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— Uram, rovidesen helyreallitjak a légkondicionalét, addig is hoztam egy vodor jeges teat. —
mondta tort angolsadggal az afrikai recepcids, aki Gyula szallodai szobajaba belépett. Gyula
elfordult laptopjatdl, ranézett a vodorre, majd a benne levd jeges tedra. Italaba eddig sem tett
jeget, de a vodrot elnézve arra jutott, hogy ezt a kedves ajandékot tanacsos érintetleniil hagyni
— hidba, Madagaszkaron jobb, ha ovatos az ember. — Thank you! — mondta végiil, és némi
aprot adott a lathatéan erre varo fiatalember kezébe. Gyula kozel 80 orszagban jart mar, €lete
egybeforrt a turizmussal, igy jol tudta, hogy kiilf6ldon mas mentalitdssal szabad hozzaallni az
¢lethez. Ez egyfeldl nagyobb nyitottsagot, elfogadast, rugalmassagot jelent, masfeldl nagyobb
kortltekintést. Az Ovatlan utazd egzotikus helyeken eldbb a csapviz ivasardl, majd a vizzel
mosott salatdk evésérdl, végiil a jeges italok fogyasztasardl szokik le — hiaba, a magyar
gyomor megbirkozik a szegedi csipds paprikaval, de meggylilhet a baja tavoli vidékek

mikrobaival.

A vodrot nézve elmerengett azon, amikor Londonban egy kedves szalldsado egy hasonlo
vodrot tett az asztalra, benne citromos vizzel, mely kézmosasra szolgalt — 6 pedig tudatlan
kelet-europaiként meritett beldle egyet a poharaval, hiszen itthon a citromos vizet iditd
helyett ittdk. Olyan, mintha tegnap lett volna, pedig ennek mar kozel 40 éve. Az a nyugat-
eurodpai korutazas, melynek egyik allomasa London volt, mindent megvaltoztatott Gyula
¢életében. Akkor érezte, hogy az utazas olyan ellenallhatatlan vonzerdt gyakorol ra, hogy ez
lesz életének meghatdrozoja — és ez a vagy sok év, szamtalan orszadg és tobbszazezer
kilométer tavlatabol sem csokkent. Ezért is alapitott utazasi irodat. Akkor még nem sejtette,
hogy évekkel késébb egy afrikai szallodai szobaban is azon fog dolgozni laptopjan, hogy az i

turisztikai kihivasoknak megfeleljen.



A kezdetek, melyek meghataroztik a hazai utazasszervezési piacot

Gyula bizonyos értelemben egyiitt nétt a hazai utazisszervezési szakmaval. Edesapja a
Szeged Tourist igazgatohelyettese volt, és idegenvezetoként dolgozott, igy Gyula mar
tizenéves fejjel beszallt a szakmaba — javarészt kiilfoldi csoportoknak tartott varosnézéseket
Szegeden. Ezt kdvetden a 80-as években maga is turisztikai irodavezetd lett az IBUSZ egyik
vidéki kirendeltségénél, igy testkdzelbdl nézte végig, ahogy a rendszervaltas utan, a 90-es
évek elején kinyilt Nyugat-Eurdpa a magyar turistdk eldtt. Ez volt a magyar turizmus
,vadnyugati hoskora”, amikor az évtizedekig tiltott vagy korlatozottan elérhetd nyugati vilag
egyszerre elérhetdvé valt, az utazas szabad volt barmely eurdpai orszagba, és ezrek keltek utra
az ,,ujvilag” felé. Ezek a magyar turistdk azonban sem nyelvtudéssal, sem helyismerettel nem
rendelkeztek — és tobbnyire anyagi er6forrasaik is igen korlatozottak voltak, igy onalldan csak
kevesek vagtak bele nagyobb utazasokba, inkdbb csoportos utakat kerestek. A csoportos
korutazasok pedig szinte kizardlag busszal torténtek, melyen csoportkisérd vagy idegenvezetd
ment a turistdkkal, és nem kizardlag — vagy nem elsdsorban — tengerparti pihenés, hanem
kiilfoldi latnivalok, varosok, természeti szépségek megtekintése volt a cél. Ezt manapsag
kulturalis korutazasnak nevezziik, de korabban egyszeriien turista utazasnak, vagy buszos

korutnak hivtak.

