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出席「2011 國際會議協會（ICCA） 第50屆年會」報告
1、 前言
國際會議協會(International Congress and Convention Association－ ICCA)為全球規模最大之會議產業組織，成立於1963年，目前擁有全球975個會員，囊括87個國家/地區。本（第50）屆年會於本（2011）年10月22日至26日假德國萊比錫舉行，與會人數來自近70個國家達1,041人，堪稱歷屆之最。目前台灣加入ICCA之會員共有8家，分別是經濟部國際貿易局（以下簡稱貿易局）、觀光局、外貿協會、集思會議顧問公司、滿力公司、圓桌會議顧問公司、台灣經濟研究院、晶華酒店。鑑於我國參加本屆年會最大宗旨，係探詢我國爭取2016年以後ICCA年會之可行性，我國此次組團參加之人數亦是歷屆最多，由貿易局張副局長俊福率團，成員包括：外貿協會葉副秘書長明水、該會國際會議中心、貿易局發展組、觀光局、台灣經濟研究院、源訊、集思、滿力等公司代表共10名。
2、 參加年會及拜會行程
（1） 萊比錫會展中心簡介：
本屆會展主辦地萊比錫，是東德最大、起源最早的工商、展覽城市。萊比錫會展中心落成於1996年，位於萊比錫北方，四周環繞廣闊的草地及波光粼粼的湖水，綠意盎然，環境幽雅。饒具現代感的建築採用大量玻璃，自然採光，主建築群包括展覽中心、會議中心、玻璃大廳及行政大樓。
展覽中心（Leipziger Messe）分為5個展館，每館佔地面積2.05萬平方公尺，室內展館總面積達10.25萬平方公尺，可分隔使用，館外尚有7萬平方公尺的場地。1館高度達12公尺，館內中心可挑高至16公尺，支柱距離達75公尺，除辦展外，也適合舉辦體育、表演及音樂會等大型活動，2至5館高度為8公尺，以舉辦展覽為主。
萊比錫會議中心（Convention Center Leipzig）位於第1展館對面，是一個綜合性大樓，擁有5間大型多功能會議廳、10間小型會議室、4間宴會廳及4個多功能廳，約可容納3,700 人。在會議設備方面，具備可同時供12種語言使用的無線同步翻譯系統、錄影、視訊、投影設備、無線上網、燈光控制設備以及固定和液壓舞臺等。
（2） 年會議程：大會秘書處自10月21日下午起即開始受理報到，並在22日下午舉辦一場首次參加者之講習會(First Time Attendees Introduction Programme)，正式大會(ICCA General Assembly)安排於23日的下午舉行，從23日上午開始至26日，每天大致安排3至4場的專業教育課程供與會者自由選擇參加，其間亦安排3場參訪節目(Offsite Session)，包括： Prosche萊比錫車廠、萊比錫大學心血管中心及UFZ Helmholtz環境研究中心。此外，25日上午進行2011年ICCA最佳行銷獎(Best Marketing Award)之總決賽簡報會議。
（3） 雙邊會談：為爭取ICCA年會來台舉辦之可行性，本屆會議期間特別安排與ICCA現任會長Arnaldo Nardone、執行長Martin Sirk、亞太區主席暨現任董事Martin Winter、現任董事兼土耳其會議中心總經理Handan Boyce、中國大陸上海旅遊局陳平處長等舉行雙邊會談。大部分洽談對象認為，台灣距上次（1992年）舉辦已隔20年，無論是軟硬體方面均有長足的進步，再次爭取舉辦年會的能力無庸置疑，至於舉辦地點之決定有區域輪流的考量，目前已決定2013年在上海、2014年在土耳其、2015年確定不會在亞洲（現已計有美國、巴西、阿根廷、南非等國提出申請），短期內輪到亞洲舉辦之可能性較低，故建議我考慮爭取2017年以後（2018年）年會（會談紀要如附件）。
