν µεγαλύτερο αριθµό τουριστών. β) Το (Athens 

Convention Bureau) αποτελεί µέλος της Εθνικής Επιτροπής Συνεδριακού 

Τουρισµού µε σκοπό να βοηθήσει στην ανάπτυξη όσο το δυνατόν ευνοϊκότερων 

πλαισίων για την επιχειρησιακή οργάνωση και την  βελτιστοποίηση των 

προωθητικών µηχανισµών του Ελληνικού Συνεδριακού Τουρισµού ενώ 

ταυτόχρονα έχει δηµιουργήσει και µια συνεργασία και επαφή µε όλους τους 

φορείς που το απαρτίζουν σε διάφορες δράσεις προβολής του συνεδριακού 

προϊόντος.  

 

4. Οι κίνδυνοι 

α) Η έλλειψη σταθερότητας στα Βαλκάνια και οι ιδιόµορφες σχέσεις της χώρας 

µας µε την Τουρκία σε συνδυασµό µε το Κυπριακό χαρακτηρίζονται ως αρνητικά 
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στοιχεία τα οποία δηµιουργούν ανασφάλεια για το µέλλον. β) Ο ανταγωνισµός της 

Ελλάδας από άλλες µεγάλες Ευρωπαϊκές χώρες όπως Γαλλία, Ισπανία, 

Πορτογαλία όπως και η Κύπρος οι οποίες έχουν αναπτύξει σε σηµαντικό βαθµό το 

Συνεδριακό Τουρισµό σε σχέση  µε την Ελλάδα. Όλες αυτές οι χώρες σε σχέση µε 

την Ελλάδα έχουν καλύτερη συνεδριακή υποδοµή µεγάλα ξενοδοχεία 

συνεδριακές αίθουσες πλήρως εξοπλισµένες κτλ. 

 

5.4  Προτάσεις 

Είναι γεγονός πως οι προτάσεις αυτές έχουν διατυπωθεί και ειπωθεί τόσο στους 

αρµόδιους φορείς της πολιτείας όσο και σε κάθε άλλο ενδιαφερόµενο και 

εµπλεκόµενο µέλος της «τουριστικής οικογένειας» πολλές φορές. Συµβαίνει 

µάλιστα να έχουν διατυπωθεί τέτοιες προτάσεις και από άτοµα µε υψηλή 

ιεραρχική θέση στους σχετικούς φορείς. Πολλές δε φορές έχουν επαναληφθεί τα 

ίδια πράγµατα αυτούσια. 

Αρκεί κανείς να λάβει µέρος στις ετήσιες διασκέψεις τουρισµού που γίνονται τα 

τελευταία χρόνια στη χώρα µας και που συµµετέχουν σε αυτές, µε οµιλίες ή 

παρεµβάσεις τους, εκπρόσωποι των αρµόδιων φορέων της πολιτείας, τουριστικοί 

παραγωγοί, και εργαζόµενοι του κλάδου, για να το διαπιστώσει. Μέσα από αυτές 

τις διαπιστώσεις και στο ίδιο κλίµα, κινούνται, και οι προτάσεις που παραθέτουµε. 

a.  Πρέπει να βελτιωθούν οι συνθήκες που σχετίζονται µε την εξυπηρέτηση που 

παρέχεται από τις υπηρεσίες εδάφους των αεροδροµίων, κατά την άφιξη και 

αναχώρηση. 

b.  Να βελτιωθούν οι προσφερόµενες υπηρεσίες που παρέχονται από την Ο.Α. και 

σχετίζονται µε την τήρηση του ακριβούς χρόνου αναχωρήσεων-αφίξεων, και το 

επίπεδο των προσφερόµενων υπηρεσιών κατά τη διάρκεια των πτήσεων. 
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c.   Να πυκνώνουν τα δροµολόγια της Ο.Α., ιδιαίτερα στο εσωτερικό, ούτως ώστε 

να µειωθεί η εξάρτηση που έχουν οι κυριότεροι τουριστικοί προορισµοί 

συνεδρίων και ταξιδιών «κινήτρων» από τις πτήσεις οΙίβγϊθγ. 

d.  Να βελτιωθεί η πρώτη εικόνα που δίνουν στον ταξιδιώτη τα σηµεία εισόδου 

στη χώρα µας (αεροδρόµια, λιµάνια, µαρίνες κ.λ.π.) 