A rendszervaltas el6tt hazankban csak néhany — jellemzOéen allami tulajdont — iroda
foglalkozott kiilfoldi utazésszervezéssel, koziiliik is kiemelkedett az IBUSZ utazasi iroda,
mely a rendszervaltas utan dinamikus portfolio bovitéssel igyekezett 1épést tartani az
expanzivan novekvd kiutazasi kereslettel. Ezzel parhuzamosan a 90-es évek elején tobb
korabbi allami utazasi irodaban dolgozd vezetd megfelelonek latta az alkalmat arra, hogy —
immaron a szabad vallalkozasalapitas lehetdségét kihasznalva — sajat utazésszervezd irodat
alapitson, azaz kilépjen a nagy kozponti rendszerbdl. Gyula is pontosan ezt érezte meg akkor,
amikor 1993-ban megalapitotta a Proko Travel utazasi irodat. Ezzel a gondolataval nem volt
egyediil, hiszen a napjainkban meghatirozd hazai utazasszervezd iroddk jelentds része
egykori ,,ibuszosok™ altal a 90-es évek derekan alapitott vallalkozas. Ezek a kezdetek egyben
meg is hatdroztdk kozel 20 évre magat a hazai utazasszervezdi piacot. Ahhoz, hogy
megérthessiik e piac sajatossagait, érdemes roviden 0sszegezni ezeket a jellemzdket, melyek

bar a 90-es években gyokereznek, mégis mai napig éreztetik hatasukat:



A piacon 1év6 vallalkozasok hasonlé hattérrel alapultak, tobbségiik korabbi allami
tulajdont utazasi irodak (foként: IBUSZ, Express) példajat latta, igy Ohatatlanul is
ezeket az elveket kovették ¢és kovetik miikddésiik soran. Ez egyfeldl azt
eredményezte, hogy igen hasonld a piac kinalati oldala, masfeldl azt, hogy az
innovacio csak termék, de nem folyamat szintjén jelenik meg. (Vagyis 0j utakat, 4j
desztinaciokat keresnek, de 11j utaztatasi format kevésbé.)

A piacon 1év0 vallalkozasok vezetdi javarészt olyan egykori utazasi irodasok, akik
kivalo turisztikai ismeretekkel és remek szervezo készséggel rendelkeznek ugyan,
de soha nem tanultak — és ottlétiik alatt az allami tulajdonu utazasi irodaknal nem is
igazan lattak — marketing technikakat, igy ezek jelentOségét jellemzden
alulértékelik, vagy félreértelmezik, és pusztan reklamozassal azonositjak. Ennek
koszonhetden a szakman beliil még mindig a nyomtatott prospektus a f6
kommunikécids eszkdz, a honlapok tobbnyire egyoldalii informacidé megosztast
szolgélnak (azaz kvazi online prospektusok), a kozosségi média pedig nem mas,
mint egy olcso6 reklamfeliilet.

Az allami tulajdonu utazési irodak rendszervaltas el6tti példdja nem csak a szakma,
hanem az utazdk6zonség szemében is domindns, azaz a csoportos korutazasokrol
(turista utazas, buszos korut) a fogyasztok fejében €16 sztereotip kép még mindig
Ikarus buszban iild, szendvicset majszold kisnyugdijasokat dbrazol. Ez egy erds
korlatozo tényezd, hiszen manapsag egy kulturalis korutazas mar teljesen mashogy
néz ki, de ezt csak az tudja, aki kiprobalta.

A fenti tényez6é folyomanya, hogy a piac keresleti oldala indokolatlanul torzitott.
Ez azt jelenti, hogy — bar vilagviszonylatban az iddsebb generacio a kulturalis
korutazasok f6 célcsoportja — hazankban szinte kizarélagosan 55 évnél iddsebbek,
azaz tobbségeében a nyugdijasok jelentik a célpiacot. Ennek ésszerli magyaréazata,
hogy rajuk kevésbé jellemz6 az angol nyelv ismerete, ez a szegmens kevésbé szeret
kockézatot vallalni, vagy nagyobb utazasokba egyénileg belevagni, és igényli a
csoportkisérd segitségét. Ennek ellenére azonban nem indokolt, hogy a kdzépkort —
¢s plane a fiatalabb — szegmens teljesen hidnyozzon a piacrol, 0k azonban mégis
ugy tekintenek a kulturdlis korutazadsokra, mint idéseknek szant szolgéltatasra. Ez
ironikus modon egy dnbeteljesitd joslat, hiszen ezért nem mennek el fiatalabbak, és

igy valoban csak az idésebbek képviseltetik magukat.



