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HUMORISTAK, ZUMBA ES ELO EMBERES CSOCSO...

TOVABB SZUKUL A RENDEZVENYES PIAC

Hatodik éve tart a valsag a rendezvényes szakmaban
is, és semmi jele a fellendiilésnek. A PROMO DATA Kft.
12. éve készitette el hagyomanyos 3000 interjus év ele-
ji felmérését, és eszerint a nagyvallalatok e teriileten is
csokkentik kéltségvetésiiket, egyre tobb fapados rendez-
vényre keriil sor. Kevesebb fogadast, partyt, vacsorat ter-
veznek, ritkabbak a régen hagyomanyos csaladi napok,
egyediil a tréningek, csapatépité megmozdulasok ara-
nyanak a névekedése folytatédik. A visszafogott piacon
ugyanakkor szivesen fogadjak a rendezvényhelyszinek,
hotelek ajanlatat, ujszerii megoldasait. A felmérés rész-
leteirdl és a nem tul rézsas helyzetben térténé tugyfél-ak-
vizicids lehetéségekrdl beszélgettiink Szentirmay Laszlé
tigyvezetdvel.

W Ugy tiinik, a valsag nem enyhiilt, és tovabbra is stlyo-
sabban érinti a rendezvényes szakmat, mint mas agazato-
kat. A vallalatok rendezvényfelelései ennyire pesszimista
képet festettek?

— Sajnos tovabbra is varnunk kell a régéta dhitott kildbalésra,
de ez csak akkor indulhat meg, ha érezhetd fejlédést tapasz-

talunk a gazdasag egészében, és a hivatalos kincstari opti-
mizmust nem sok tény tamasztja ala. A turizmussal kapcso-
latos sikerpropaganda nem nagyon érezhetd a rendezvényes
szakmaban, pedig a jobb hoteleknél régebben a bevételek
harmada-negyede a céges rendezvényekbdl szarmazott. Sok
a hiteleit fizetni mar nem tudé vallalkozas, és a rendezvény-
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szervez§ cégek kozll is tdbben vegetalnak. Folyik az élet-halal
harc a megmaradt bludzsékért, amelyek persze még tovabb
szikultek. igy azoknak van nagyobb esélyiik a tulélésre, akik
nagyobb fantaziaval, ujszerli megoldasokkal igyekeznek meg-
gy6zni a cégek rendezvényfelel6seit. Néhany presztizsérzd
multi vagy hazai nagyvallalaton kivil egyre t6bben fordulnak
az olcsobb, fapadosabb megoldasok felé, és szlikdsebb kolt-
ségvetéssel kérnek szinesebb megoldasokat. Megnétt azok-
nak a haromcsillagos hoteleknek az esélye, amelyek a cé-
ges rendezvények résztvevlinek szines programokat, példaul
sommelier-vel iranyitott borkéstolast, hangulatos disznéélést,
latvanyos wellness programokat, igy masszazst, illetve s6- és
mézbeddrzsdléses szauna- vagy hammam géz-bemutatokat
szerveznek. Egyre fontosabbak a sport- és egyéb aktiv kdzre-
mukddést 8sztonzs vetélkeddk is.

I Milyen programok a legnépszeriibbek, kiket hivnak meg
a rendezvényekre?

— Természetesen a hagyomanyos ml(isorokat rendelik a leg-
tébben: a népszerd TV-sztarok persze nagyon dragak, igy
sokszor kevésbé ismert arcokat tudnak csak medfizetni. Az
énekesek és egyuttesek mellett a produkcids irodak szivesen
ajanljak a neves humoristakat, a fiatal dumaszinhazasokat, s
persze fantaziadus programok is fel tudjék dobni a rendezvé-
nyek hangulatat. Népszerliek az afrikai és brazil tdncosok, a
hastanc, zumba és egyéb bemutaték, plane ha a mlisor végén
bevonjak a kdzdnséget a produkciéba. Feldobja a hangulatot
a fényfestés, a kasziné jaték és ujabban az él6 emberes cso-
cso is.

1 Mit tehetnek a helyszinek és a rendezvényes cégek (iz-
letk6téi, marketingesei, hogy minél tobb céges (igyfelet
szerezzenek?

— Semmiképpen nem a hotelt lejaraté 50-60 %-o0s engedmé-
nyeket, a kuponozast javasolnam, hiszen ez jelenthet ugyan
révidtavu bevételt, végsziikség esetén a cséd elkeriilését, de
hosszabb tavon nagyon megbosszulhatja magat, s kérdés,
hogyan tudjak majd visszatornazni a rendkivil lecstkkentett
arszinvonalat a valdban nyereséges szintre. A helylkben én
sokkal nagyobb figyelmet forditanék a kisebb-nagyobb céges
rendezvényekre, hiszen akar egy 20-30 f6s, két-haromnapos,
full-panziés tovabbképzés is igen szép bevételt jelenthet. Es
a szUikuld piac ellenére nagyon sok ilyen lehet6ség van, csak
meg kell talalni. Vannak, akik ezt sziszifuszi munkaval, s néha
nagyon amat6r megoldasokkal teszik. Hallottam olyanrdl is,
hogy az igazgatd kozdlte az uzletkdtdkkel: fogjatok a telefon-
kényvet, a szaknévsort, és szép sorban hivogassatok a cége-
ket, hogy van-e rendezvénylk. A kisebb hoteleknél sokszor a
recepciosok latjak el az lizletkotéi feladatokat, s ez bizony nem
lehet tul hatékony a meglévd feladatok mellett.