3、 年會競標程序及成功爭取之要件：
（一）爭取年會之競標程序：擬爭取舉辦年會之會員必須4年前提出書面申請，由董事會(Board)的16位董事(Directors)依據11項篩選條件（如：國內外交通便利性、創意、環保、財務等）評選出最優秀的3名，於次年IMEX展覽之董事會議中進行簡報及接受答詢，嗣後公布結果。
（二）成功爭取年會之要件：
1. 除了前述11項篩選條件之外，勝選關鍵主要在於能否提出為何在台灣舉辦的堅強理由，包括可提供的附加價值與創意，倘能結合特別議題打動董事會，亦是加分項目，如：泰國2007年勝選舉辦年會，即以泰王80歲生日為訴求，活動規劃中並安排泰王所作歌曲迎接ICCA會員。
2. 政府（包括：舉辦城市）的支持，以及相關業者如：場地、旅運、住宿等業者的贊助與參與。
3. 優越的競標團隊（包括具專業水準的簡報人員）及具創意的企劃書內容（如活動規劃、降低會員來台旅行成本、如何創造會展產業商機的誘因等）。
4. 近年來由於競標競爭激烈，若能結合區域內國家的合作和支持，將可增加成功的機會。例如：2002年烏拉圭競標2005年年會時，曾與阿根廷會議顧問公司合作，巴西亦表支持，形成整個拉丁美洲合作競標的氣氛。故我在先期應結合鄰近國家如日本、韓國等在亞太地區的活動，以建立合作關係並獲得支持。
4、 課程重點摘要
1、 「最佳行銷獎(Best Marketing Award)」
（1） 本屆參加此獎項選拔共有3項案例，分別是中國大陸「2010年世界音樂教育大會(ISME)」、波蘭「城市行銷(City Branding)」及英國「2010世界帕森金氏症大會(World Parkinson Congress 2010－WPC)」。以上3項參賽者係先由董事會議初評選出（評分占50%），再於年會時安排簡報後，由與會代表以大會提供之Spotme電子裝置進行投票（占50%），最後統計結果，本年獲得最佳行銷獎為英國的WPC案。
（2） 在會場的簡報方面，中國大陸之簡報仍以其經濟實力與獲得政府大力支持為訴求點，並在簡報中安排一位傳統民族舞者表演，賞心悅目。波蘭之簡報係以活潑互動為呈現方式，生動逗趣並具創意，獲得滿堂彩。英國之簡報則以雙人各據講台兩端進行簡報，簡報內容資料豐富，惟呈現方式較為傳統，摘要如下：
1.  英國格拉斯哥市行銷局（Glascow City Marketing Bureau－GCMB) 及蘇格蘭會展中心(Scottish Exhibition & Conference Centre)合作爭取2010年WPC大會移師歐洲辦理，該大會曾於2006年在美國舉辦過第1屆，當時與會者70%為美國人。
2.  WPC 2010於歐洲辦理需面臨諸多挑戰，包括離開美國本土、距上屆辦理已相隔4年、無任何會員或與會者資訊等。為解決前述困境，GCMB發展出一套「Glasgow Model」，即透過團隊合作(Team Work)、財務可行性(Financial Viability)、行銷公關（Marketing & PR）及傳統(Legacy)等4大執行方向，達到預期目標－至少50個國家2,700位與會者參加及提升大會知名度等。
3.  為有效接觸到特定族群，在行銷操作上透過許多社群媒體(Social Media)、手機下載APP等方式創造一個數位化平台，不但有效引起廣泛討論，也帶動平面媒體爭相報導，促成該大會的成果遠超越預期目標－共計3,025位與會者來自全球70個國家，涵括醫療、病患、研究及照護等各領域專業人員，有效提升WPC大會在歐洲的知名度；而且在財務上也獲得英國政府20,000英鎊的補助，因此該案例獲獎的確實至名歸。