e A mostani dominans utazasszervezok a 90-es években arra a keresletre alapitottak
vallalkozast, mely szdmara Nyugat-Europa szinte teljesen érintetlen volt, igy
korlatlan kivancsisdggal és megismerési vaggyal indultak Utnak, azonban ezen
igényeikhez nem parosult megfeleld fizetOképesség, igy gazdasdgos moddon
szerettek volna minél tobbet latni. Ez vezetett oda, hogy a hazai utazésszervezési
kinalat jellemzéen nagyon gazdag programokbdl all, azaz minél tobb helyszint és
nevezetességet probalnak megnézni a rendelkezésre all6 néhany nap alatt. Ezzel
parhuzamosan azonban kisebb az igény a magasabb mindségli, dragabb
szolgéaltatdsok irant. Kiilondsen igaz ez a gasztronomia terén, ahol a kiadds rantott
szelet siiltburgonyaval még mindig vonzobb egy helyi — jellemzden dragabb —

kulindris kiilonlegességnél.

A kihivas

Gyula egyfeldl nosztalgiaval gondolt vissza a 90-es évekre, melyek a fenti sajatossagok
mentén ranyomtak bélyegiiket a szakmara, mésfeldl viszont azon téprengett, hogy ezeken az
alapokon vajon miikddhet-e olyan iroda, amely megfelel a jelenkor kihivasainak. A Proko
Travel példdja azt mutatja, hogy miikddhet, hiszen a cég éves arbevétele dinamikusan
novekszik szinte minden évben az alapitds Ota. Biztatd tovabba, hogy a 90-es években
alapitott irodak koziil tobb utazasszervez6 még ma is jol mikodik. Inté jel azonban, hogy
szdmos hasonl6 iroda egyszeriien bezart — nem ment csddbe hangos botrannyal, mint nagy
nyaraltatd iroddk, hanem a tulajdonosok egyszertien felmérték, hogy az 0j koriilmények

kozott mar nem tudjék folytatni a tevékenységet, és csendben abbahagytak.

A valtozas elkeriilhetetlen, Gyula ezt mindig is vallotta. Ezért vagott bele sajat vallalkozésba,
ezért vasarolta meg a nagy multu Express Utazési Iroda szegedi telephelyét. Ezért bdvitette
évrdl évre az utazasi célorszagok korét, a piacon elsdként a portfolioba emelve Portugaliat,
Norvégiat vagy Albaniat, és az eurdpai orszagokon kiviil Dél-Amerika és Délkelet-Azsia
iranyaba is mar az ezredfordulon nyitott. Nem csak termék, hanem folyamat szintjén is
igyekezett Ujitani: az els6k kozott kezdett bele a buszos utazasok repiilds csatlakozasi
lehetdséggel valo kombinalasaba, és a vidéki utasok szdmara ingyenes transzfer biztositasaba.
Marketing szempontbdl megemlitendd, hogy az online kommunikéacioban is mar igen koran
lehetéséget latott, 2003-ban weboldal dijat nyerve a Proko Travel honlapjaval — erre gondolva
jot mosolygott, mert gyakran eszébe jut, hogy neki az a honlap jobban tetszett, mint barmely

mas mostani modern oldal. Mivel az utazdsszervezés piaca igen homogén, igy ezek az



ujitasok — a versenytarsak egyéb innovacidival egyiitt — mara altalanos piaci gyakorlatta

valtak.

