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MaReSz

Korkép a rendezvenyszervezokrol

»Amikor a valtozas szelei fljnak, a kétkeddk falakat hiiznak fol,

Az ALITERA Ugyfélkapcsolati Kft.
2009. julius-augusztus hénapban kuta-
tést végzett a rendezvényszervezok, és
kdzremOkodok korében.

A kutatas céljavolt valaszt kapni ar-
ra kérdésre, hogy azok a cégek, akik
arravallalkoztak, hogy konferenciakat,
kiallitasokat, vasarokat szerveznek,
mit tesznek, akkor, amikor a cégek
visszafogjdk a kiadasaikat, és nem,
vagy alig koltenek konferencidkra, ki-
alitasokra, vasérokra.

Tamogatdink

Otletiinkkel megkerestilk a szakmai
képviseletek vezetGit, hiszen kivan-
csiak voltunk arra, hogy mi a vélemé-
nyik a szakma jelenlegi helyzetérdl.
Felvettik a kapcsolatot a MaReSz
(Magyarorszagi Rendezvényszervezok
Szovetsége) fotitkaraval, Horvath
Agnes asszonnyal, valamint MKV SZ
(Magyarorszagi Kidlitas- és Vasar-
szervezGk SzOvetsége) fotitkaraval,
Nagy Kéroly trral. Orommel fogadtak
kutatasi elképzelésiinket, és a felgjan-
l&sunkat.

Az adatbazis

A kutatashoz adatbézist épitettiink, és
ehhez Ggy tettiink, mint mindenki mas,
akinek sziksége van konferencia
szervezOre, szakmai kidllités szervezé-
re, vésérszervezbre és kivitelezore,
konferenciahelyszinre: elkezdtink az
interneten kutatni.

Magyarorszédg terlletén 248 céget
taldtunk, akik a konferencia, kidllitas-
és vasarszervezés valamilyen terlleté-
vel foglalkoznak, és jelen vannak az
interneten, elérhetdségeik nyilvano-
sak. A MaReSz 98, az MKV SZ 11 tag-
jaszerepelt aszervezetek honlapjan, és
igy a mi adatbazisunkban is. Tovabbi
139 szakmabeli céget taldltunk.

A kérddiviinkre 125 konferenciét ki-
alitast, vasarokat, szervezd, kdzrema-
kodd cég képviseldje valaszolt, ebhdl
63 MaReSz tag, 5 MKV SZ tag, és 57
olyan cég, aki nem tagja a két szerve-
zet egyikének sem. Az dsszes megke-
resett 248 céghdl 29 volt elutasito, és
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94 vélakozéassal nem tudtunk érdemi
kapcsolatot teremteni.

A KUTATAS EREDMENYE
Profil

A 125 cég kozott 34 cég aapvetben
rendezvényszervezd (konferencia, ki-
alitas, vasar), 54 cég kozremOkodo
(példaul rendezvényhelyszin, gasztro-
némia, sth.), és 34 cég mindkettd tevé-
kenységet végzi.

Rendezvények
tipusa

A konferencia és a szakmai kidllités a
legnagyobb aranyl a rendezvények ti-
pusa kozott, sszesen a rendezvények
64%-at adja ez a két rendezvénytipus.

A rendezvények terlleti jellege alap-
jan 27% nemzetkozi, 41% orszagos,
32% helyi, regiondlis.

A latogatottsag becslilt adatai alapjan
a rendezvények tobbsége 500 f6 alatti.
(Ebben az atlagban elsdsorban a kon-
ferencidk nagy szama a meghatarozo)

A vélsag hatasa

A konferenciaszervezok kéziil tapasz-
taltdk a legtobben, hogy kevesebb
résztvevd jelentkezett a rendezvé-
nyeikre.

A kidllitas és vasarszervezok jellem-
z0en azzal taldkoztak, hogy keveseb-
ben isjelentkeztek és olcsobb helyeket
kerestek.

A megbizéasok
meértéke

A csbkkend megrendelésekrdl nyilat-
kozdkon belll a véalaszadék 33%-a
nem valtoztatott, viszont 26%-a bovi-
tette szolgaltatasait.

A vdtoztatdk sokkal optimistabbak
voltak, mint, akik semmit nem tettek.
A csokkenés atlagos mértékének meg-
itélése azok kozott, akik tettek valamit
35% volt, és akik nem tettek semmit,
Ok 34% csokkenést éreztek! Ez min-
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az optimistak pedig vitorlakat.”

denképpen azt mutatja, hogy nagyon
nagy varakozas és egyben ériasi erdfe-
szités volt a szolgdltatas bdvitése a cé-
gek életében!

Novekedést tapasztalt a cégek 8%-a.

Azok, akik novekedésrdl szamoltak
be, és bdvitették a szolgaltatasukat
(4%), az &tlagos dsszbevétel liket 22%-
kal mondték tobbnek a kordbbiakndl,
viszont, akik szintén novekedést érez-
tek, de nem tettek semmi kilonoset
(4%), atlagosan 12%-nak érezték ezt a
meértéket.