2、 「大型自行車賽事的後勤與危機處理（Lessons in logistics and risk management from the world’s biggest cycling event）」主講人 Ken Sturgeon 
（1） 南非Cape Argus Pick n Pay Cycle Tour堪稱全球最大的業餘自行車賽之一，全長109公里，每年均吸引與賽者約4萬人，其中國際人士約2,200人，由於參賽者多攜眷順道觀光，帶動經濟效益龐大。該賽於1978年首次舉辦，當時僅有568人參加，經過30年的發展歷程，逐漸累積經驗及國際知名度，目前不乏許多國際知名的自行車選手、明星、政治領袖共襄盛舉。
（2） 簡報者S君曾是Cape Argus Pick n Pay Cycle Tour的籌委會主席，直到2011年退休前仍擔任該活動後勤計畫管理之主管職。S君於1978年成立基金會專職辦理該賽事，於累積多年經驗後，發展出一套有效的管理工具處理這種結合參加者、旁觀者、合作夥伴、危機、商業利益及媒體等多重關係的複雜賽事。他認為「大自然」（nature）是對這種大型戶外活動最大的危機，當地常有季節性森林火災，故主辦單位除需事前規劃預備替代路線之外，亦需預就比賽期間可能發生的風險納入風險管理，包括醫療計畫在內。
（3） 辦理類似賽事活動，必須有地方政府的全力支持，例如：賽事期間行車路線之交叉幹道均完全封鎖，不讓任何車輛行人干擾及阻擋沿途加油觀眾之闖進，惟為了行人方便的變通作法是沿途每一段加蓋臨時的簡易天橋。另為了擴大舉辦賽事之經濟效益，同期間並規劃辦理自行車展覽會及嘉年華會等。該賽事採收費參賽制，50%收入來自參賽者，另50%收入來自贊助商，每年總盈餘約50萬美元。
三、「體驗行銷的未來（The future of experience marketing）」主講人 Kevin Jackson 及 Kim Myhre

（1） 活動（event）和廣電媒體（broadcast media）都是過時的行銷模式，廣告也不再是宣傳的利器，現代消費者的感受（feel）來自於對品牌的了解與關係，根據統計90%消費者的行為來自於品牌體驗，僅有10%是聽從廣告宣傳。
（2） 贏得的媒體（earned media），意指社群媒體（social media）及其他自由媒體（free media）透過認識（awareness）、參與（enagement）、行為（action）、支持（support）、宣傳（advocacy）等流程，可以創造品牌體驗的感受，讓許多人寧可相信網路陌生人的使用意見勝過相信廣告，正因為這些「earned media」的不能被擁有性(owned)，網路上的自由暢述反而為品牌體驗創造宣傳。
（3） 當前行銷的目的在於對象及其採取的行為，故善加利用實際的體驗行銷價值遠勝於廣告所追求的觸達率數字，而此種趨勢也漸成為現代行銷的主流。
5、 其他事項
1、 董事補選：由於兼任土耳其依斯坦堡旅遊局副總裁之董事辭任，大會進行補選，有奧地利與葡萄牙共同角逐，經會員投票，由葡萄牙Madeira會展局顧問Maria Da Grace Luis勝出。
二、表揚ICCA資深會員：為彰顯長期支持之會員代表，本屆年會中分別表揚入會40年、30年及 20年之資深會員，外貿協會台北國際會議中心與日本神戶會議旅遊局為亞太區唯二入榜之單位。
三、另我國代表團參加25日舉辦歡慶酒會(GALA Dinner)獲頒本屆年會『團體公關獎(Public Prize)』。 
6、 心得與建議事項