Ezek alapjan mondhatnank, hogy ez innovativ piac, azonban el kell ismerni, hogy az elmult
évek olyan gyoOkeres valtozast hoztak a turizmus terén, amit a hazai szakma egyeldre ugy
tiinik, hogy nem tud kovetni. A Magyar Utazasi Irodak Szovetségének (MUISZ) elnokségi
tagjaként, ¢és a kiterjedt szakmai — gyakran barati — kapcsolatai révén latja, hogy hidba van
meg a szandék az Gjitasra, hidba tesz sok irodavezetd hozza hasonléan komoly eréfeszitéseket
a fejlédésre, ez a piac mar olyan ,,épitményeket” kivan, amihez alaposan tjra kell gondolni a
90-es években lerakott alapokat. Ahogy mondani szokta: Puskas Ocsi lehet, hogy még végig

tudna cselezni a Barcelona védoit, de a 20. percben lecserélnék, mert nem birja az iramot.

Ahogy erre gondolt, rapillantott a telefonjan megnyitott postafidkjara. A beérkez6 promodcios

leveleket nézve attekintést kaphatott a XXI. szazadi utazasi piacrol:

e A Booking.com hirlevele, melyben a héten leginkédbb felkapott desztinacidkat
mutatja be.
Az online értékesités onmagaban nem ujdonsdg, hiszen szinte minden agazatot
atformalt, azonban a turizmusban a kozvetitd nélkiili, kozvetlen szallasfoglalas
lehetdsége teljesen 1) dimenzidkat nyitott az utazok elétt. A Booking.com kozel 1,2
milli6 foglalhat6 szallast kinal a vilag 226 orszadgéban és naponta tobb mint 1 200
000 é&jszaka keriil foglalasra ezen az oldalon keresztiil.!

e A Tripadvisor.com ajanlata egy orlandoi szallodarol.
Ez az oldal, mely nemrég még csak egy szallodai fotdémegosztoként milkodott,
mara teljesen atformalta a turizmust, azaltal, hogy Osszekotitte online térben az
utazasi véleményt megosztokat a véleményt keres6kkel. A Tripadvisor 2017-re
tulndtt minden korabbi hasonld oldalon: 390 millié egyedi latogatdja Osszesen 453
milli6 véleményt irt 136 000 desztinacio 1 millié szallashelyérél tovabba 4,2 millio
hogy Németorszagban 6sszesen kb. 150 000 étkezésre alkalmas helyet (éttermet,
kavézat, biifét) tartanak nyilvan — a Tripadvisoron 1évé éttermek szama ennek a 28-
Szorosa.

e Az Airbnb levele, melyben emlékeztet arra, hogy ideje lenne értékelni azt a

szallast, ahol Isztambulban megszallt a madagaszkari utazas elott.

! http://www.booking.com/content/about
2 http://expandedramblings.com/index.php/tripadvisor-statistics/
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Mig a fent emlitett két oldal a hagyomanyos turisztikai kinalatot helyezte at online
térbe, addig az Airbnb (vagy akar a couchsurfing.com) egy teljesen mas utazoi
¢lményt teremtett: a hagyomdnyos ,zimmer frei” oOtlet wjragondolasdval a
professzionalis szallodak helyett hétkdznapi emberek lakasait nyitotta meg turistak
elott. (Igaz ez akkor is, ha mara sokan professzionalis Airbnb-sekké valtak,
célzottan ezért vasarolva lakasokat). Az Airbnb 100 millié felhasznaloja, 191
orszag 65 000 varosaban 1évé 640 000 szalldsadd altal kinalt 2,3 millio szallas
hirdetése koziil valaszthat. Ha az Airbnb egy szallodalanc lenne, akkor a napi
vendégek szama 500 000 lenne, ami tobb mint barmely mas szallodalanc napi
vendégeinek szama.®
e Egy fapados” légitarsasag klubkartyahoz autobérlési lehetdségérdl szolo hirlevele.
A ,fapados” légitarsasagok a repiilést elit utazasi formabol hatékony — sét néha
kifejezetten olcsé — kozlekedési modda tették. Ezaltal egyrészrdl megndtt az utazasi
kedv, 6sszezsugorodott a vilag, masrészrél azonban a repiiljegyet kozvetitd irodak
szerepe csokkent, hiszen mar nem igényel kiilondsebb szakértelmet egy repiildjegy
vasarlasa. Raadasul ma mar nem csak a repiilés, hanem az ahhoz kapcsol6do

transzfer, autobérlés, sot szallas is megrendelhetd ezektdl a tarsasagoktol.