e.  Να βελτιωθεί το τηλεπικοινωνιακό µας δίκτυο. 

f.   Να συνεχιστεί ο ρυθµός προσαρµογής ξενοδοχείων υψηλών προδιαγραφών µε 

τις απαιτήσεις αυτής της αγοράς (δηµιουργία συνεδριακών χώρων, εκπαίδευση 

του προσωπικού τους, υποδοµή για ψυχαγωγία, παροχή απόλυτης και ποικίλης 

επικοινωνιακής κάλυψης, διαφήµιση και προβολή τους στις ειδικές αυτές αγορές) 

και οι νέες ξενοδοχειακές κατασκευές να προβλέπουν δηµιουργία συνεδριακών 

χώρων µεγάλης δυναµικότητας. 

g.  Να ενταθεί η διαφηµιστική «καµπάνια» της χώρας µας στο εξωτερικό και να 

αυξήσει η πολιτεία τις απαραίτητες σχετικές δαπάνες, τόσο στην ευρύτερη 

τουριστική αγορά όσο και για τις µορφές του επαγγελµατικού τουρισµού. 

Ιδιαίτερα για το συνεδριακό τουρισµό και των κινήτρων, βασικό στοιχείο της 

διαφήµισης θα πρέπει να είναι η µοναδικότητα της ελληνικής «ατµόσφαιρας», που 

διαφοροποιεί αισθητά το προϊόν της από άλλες ανταγωνίστριες χώρες. 

Οι παρακάτω πιο συγκεκριµένες προτάσεις, που αφορούν στην εντατικοποίηση 

και συγκεκριµενοποίηση της διαφήµισης και προβολής της χώρας µας 

(επικοινωνιακό marketing), αποτελούν προτάσεις που διατυπώθηκαν πρόσφατα 

από το Νίκο Λαυρεντίδη, δ/ντή επί τρία περίπου έτη του γραφείου του 

Συνεδριακού Τουρισµού του Ε.Ο.Τ. στο Άσκοτ του Ηνωµένου Βασιλείου και σε 

αυτόν οφείλεται σε µεγάλο βαθµό η κινητικότητα και ενεργοποίηση πολλών 

σχετικών πρωτοβουλιών των τελευταίων χρόνων. 

Σύµφωνα µε αυτές θα πρέπει: 
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-  Να ενεργοποιηθεί το ελληνικό και οµογενειακό επιστηµονικό και 

επαγγελµατικό δυναµικό που διαπρέπει στην Ελλάδα και το εξωτερικό (γνωριµία, 

επαφές, προσκλήσεις και γενικά διαρκείς αλληλοενηµέρωση), 

-  Να γυριστούν επαγγελµατικά video ξεχωριστά για συνέδρια, ταξίδια κινήτρων 

και επιχειρησιακές συναντήσεις 

-  Να προετοιµαστούν αντίστοιχα, διαφηµιστικά φυλλάδια υψηλών προδιαγραφών 

µε όλο το απαραίτητο ενηµερωτικό υλικό, 

-   Να εξετασθεί η συνδιαφήµιση της χώρας µας, σε ειδικά περιοδικά συνεδρίων, 

µε ανταγωνιστικούς προορισµούς καθόσον τα (µεγάλα) συνέδρια κατά κανόνα δε 

γίνονται κάθε χρόνο στον ίδιο τόπο 

-   Να προσκληθούν πιθανοί αγοραστές του ελληνικού συνεδριακού προϊόντος, 

για επισκέψεις σε αξιόλογες ξενοδοχειακές µονάδες και επαφή µε την ελληνική 

«ατµόσφαιρα» (ιστορία, πολιτισµός, παράδοση, µοναδικότητα τοπίου, 

«χρωµάτων» και τρόπου ζωής). 