A vdéaszok tikrében elmondhato,
hogy azok, akik pszichésen pozitivan
dlnak a helyzet megvéltoztatasdhoz,
cselekvden dlnak hozza, pozitivabban
latjak a helyzetiket és ez a bevételei-
ken is meglétszik. (Viszont, ha a bdvi-
téseik ellenére nem jottek be szamita-
saik, a ,veszteséget” is stlyosabbnak
érezték.)

A rendezvények dsszbevétele

A védaszaddk 33%-a elmondésa alap-
jan az dtaluk szervezet rendezvények
Osszbevétele a valaszol 6k negyedének
1 millié Ft aatt van, és ugyancsak ko-
zel egynegyedének 10-20 millid Ft ko-
z6tt van. Erdekessége ennek az adat-
nak, hogy azok, akik bdvitették a
szolgéltatasaikat, atlagosan kozel
dupla annyi 6sszbevételrél nyilatkoz-
tak (23 M Ft), mint, akik nem bdvitet-
ték (12 M Ft).

A rendezvény szervezése

A rendezvényszervezés meghatarozé
eleme, az lgyfele: a kidlit6 cég, val-
lalkozas, szervezet.

A valaszaddk nagyon nagy hangstlyt
fektettek arra, hogy kiemeljék a
kialakult kapcsolatok jelentdségét, tob-
ben azt mondték, hogy a rendezvény-
szervezés hizalmi kapcsolatokon alapul.
Néhany rendezvény kifgezetten arra
épit, hogy elsBsorban, vagy kiza
rélagosan a térségben taldhatd cégeket,
véllalkozasokat hivja meg, aké&r ki-
alitokrdl, akar kozrem(kodokrdl van
sz6. Viszont a nagylatogatottsagul (tobb
ezres) rendezvényeknél kizarélag az



Ujdonsag az, ami eladhato, tehat az ilyen
tipustl rendezvények szervezdi dlandd
kutatéshan vannak, keresik az Ujabb és
Ujabb kidllitékat, szponzorokat.

Szervezés kulsBs cégekkel

A legtobb kilsds tamogatast a konfe-
renciaszervezdk vesznek igénybe. A
szakmai kiallitasok szervezdi alapve-
tben az elsd 4-5 teriiletet veszik
igénybe.

A résztvevok toborzésahoz kiilsd se-
gitségre tébben nem is gondoltak még,
és elképzelni sem tudjak, hogy ki lenne
az, aki ebben Ugy tudna segiteni,
ahogy azt Ok teszik. Néhanyan el-
mondtak, hogy mar évek 6ta Ugy dol-
goznak, hogy az elsd jelentkezési hul-
lamot kiilsds céggel bonyolitjak, és 6k
csak a pontositassal, és a konkrét ajan-
latokkal foglalkoznak.

Tobblettamogatas
a résztvevd cégek szamara

A vélaszad6 szervezd cégek toredéke,
Osszesen 19%-a ny(jt kiegészitd szol-
gdltatasokat, lehetdségeket Ugyfelei,
partnerei részére.

A leggyakoribb tamogatés a partne-
reilk szamara az elégedettség mérése,
vaamint reklam és hirdetési felllet
biztositdsa a rendezvények kiadva-
nyaiban és—mar az internet is szerepet
kapott — a rendezvény honlapjan.

Az elégedettség mérése

A leggyakoribb mérési eszkdz az 6n-
ként kitoltétt kérddiv a rendezvény
alatt. Az e-mailben kildott kérddivek
kiegészitd jelleglek.

Telefonos utan kovetést is akalmaz
néhany szervezd, arendezvényt kdvetd
néhany hét elteltével. igy sokkal komp-
lexebb véleményeket kapnak, mert az
volt a tapasztaltuk, hogy a rendezvény
aatt kitoltott kérddiv nagyon konkrét,
adott helyzetre érvényes, mig, ha ké-
sobb kérik ki a véleményt, akkor jéval
tébb dolgot tudnak meg, és emiatt sok-
kal hatékonyabb az utankovetés. Azt
tapasztaltak, hogy az Ugyfeleiknek is
jol esik, mert érzik, hogy még az utan is
gondolnak rgjuk, hogy tdlik egyeldre
nem vérhatd tovabbi kdzvetlen Uzleti
haszon.

A kérddiv hasznossaganak megitélé-
seigen figyelemre mélto, hiszen a38%
» 1eljes mértékben”, és az 58% , Elég
jol” eredmény dsszességében komoly
segitséget nyUjt a rendezvényszerve-
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z0knek a tovabbi fejlddéshez, a ren-
dezvény szinvonalanak emeléséhez.

A szervezés legdragabb része

A legnagyobb koltségnek a reklamot,
és a hirdetési koltséget érzik a vélasz-
adok, és kicsit kevesebbnek gondoljak
a szervezOk jutalékat, a munkatérsak
bérét.