A fentiekbdl is latszik, hogy az egyes szolgaltatok kierjesztették portfoliojukat. A
szallaskozvetitd oldalak elkezdtek szallasvéleményezéssel is foglalkozni, és forditva, sot
repjegyet, étteremet ¢és helyi attrakcidkat is ajanlanak. Az Airbnb példaul helyi
idegenvezetoket is kindl, akik tematikus vérosnézéseket tartanak az odaérkezd turistak
szamara. Mindez kozvetleniil a fogyasztd altal elérhetdé modon — utazasi irodak kozvetitése
nélkiil. Vagy fogalmazhatunk gy is: mara szinte minden turisztikai szolgéltatd igyekszik
utazasi irodai szerepben tetszelegni. S6t! Nem is csak a turisztikai szolgaltatok. Amikor Gyula
telefonjanak képe készenléti allapotra valtva elsotétiilt, akkor jutott eszébe, hogy maga a
telefon valt utazaskozvetitové. Egyrészt altala elérhetd minden fent emlitett szolgaltatas,
masrészt egyben alkalmas forditasra, tolmécsolasra, tdjékoztatasra és térképolvasasra is. Elég
azt a megddbbentd adatot ide idézni, miszerint a Google Maps haszndlok szdma atlépte 2016-
ban az 1 millidrdot, és 2016. juniusi fejlesztésnek koszonhetden minden felhasznédld egyben
fejlesztd is lett, hiszen barmely lokaciorél megoszthat tartalmat (leirast, fényképet) — mas
felhasznalok validalasa utan — ezaltal folyamatosan aktualizalva az adatbazist. Gyula

telefonjanak sotét képernydjét nézve elmerengett azon, vajon mit hozhat még a jovo.

3 http://expandedramblings.com/index.php/airbnb-statistics/
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Uj valaszok, 0ij iranyok

Gondolataibdl kizokkentette, amikor kezében tartott telefonja hirtelen megcsorrent, bejovo
Skype hivas. A fia, Bence hivta, hogy tanacsat és jovahagyasat kérje egy uj online banner
kampanyhoz. Bence gyorsan végigdaralta a koncepciot, az iizenetet, a koltségvetést, a

megjelenési feliileteket, és aztan csak annyit kérdezett: — Szoval, akkor mehet, igy?

Gyula erre csak ennyit valaszolt: — Részemrdl oké, de a Hollandiaba induld utat miért tettétek

bele?! Az mar megtelt.

Erre Bence csak annyit jelzett, hogy — Huh, tényleg, akkor azt kivessziik, amigy mehet?. —

Igen! — hagyta jova Gyula.
— Ok, akkor inditjuk. Amugy, veled minden ok? — kérdezte Bence.

— Persze, 1égkondi helyett jeges teat kaptam, de megvagyok, nemsokara kiildom a megbeszélt
anyagot. Ez egy szokdsos beszélgetés volt kettejiik kozott, melynek sordn a szakmai
szempontok mellé¢ amugy csak mellékesen vegyiilt egy kis magénjellegii téma. No, de egy
csaladi vallalkozas mar csak ilyen, még akkor is, ha 20 s a cég — plane, ha az egész csalad
benne van, hiszen Gyula felesége, I1diko az iroda legnépszeriibb idegenvezetdje, fiaik pedig a

marketinget viszik a cégen beliil.

Gyulat nem zavarta, hogy a marketingtevékenységben, kiilonosen az online részében, nem
volt olyan jaratos, mint Bence. Egyrészt azért nem zavarta, mert a szakmai szempontok
tekintetében még mindig nala volt a marsallbot, masrészt azért nem, mert ebben latta a
kihivasoknak valdo megfelelés zalogat. Az 10 generdcioban. Akiket nem korldtoznak a
korabban lefektetett alapok, akik nem csak elfogadjak, hanem igénylik is a lehetdséget, hogy
uj koriilmények kozott ujat alkossanak. Ennek eredményeképpen a Proko Travelnél szamos

olyan yjités jelent meg az elmult években, mely véalasz lehet a jelenlegi kihivasokra:

