EXCELENCIA EMPRESARIAL

Cenarte impulsa un modelo Unico en
el sector MICE y de bodas internacionales

En un sector tradicionalmente fragmentado,
donde agencias, productoras y espacios
operan de forma independiente, Cenarte ha
construido un modelo dificil de replicar.

a compaiiia sevillana se ha
posicionado como la tinica
agencia especializada en
ofrecer un servicio inte-
gral que combina el nego-
cio MICE (Meetings, Incentives,
Conferences and Exhibitions), la
organizacion de bodas interna-
cionales de alto nivel en Sevilla
y Andalucia, la produccién pro-
pia de eventos —iluminacion, so-
nido, decoracion y disefio— y la
gestion directa de venues estraté-
gicos. «<Somos la tinica estructu-
ra en Andalucia que integra bajo
una misma maquinaria el disefio,
la produccién y la gestién de es-
pacios. Eso nos permite controlar
la experiencia de cliente de prin-
cipio a fin», afirma Javier Monge,
CEO de la compaiiia.

Con sede en Sevilla y presencia
en la Costa del Sol, la firma opera
con un equipo multidisciplinar y
un modelo dual B2B y B2C enfo-
cado casi en exclusiva a clientes
internacionales, principalmente
europeos y norteamericanos, que
buscan soluciones llave en mano
en Andalucia.

TRES MARCAS, UNA MISMA
MAQUINARIA

El engranaje se articula en tor-
no a tres marcas: CENARTE, como
motor DMC especializado en pro-
gramas corporativos; Bodas del
Sur, centrada en bodas de destino
de lujo; y Blanco Puro, divisién de
produccién y disefio in house. Un
Unico equipo da servicio a cliente
corporativo y particular apoyado
en un software propio que centra-
liza la gestion comercial, operati-
va y financiera. Esta integracion
permite aplicar procedimientos
del sector corporativo también

al segmento de bodas internacio-
nales, tradicionalmente menos
estructurado. «La combinacién
de eventos corporativos y bodas
internacionales nos permite man-
tener una actividad equilibrada
durante todo el afio y optimizar
recursos», subraya Monge.

En el &mbito MICE, la compa-
fifa disefla y ejecuta programas
llave en mano para empresas que
buscan experiencias diferenciadas
en Andalucia, integrando logisti-
ca, creatividad y produccién. En
paralelo, Bodas del Sur ha con-
vertido la regién en destino pre-
dilecto para parejas extranjeras
que buscan celebraciones exclusi-
vas en enclaves singulares, desde
haciendas histéricas a espacios in-
dustriales reconvertidos.

PRODUCCION PROPIA COMO
VENTAJA COMPETITIVA

Blanco Puro asume interna-
mente iluminacion, sonido, deco-
racion y disefno escenografico. En
un sector donde la subcontrata-
cién es habitual, esta integracién
vertical refuerza el control crea-
tivo, la coherencia estética y la
eficiencia operativa, reduciendo
tiempos de respuesta y dependen-
cia de terceros. «Al producir inter-
namente no solo garantizamos el
estandar de calidad, también ali-
neamos todos los procesos bajo
una misma cultura de empresa»,
explica el CEO.

La estructura se completa con
una red consolidada de proveedo-
res, una base de clientes interna-
cionales y un portfolio de locali-
zaciones premium en Andalucia,
que han permitido a Cenarte posi-
cionarse como referente en un ni-
cho con altas barreras de entrada.

Javier Monge e Inma Cérdenas, socios de Cenarte

Con produccion
propia, ERP interno
y gestion de venues
como Hacienda
Benazuzay una
antigua central
térmica, consolida
un ecosistema 360°
sin precedentes en
el sector

GESTION DE VENUES

El siguiente paso estratégico ha
sido la gestién directa de espacios
singulares. Cenarte ha asumido
la gestidén comercial de Hacienda
Benazuza, una de las fincas mas
emblematicas del entorno sevi-
llano para eventos de alto nivel.
Ademas, la empresa ha adquirido
una antigua central térmica en
Sevilla para transformarla en un

venue propio destinado al alquiler
para eventos, y ultima la firma de
un nuevo espacio de referencia en
Toledo, que reforzard su presen-
cia en el centro de la peninsula.
El proyecto contempla la remode-
lacién de la central térmica como
espacio diferencial dentro del mer-
cado andaluz. «La gestién de ve-
nues es el complemento natural de
nuestro modelo. No solo disefia-
mos y producimos el evento, tam-
bién podemos controlar el espacio.
Eso nos convierte en un operador
integral», resume Monge.

Con esta estrategia, la empresa
refuerza su posicionamiento como
interlocutor Unico para clientes
internacionales que buscan so-
luciones llave en mano desde la
conceptualizacién hasta la ejecu-
cién final.

UN MODELO PREPARADO
PARA ESCALAR

El modelo se apoya en tecno-
logia propia y procesos digitali-
zados. La compaiiia trabaja con
un sistema ERP desarrollado in-

ternamente y adaptado a sus
necesidades en organizacién de
eventos, produccion y gestién de
venues, herramienta que vertebra
el «Universo Cenarte» y hace po-
sible coordinar estos tres &mbitos
de forma simultanea. La platafor-
ma integra informacién comercial,
operativa y financiera, facilitando
el control en tiempo real y la es-
tandarizacion de procesos.

Cenarte contempla crecer en
otras regiones de Espafia, asi
como en Portugal y determinados
mercados internacionales, repli-
cando su ecosistema integral en
destinos con alto potencial MICE y
de bodas de destino. En este con-
texto, explora la incorporacion
de socios estratégicos o inverso-
res que acompaflen la expansion,
con el objetivo de acelerar el cre-
cimiento sin comprometer la so-
lidez del modelo. «Estamos pre-
parados para dar el salto a otras
plazas. Si incorporamos un socio,
serd para multiplicar capacidades
y llegar antes a nuevos merca-
dos», matiza Monge.

UN POSICIONAMIENTO
DIFERENCIAL EN ANDALUCIA
En un entorno donde el sector
MICE y el mercado de bodas in-
ternacionales en Andalucia siguen
atomizados, Cenarte se ha dife-
renciado mediante una propuesta
que combina disefio, produccion,
gestién de espacios y control tec-
nolégico. La diversificacion entre
cliente corporativo y particular,
la produccién propia y la gestién
de venues consolidan un modelo
360° que sitda a la firma en una
posicion singular dentro del mer-
cado andaluz y la prepara para re-
forzar su condicién de operador
integral en el sur de Europa.

cenarte.com
bodasdelsur.com
blancopuro.com