Tobben elmondtédk, hogy mivel
alapvetden gjanlassal dolgoznak, és az
ismerBsokre szamitanak, csak presz-
tizs okokbdl rekldmoznak.

Problémak

Zao, kifejtd kérdésiink arra vonatko-
zott, hogy milyen problémakat latnak a
szakmaban, és milyen megoldast kép-
zelnek ezekre a problémakra a szakma
képviselbi.

- Néhanyan Ugy vélik, hogy nehéz a
cégek érdeklddését felkelteni, a
szakmai kidllitasokra egyszerlien
nincs igény, de voltak, akik ugy
|&tjék, hogy az exportképes magyar
gyart6 vallalkozasok szamalecsok-
kent, és ezért csokken vele egytt a
nemzetkozi vésarok, és magyaror-
szégi kidllitasok szamais.

- Kiildnosen érzékenyen és tobbszo-
résen érinti a jelenlegi helyzet a
szallodakat, hiszen egy bizonyos
szint ald nem mehetnek, azonban,
hatartani akarjak aszinvonalat, ak-
kor pedig az arakka nem tudnak
|épést tartani, és nagyban fliggenek
a szervezoktdl is, bar egyre tobben
maguk is felvalalnak onallo szer-
vezdi feladatokat.

- Tébben megfogalmazték, hogy
sokkal tébb segitséget varnanak a
MaReSz-1dl, ésvolt olyan MKV SZ
tag, aki a két szervezet dsszefoga
sat szeretné latni. Tobben Ugy vél-
ték, hogy azt kellene elérni, hogy a
szakma szinvonala ne romoljon to-
vébb, mert ma,, mindenki lehet ren-
dezvényszervezd”, és ez a szakma
hirnevét rontja. Fontosnak tartanék
az igazi szakmai egyuttmikodést.

Osszegzés

A kutatés alapjan egyértelmien kide-
rilt, komoly nehézségekkel kizd a
rendezvényszervezok, kozremikddok
tobbsége.

Réavilagitott a kutatas arra is, hogy
az optimista szemlélettel, a szolgdlta
tasok bdvitésével, az egyedi, kilonle-
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ges attrakciokkal, kreativ 6tletekkel
talpon lehet maradni, sikereket lehet
elérni, bevételt lehet nbvelni.

- A rendezvényszervezok korében is
célszer(l lenne a szervezés el Okészi-
tésében a korszer( technoldgiak
alkdmazésa. Az internet adta lehe-
tOségek, az interaktivitas kihaszndl &
sa mellett, a modern lgyfélszerzés
formak, a tobbcsatornas Ugyfél-
kapcsolatok elGnyeinek  kihasz-
ndéasa, a feladatok racionalizélésa,
kiszervezése (kiilsO, szakértd vallal-
kozasokra bizésa) mind-mind se-
githeti akoltséghatékony szervezést.

-Nagy jelentbsége van az Ugyfé-
kapcsolatok apolasanak. Az elége-
dettségi mérések, a partnerek Uzleti
sikereinek tamogatasa kilonféle
szolgéltatasokkal, partneri, Uzleti
talalkozok el dsegitése nagymérték-
ben novelheti az lgyfelek kotddést,
lojalitését, igy a rendezvények si-
kerességét is.

Reméljuk, hogy kutatédsunkat hasz-
nosan tudjdk felhaszndni a rendez-
vényszervezd szakma képviseldi, hogy
mindannyiunk drémére sok szép, ran-
gos kiallitason, vasaron, és mas ren-
dezvényeken vehessiink részt az elko-
vetkezendd évtizedekben.

Kosz6njik minden valaszadénak a
kozremOkodeést, hogy segitette a ren-
dezvényszervez® szakmét étfogoé kuta-
tésunk elkészitését!

A gazdasagi élet szereplGi szaméra
az Ugyfél alétezésalapja, ezért minden
olyan dontés, amely az tigyfelek elége-
dettségét noveli, nagyon j6 dontés. Mi
azt a célt tlztik ki magunk elé, hogy
véllalkozasunk humén és technikai
erbforrésaival tdmogatast nydjtsunk a
mindségi  Ugyfélkiszolgalashan, érté-
kesitéshen, a fejlédni, piaci pozicidjat
megerdsiteni szandékozd vallakoza
sok szaméra. Operatoraink kedvessége
hallatén minden partneriink Ugyfele azt
érzi, hogy megkilonboztetett banas-
maodban van része, szakszer(en foglal-
koznak vele, éstudja, hogy aszamukra
is valéban fontos a hivasunk.

Bdvebb felvilagositas a kutatés ered-
ményeirdl és az egyéb lehetdségekrdl:

Katona Erzsébet

tel: 30-5858197

ALITERA Ugyfélkapcsolati Kft.
1188 Budapest, Nemes u. 111.
Telefon: +36 1 2944205

Fax: +36 1 2974597

E-mail: iroda@alitera.hu
Honlap: www.alitera.hu
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