o Termékinnovaciok: Miutan a belfoldi utazésszervezést a kuponos oldalak, a repiilds
varoslatogatast a fapados légitarsasagok dominaljak, igy olyan programokat kellett
talalni, melyek Ondlloan kevésbé megszervezhetdek, sajatos helyismeretet
igényelnek. Ennek hatdsira boviilt a portfolid természetjards, tarazods utakkal,
rejtett szépségek, kevésbé ismert érdekességek felkeresésével, melyhez eldzetes
utbejaras és turisztikai hattértudas sziikséges, 6nallo utazasszervezéssel ezek nem

minden esetben taldlhatéak meg. Ugyanezen logika mentén bdvitették tovabb az



egzotikus utazasok listajat, hiszen egy tavolabbi vidékre kisebb eséllyel mernek
egyediil elutazni a potencialis turistak.

Interaktiv kommunikacio: A honlapot megujitva az egyoldali kommunikécio
mellett (vagy helyett) nagyobb szerep jut az utas vélemények megosztasanak.
Egyfeldl a kozponti vendégkonyv kiemelt helyre keriilt a nyitd oldalon, masfeldl
minden Gt programja alatt megjelenik az adott Gthoz fliz6tt korabbi vélemény az
utasok részérdl.

Szervezeti dtalakitas: Az alapitastdl kezdve az expanziv novekedés volt a Proko
Travel célja, melynek egyik fontos eleme volt a sajat irodak halozatanak bovitése,
hiszen az értékesités alapvetd modja a viszonteladok mellett a sajat kirendeltségek
mitkodtetése volt. Kezdetben csak Szegeden és Kaposvaron volt Proko iroda,
késobb hat tovabbi varosban is. Az online értékesités azonban atalakitotta a
viszonyokat, erre reagalva kozpontositottak a rendszert, igy minddssze négy
kirendeltség maradt, melyek kozott intenziv kommunikéaciot vezettek be. Ennek
egyik kozponti eleme volt a felhdrendszerii adatkezelés (a sajat fejlesztésii Proko
Cloud), mely Iétrejottekor, 2013-ban abszolut wjdonsagnak szamitott a hazai
turisztikai piacon.

PR tevékenység: Az utazasi szakmat jellemzden a sales és promdcid tipusu
tizenetek dominaljak. Akciok, kedvezmények, kuponok, last minute ajanlatok a {6
hivoszavak. A pusztan sales céli kommunikaci6é mellett az iroda elkezdett nagyobb
hangsulyt fektetni a PR tevékenységre is. Ennek keretében olyan
kezdeményezéseket is tamogat, melyeknek nincs kdzvetlen gazdasagi haszna az
irodara nézve, viszont a tarsadalmilag felel6s magatartds olyan imézsformalo
tényezd, ami elengedhetetlen napjaink fogyasztéinak megnyeréséhez.

Hirlevél: Korabban a hirlevélre pusztan online hirdetdoszlopként tekintettek,
azonban napjainkra egyre inkdabb magazin jelleget Olt. A kizardlag ajanlatokat
tartalmazé informdacidra nem kivancsiak a fogyasztok, e tekintetben hatalmas a
reklamzaj. A hirlevél megujitdsanal az volt a szempont, hogy legalabb annyi
érdekes tartalmat, olvasnivalot kapjanak a cimzettek, mint amennyi ajanlatot. Ez
persze komoly kontentmarketing feladatot jelent, de ennek hatasara a hirlevél
megnyitasi arany jelentdsen novekedett.

Facebook: A kozosségi média alkalmazdsa nem szamit innovacionak, sokkal

inkabb alapvetésnek manapsag, igy nem a tevékenység megléte, hanem annak



megvaldsitasi mindsége lehet versenyelony. A hirlevélhez hasonldéan a kdzosségi
média is dldozataul eshet annak, ha azt is csak egy uj hirdetési feliiletnek tekintik —
ami nem ritka a turisztikai piacon. A Proko Travel Facebook politikdja szerint a
legritkabb esetben oszt meg ajanlatokat, konkrét értékesitési tartalmakat. Ezzel
szemben a posztok célja a kovetdkkel vald kapcsolattartds, a cég értékeinek
hangsulyozasa, és altalanossdgban az utazasra valdé rahangolas. Kérdéses, hogy
ezzel vajon elesnek-e néhany ,,impulzusvasarlotol”, azonban ezzel a tartalommal
sokkal nagyobb elkotelezddést €s interakciot lehet elérni.