1、 持續參與ICCA以加強關係
爭取國際會議除主辦國自身實力外，良好關係亦是重要關鍵，本次年會透過事先安排，與ICCA高階具影響力人士建立良好互動關係，有助於強化我國參與ICCA活動之廣度及深度，未來仍應繼續積極派員出席年會及參與相關活動，並結合國內舉辦之重要論壇或展覽，邀請ICCA重要人士（如現任會長或執行長等）訪台或擔任主講人。此外，透過ICCA年會舉辦的各項會展新知及教育課程，可促進我國相關產業或業者與國際接軌，另亦能藉此與來自ICCA全球的會員進行交流、拓展商機，另參加ICCA年會之會員名單中許多是來自各國地方政府之旅遊主管機關，爰貿易局未來應鼓勵更多會展相關業者及各地方政府旅遊局（如：台北市觀光傳播局）加入ICCA及積極參加其活動。
2、 爭取ICCA 2018年會
（1） 鑑於爭取辦理ICCA年會是提升我國會展軟、硬實力在國際知名度之最佳機會，故爭取2018 ICCA年會應作為未來我國推展會展計畫的重要目標。辦理年會是一項籌備期長且需許多協調、配合的工作，如土耳其雖於2010年提出申辦2014年會，早於2008年即開始進行與各相關單位間的協調。故從主觀條件評估，台灣如欲爭取2018年年會，需於2012年即開始籌備、2014年提出申請時才能有充分的準備。
（2） 爭取年會若能結合地方政府之合作，結合地方發展之特色（如：文創、產業、科技等），或是重要地標、新會展場館等，將可發揮最大綜效。例如：本屆年會即係由萊比錫市政府爭取承辦，德國聯邦政府亦給予相當大的支持，由於萊比錫會展中心位於郊區，與多數市區內之旅館均有相當距離，加上與會人數超過千人，主辦單位特別規劃「綠色交通（Green Traffic）」，配合會期調整電軌車的路線及班次，此種作法對強調永續發展之ICCA年會而言是一大創舉。
（3） 舉辦國際會議所費不貲，以2013年上海為例，預估超過500-600萬人民幣，尚不含會前宣傳推廣費用，如無公務預算支應，民間單位恐無力負荷。貿易局為ICCA正式會員，亦為我國推動會展之主政單位，未來申辦ICCA年會除宜由貿易局代表提出申請之外，並應整合相關單位的資源，統籌及編列相關經費支應。
附件 - 雙邊會談紀要
1、 中國大陸上海市旅游局國際旅游促進處副處長陳平            

（1） 上海旅遊局於2009年遞出競標意願書，並於2010年在IMEX展覽期間與其他2個進入複選的城市（包括：澳洲黃金海岸、韓國首爾）進行簡報，成功爭取2013年ICCA年會主辦權。ICCA執行長Martin Sirk在簡報前會先去進入複選的城市做環境考察，再向董事會報告。
（2） 簡報係由上海旅遊局的副局長（程梅紅）領軍親自簡報，依照規定團員只能進去5-6位，董事會成員共15位，每個人的提問不一，簡報約20分鐘，Q＆A約一小時。
（3） 舉辦前不需什麼花費，正式舉辦時政府將編列預算辦理，預估編列200萬人民幣。
（4） 分析上海贏得競標的原因，包括：
1. 中國第一次提出申請。
2. 多數評審未曾到過中國，故地點相對具有極大的吸引力。
3. 中國市場龐大，商機誘因高。
4. 中國屬於ICCA新興會員，有助爭取更多潛在的業者加入ICCA，目前中國大陸ICCA會員已有36個，數量仍在成長中。
2、 ICCA 亞太區主席暨現任董事Martin Winter

（1） 根據ICCA最新統計，全球975個會員遍及87國，亞太為成長最迅速地區之一，其中尤以新加坡及韓國最為活躍，積極爭取舉辦MICE相關的大型活動（mega event）。
（2） 針對我國有意爭取未來ICCA年會來台舉辦，W氏表示高度支持，並讚揚我國於去（99）年成功辦理UFI Open Seminar及ICCA CSW等國際會議，專業與能力無庸置疑。