h.  Να δηµιουργηθούν µεγάλα αυτόνοµα συνεδριακά κέντρα στις 

κυριότερες πόλεις : Αθήνα, Πάτρα, Ηράκλειο και Ρόδο. Για την Αθήνα το 

πρόβληµα της δηµιουργίας µεγάλου συνεδριακού κέντρου χρονίζει 

αδικαιολόγητα. Μέχρι πριν λίγους µήνες συνέδρια έως και 1.800 ατόµων 

µπορούσαν να φιλοξενηθούν µόνο σε ειδικά διαµορφωµένη αίθουσα του 

ξενοδοχείου Intercontinental ενώ τώρα τα κατά τι µεγαλύτερα (1.961 άτοµα) και 

στην αρτιότατη τεχνικά αίθουσα του «Μεγάρου Μουσικής Αθηνών». Πιστεύουµε 

να µην έπαιξε αρνητικό ρόλο στη δηµιουργία του συνεδριακού κέντρου της 

Αθήνας η διαπίστωση ότι µόνο το 2,8% των πραγµατοποιού-µενων συνεδρίων 

αφορά µεγέθη µεγαλύτερα των 2.500 συνέδρων. Κάτι τέτοιο θα ήταν λάθος, γιατί: 

- Συνέδρια τέτοιου µεγέθους είναι συνήθως παγκόσµια και έχουν τεράστια 

προβολή 
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-  Συνέδρια παγκόσµια, µε τη δύναµη που τα διέπει, έχουν τη δυνατότητα να 

καθιερώσουν ένα τόπο σαν τόπο διεξαγωγής συνεδρίων 

-  Και κατά συνέπεια οι ευνοϊκές και ποικίλες πολλαπλασιαστικές επιπτώσεις τους 

είναι εντονότερες. 

Με τις τρεις προηγούµενες επισηµάνσεις µας, πιστεύουµε ότι το στάδιο «Ειρήνης 

και Φιλίας» δεν µπορεί να καλύψει ποιοτικά τις απαιτήσεις τέτοιων συνεδρίων. 

 

 Συµπεράσµατα 

Από τα παραπάνω είναι προφανές ότι γίνονται σηµαντικά βήµατα προόδου µε 

συνέπεια η Ελλάδα να αρχίζει να καθιερώνεται ως συνεδριακός προορισµός και 

να επιδιώκει µε αξιώσεις µεγαλύτερο κοµµάτι από την "παγκόσµια συνεδριακή 

πίττα". Ωστόσο δεν θα πρέπει να είµαστε αιθεροβάµονες και να εθελοτυφλούµε. 

Οι βελτιώσεις που έγιναν και θα γίνουν είναι αξιοσηµείωτες, ωστόσο υπάρχουν 

ακόµα προβλήµατα που χρήζουν επίλυσης, όπως η έλλειψη απευθείας πτήσεων 

από τα νησιά προς το εξωτερικό, το οποίο έχει αισθητά βελτιωθεί λόγο των 

ιδιωτικών αεροπορικών εταιρειών, όµως θα ήταν αφελές να µιλήσουµε για 

επίλυση του. 

Τα µεγάλα προβλήµατα της Αθήνας και της χώρας κατ1 επέκταση συνοψίζονται 

στο ότι η πόλη δεν προσφέρει στοιχειώδη ποιότητα ζωής, µε συνέπεια οι εύποροι 

τουρίστες να στρέφουν το ενδιαφέρον τους για άλλους προορισµούς. 

Ακόµα η µέχρι πρόσφατα πολιτική marketing, ττου ακολουθούσαµε υστερούσε 

απελπιστικά µε αποτέλεσµα να διαβάζεις µέχρι και για το Γιβραλτάρ ως 

συνεδριακό προορισµό, ενώ οι καταχωρήσεις και τα ρεπορτάζ σε διεθνή έντυπα 

για την χώρα µας ήταν από ελάχιστες έως µηδαµινές. Από τότε έχουν γίνει 

βήµατα προόδου µε συµµετοχή σε διεθνείς εκθέσεις και καταχωρήσεις σε διεθνή 

έντυπα, όµως η πολυσυζητηµένη δηµιουργία ενός Convention Bureau καθυστερεί. 
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Συµπερασµατικά, είναι κοινή πεποίθηση ότι η Ελλάδα έχει πλέον µεγάλες 

δυνατότητες για επιπλέον ανάπτυξη του συνεδριακού τουρισµού και έχει επέλθει 

πλέον το πλήρωµα του χρόνου για την διεθνή καταξίωση της. Η χώρα µας 

εισέρχεται δυναµικά στην πιο κερδοφόρα µορφή του τουρισµού, έχοντας πλέον 

ως "όπλα" όχι µόνο τον ήλιο, τη θάλασσα και την Ακρόπολη, αλλά 

αναβαθµισµένες υποδοµές και υπηρεσίες σε όλα τα επίπεδα 
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