I Mit javasol nekik, hogyan talalhatjak meg a potencialis
ligyfeleket?

— Egyértelmd, hogy nem a telefonkdnyv béngészése, vagy az
interneten valé amatdr szorfélés lehet a megoldas. A hatékony
UzletkotSi munka két f6 pillére a megfeleld adatbazis és a profi
kommunikacio. Sokféle dltalanos cégadatbazis van, de ezek-

b6l nem igazan derll ki, hogy a vallalat valéjaban szokott-e
rendezvényeket tartani. A szakmaban a PROMO DATA 6tez-
res adatbazisa az egyetlen ilyen atfogd kiindulasi pont, ame-
lyet 12 éve épitiink, frissitlink, részben az év eleji nagy haro-
mezres omnibusz kutatasunkkal, és persze az évkozi kisebb
felmérésekkel. Ez mar egy olyan szlirés, amely kizarja azokat a
cégeket, amelyek az elmult években nem tartottak céges ren-
dezvényt, az idén sem tartanak és nem is érdekli 6ket helyszin
vagy rendezvényes cég ajanlata. Az adatbazisban szerepl6 ér-
demi cégekrdl tudjuk, hogy valamilyen kapcsolatban vannak a
szakmaval, hogy milyen rendezvényeket szoktak tartani, mi-
lyen koltségvetéssel és hogy szivesen fogadnak-e ajanlatot
e-mail cimukre.

I Vagyis itt Iép be az e-mail marketing, a direct mailing...

- Igen, de nem mindegy, hogy milyen levelet kuldink, hiszen
ma mar olyan sok spamet kapnak a cégvezetdk, és a rendez-
vényfelel6sok is, hogy nem kdnnyl feladat becserkészni 6ket.
A legfontosabb, hogy perszonalizalva legyen a levél, mert a
megszemélyesités nélkili, esetleg ,Tisztelt Holgyem / Uram!”
kezdet(l levelek donté tobbségét olvasatlanul térlik. Nem sza-
bad nagyméretd, nagy felbontasu fotdkkal ellatott e-mailt kil-
deni, mert a levelezé-szerverek spamek ellen érzékenyre be-
allitott szUrdi azonnal visszadobjak. Volt olyan ugyfeliink, aki
kétségbeesve hivott telefonon, hogy kampanyuk e-mailjeinek
egyharmada visszapattant. Amikor kértem, hogy kuldje el a le-
velet, kiderdlt, két 1,5-1,5 megabyte méretld mellékletet tettek
a levélbe. Ezért javasoljuk partnereinknek, hogy szivesen elké-
szitjuk levellket, és feladdjukkal, e-mail cimUkrdl ki is kildjuk
az engedélyezett cimekre.

I Akkor ez a leghatékonyabb megoldas az ligyfél-akvizi-
cioban?

— Nem, ez tulajdonképpen csak ugyanaz, mint egy évtizede
a postai levélrekldam volt, csak hat persze jéval olcsodbb, mert
nagyon megdragultak a nyomdai és postai koltségek. S az
eDM kampanyok ugyanazt tudjak, csak téredék aron. Tegylk
hozza, bar szerencsés esetben hozhat ez is Uj Ggyfeleket, de
ugyanolyan kicsi a hatékonysaga, mint a postai levélakcionak.
A legprofibb megoldas a telefonos megkeresés, hiszen az in-
teraktiv, és jo lehetéséget nyujt az igények felmérésére, 0sz-
szegzésére. Persze 2-3 izletk6tének, marketingesnek hosszu
hénapokba telhet, ha meglévé feladatai mellett tdbb szaz, akar
par ezer ugyfelet kell felhivnia, mig ezt a munkat egy profi call
center, igy a PROMO DATA képzett operatorai par nap alatt
elvégzik. Az elmult hénapokban, években mar tébb tucat ho-
telnek, mas helyszinnek, rendezvényszervez8 cégnek készitet-
tlnk ilyen piackutatast és 500 interjubdl altalaban 30-40-50
személyes vagy telefonos érdeklédét generaltunk, és tovab-
bi 60-70 % kért e-mailben részletesebb informéciét. igy a cé-
gek Uzletk6tdi mar valdban hatékonyan tudnak dolgozni, s mar
nem hideg cimekre telefonalgatnak, hanem a rendezvényt ter-
vezd cégek illetékes vezetdit kereshetik meg cégik ajanlata-
val. Egy ilyen 500 interjus kampany par nap alatt elkészil és
170-180 ezer forintba kerll, amely 6sszeg akar egy-két kisebb
megrendelésbdl bejohet.
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