（3） 競標勝出的因素，包括：
1.  爭取年會如能獲得中央政府協助，將是一大助益，也能強化 ICCA對主辦國的信心。
2.  在亞洲辦年會需考量距離及商機，故如何提出具吸引力的來台套裝行程，降低旅行成本；以及提出來台商機誘因等，都將有助提高非亞洲會員的出席意願。
3.  舉辦一場年會預算初估至少需35萬美元，主辦國對財源的籌措方式也是ICCA 評估的重點。
4.  目前申辦2015年年會國家計有美國、巴西、阿根廷、南非等，可以確定2015年年會將不會在亞洲舉辦。
3、 土耳其Halic會議中心總經理暨現任董事Handan Boyce

（1） B女士甫協助土耳其成功競標2014年會主辦權，渠分析競標成功因素：
1. 土耳其橫跨歐亞洲，擁有6,500年悠久歷史及前後13個不同文明遺產，東西文化交融的神秘面紗及豐富的旅遊資源，造就其迷人而獨具魅力的地理特性。
2.  籌組專業的競標團隊，會議旅遊局為必要成員之一，遴選優秀的會議顧問公司負責撰擬計畫書、簡報等，展現團隊的專業度。
（2） 針對我國未來爭取年會的建言：
1.  爭取城市必須長期對ICCA組織或會員有貢獻者，且一定要對這個組織有熱情者。
2.  簡報務必展現專業，優秀之會議顧問公司是必要的合作夥伴。
3.  回答評審提問，並具體提出在台灣辦理的利基、對ICCA會員的商機以及未來合作願景等。
4.  企畫書內容需有創意，並針對與會者規劃物超所值的套裝行程，如：如何創造當地會議產業價值、可提供的食物、當地環境、交通安排、社交活動、企業社會責任（CSR）等。
5.  年會舉辦有地區性的輪替原則，上海將於2013年舉辦年會，短期內在亞洲舉辦的可行性不高。 

  

4、 ICCA 現任會長Arnaldo Nardone及執行長Martin Sirk

（1） ICCA 會長Arnaldo Nardone支持我國參與競標，並表示2012年或有機會到台灣訪問。執行長Martin Sirk針對我國擬爭取ICCA年會來台舉辦，表達樂觀其成。ICCA年會曾於1992年在台灣舉辦，迄今已相隔20年，台灣各方面已有長足的進步，承辦年會能力無庸置疑。
（2） 台灣優勢在於經濟實力，建議可從經貿角度訴求，提供商機媒合。另區域性的合作與支持亦有助成功得標，如：2002年烏拉圭競標2005年年會時，也與阿根廷的會議顧問公司合作，巴西也表支持，形成整個拉丁美洲合作競標的氛圍。因此，建議我可於年會舉辦前後規劃與鄰近日本、韓國或中國大陸等具有文化關聯的國家合作舉辦相關會議或活動，對我爭取年會有加分作用。
（3） 年會競標越來越激烈，按往例每次都有5-6個地點參與競標，要勝出必須展現到台灣舉辦的附加價值及創意。
（4） 舉辦地點有區域性輪流的考量，1998年日本、2003年韓國、2007年泰國、2010年印度、2013年上海，短期內應不會再輪到亞洲，故建議考慮爭取2018年，
（5） 我選擇 2018年會是否有特殊意義， 如泰國辦理2007年年會，適逢泰皇登基60年，所有活動都與泰皇登基慶祝活動結合。另舉辦的年度最好有特別慶典活動、亦或新場館落成啟用、或是新計畫的開始，一個象徵轉折點的時機最好。
（6） 在預算規劃上，ICCA總部將負責國際贊助的徵集，地主國的贊助則由主辦單位負責，針對與會者可規劃package price，財務運作應力求透明化。
（7） 政府的支持係重要因素，尤其在財務支持、場地協調等，以德國為例，政府協助尋求業者資金贊助，且市場親自到場致歡迎詞，提供免費大眾交通工具。
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