o Markaépités: A hazai korutazasi piacon kifejezett markaépités nem jellemzé. A
kommunikécio fokuszaban a termékjellemzdok és az ar allnak, az utazdsszervezd
pusztan egy cég, kiilonosebb imazselemek nélkiil, egyszerli értékek
(megbizhatdsag, magas mindség, kedvezd ar) mentén pozicionalva. A Proko Travel
szakitva ezzel a hagyomannyal elkezdte magat a markat épiteni, ehhez felhasznalva
a storytelling megolddsokat, a perszonalizacidt, az érték alapi kommunikaciot.
Mindez azt jelenti, hogy fobb feliileteiken (prospektus, honlap, Facebook) jelentds

részt szentelnek a cég multjanak, értékeinek és munkatarsainak bemutatasara.

Ahogyan a Proko Travel korabbi Ujitasainal is leszogeztiik, a piac homogén volta miatt
gyorsan masolddnak az innovéciok. A fenti megoldasok — ilyen vagy némileg modositott
formaban — mas irodaknal is megjelentek, ami azt mutatja, hogy van remény a piaci szintli
valtozasra. Megjegyzendd tovabba, hogy ezek az jitdsok még mindig csak az ut elejét jelzik,
szamos kihivasra nem jelentenek megoldast. Kiilondsen az okoseszk6zok 4ltali,
utazasszervezd nélkiili informalddasra vonatkozdan hidnyoznak a hatékony lépések, hiszen
ezek az eszkdzok nem csak veszélyt, hanem lehetdséget is jelenthetnének megfeleld adaptacio

esetén.

Zar6 gondolatok

Ezzel vissza is fordult a laptopjdhoz, hiszen Bencének megigérte, hogy kiildi a ,,megbeszélt
anyagot”. Ez az anyag egy blogbejegyzés volt. Gyula 2010 ota irt blogot, mely kezdetben
¢lményei megosztasara szolgalt, azonban rovid id6 mulva kideriilt, hogy marketing
jelentdséggel bir az iroda életében. Immaron nemcsak utazasi élményeit, lj programok

elézetes utbejarasait osztja meg, hanem az utazasszervezési szakma kulisszatitkait is, maga is



meglepddott azon, hogy ez milyen érdeklddésre tart szdmot. Ha a Proko Travel alapitasakor
valaki azt mondta volna Gyulanak, hogy a jovoben online bloggerek fogjak befolyasolni az
utasokat a dontéseikben, akkor vélhetdleg hitetlenkedett volna. Azt pedig, hogy ¢ lesz az
egyik ezek koziil az online bloggerek koziil, valoszintileg annyira elképzelhetetlennek tartotta
volna, mint az €10 videdtelefonalast Madagaszkarr6l Magyarorszagra. Ezen elmosolyodva
begépelte a madagaszkari iti beszdmolo utolso sorait: ,,Osszefoglalva Madagaszkar egy olyan
hely, ahol azon sem szabad meglepddni, ha 1égkondicional6 helyett egy vodor jeges teaval
kinalnak minket — csak fogadjuk el, a teat Ontsiik ki, a jeget tekerjiik egy torolkozobe, és
remekiil hithetjiik vele a nyakunkat. — irta blogjaba, és mar ment is a fiirdészobaba egy

torolkozoért.

Kérdések

A Proko Travel szamara melyek a kedvezd trendek, amiket kihasznalhat a jovoben?
Miként tudna az okos eszkdzoket a Proko Travel szolgalataba allitani?
Milyen termékinnovaciét tudndnak még elképzelni?

Milyen folyamatinnovaciot tudnanak még elképzelni?

o B~ w D

Mi a véleménye a Proko Travel Facebook politikajarol? Erdemesebb lenne tobb ajanlat

tipusu tartalmat megosztania?

6. Mitdl lehet még mindig vonzo a csoportos korutazas az egyéni utazassal szemben?

7. A jovOben mi lesz az utazési irodak szerepe, miért fordulnak majd utazasszervezéhoz az
utazni vagyok?

8. Hogyan lehetne ujabb szegmenseket (kiilonosen a fiatalokat) elérni kulturalis

korutazasokkal?
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