Skuteczne sposoby pozyskania zaufania agencji eventowej przez

hotel i hotelu przez agencj¢ eventowaq.

Atrakcyjnos¢ organizowania eventow, konferencji.

Firmy, organizacje, stowarzyszenia organizujg eventy, tak aby poszerzy¢ wiedzg
z danej dziedziny, spotka¢ si¢ z rowiesnikami z branzy, wymieni¢ si¢ z nimi
doswiadczeniami, ale takze dla zaciesnienia relacji, co obecnie jest podstawa do
rozwijania interesOw.

Kazde wydarzenie z zakresu MICE wymaga odpowiedniego przygotowania
zarbwno merytorycznego, logistycznego jak 1 artystycznego czy kulturalnego.
Agencje eventowe przescigaja si¢ w pomystach na zorganizowanie oryginalnego
spotkania dla kazdego ze swoich klientow.

Trendem jest zaskoczenie uczestnikow wydarzenia, dlatego bardzo waznym
aspektem jest okreslenie celu i charakteru eventu jak i grupy docelowej, ktora bedzie
W nim uczestniczyla.

Na atrakcyjno$¢ eventu wplywaja takie czynniki jak lokalizacja; charakter
wydarzenia; gastronomia; oprawa muzyczna i sceniczna; atrakcje z efektem ‘wow’,
ktore przykuja uwage, wzbudza zainteresowanie 1 zach¢cg do aktywnego
uczestnictwa w imprezie. Wiele firm zwraca uwage¢ na aspekt bezpieczenstwa.
Klienci maja coraz wigksza swiadomos¢ odpowiedzialno$ci oraz budowania zaufania.

Coraz wigcej firm zleca organizacj¢ swoich imprez wyspecjalizowanym
agencjom eventowym. Wiaze si¢ to z wieloma korzys$ciami, takimi jak oszczednos¢
czasu 1 scedowaniem odpowiedzialnosci. Poza tym agencje maja wicksze
doswiadczenie 1 s3 w stanie zaproponowac¢ bogate portfolio atrakcji, o ktorych firma
by nawet nie pomyslata.

Z uwagi na duza konkurencj¢ pomiedzy agencjami eventowymi, firmy te

przescigaja si¢ w pomystach i tym samym oferuja bardzo ré6znorodne rozwigzania.
Charakterystyka branzy MICE
Efekty spoleczno-biznesowe sprawiaja, iz branza MICE ma olbrzymie znaczenie,

nie tylko dla hoteli i agencji, ale takze dla organizatora (firmy) i jednostki

(pracownika), bowiem poprzez wyjazdy stuzbowe cztowiek reguluje sity psychiczne i



fizyczne, zabezpiecza indywidualne potrzeby i zainteresowania. Maja one wplyw na
ciagly, osobisty rozwo6j, a to wszystko oddziatuje na zachowanie pracownika w
firmie.

Aktywne uczestnictwo pracownika w wydarzeniach MICE wspiera postawy
osoby we wszystkich jej zadaniach zawodowych.

Obecnie zauwaza si¢ pewne modele i trendy w branzy MICE o nastepujacych
wlasciwosciach: regularno$¢, indywidualizacja, kompleksowos¢, bezpieczenstwo,
krotkie terminy realizacji, minimalne budzety, zrozumienie 1 wykorzystanie
technologii, wygodne polaczenia oraz przeliczanie na zwrot z inwestycji.

Inng tendencja w procesie rozwoju firm jest przechodzenie od form duzych
konferencji dla wszystkich do kameralnych spotkan pracownikow jednego dziatu.
Spowodowane jest miedzy innymi tym, aby szkolenia byly konkretne 1 tresciwe, tak
by uczestnicy mogli od razu wykorzysta¢ zdobyta wiedze¢ 1 umiej¢tnosci w praktyce.
Wyjazdy (szkolenia) maja doskonali¢ i dostarcza¢ kluczowych warto$ci, dla ktorych
uczestnicy przyjechali. Ponadto taka forma wyjazdéw skraca czas trwania wydarzen.
Innym czynnikiem jest fakt, ze przebywanie w duzych skupiskach ludzkich bywa
stresogenne, a ludzie potrzebuja odpoczynku w warunkach roézniacych si¢ od tych,
ktére sa przyczyna stresu 1 zmeczenia, a wiec W malym gronie, W
niekonwencjonalnym miejscu.

Zmiany 1 przeobrazenia, jakie zachodza w ostatnich latach w branzy MICE maja
znaczacy wplyw na funkcjonowanie agencji eventowych i hoteli. Trendy wywoluja
wzrost zainteresowania roéznymi formami aktywnego spedzania czasu wolnego

podczas grupowego wyjazdu stuzbowego.

Znaczna czg$¢ firm zaczyna organizowa¢ wyjazdy dla swoich pracownikow

wykorzystujac posrednictwo agencji eventowych.

Zakres badan:
1. Badania przeprowadzone w okresie zima-wiosna 2019
2. Zakres przestrzenny badan obejmuje firmy w Polsce

3. Przebadano 38 agencji i 79 hotelarzy.



Oczekiwania odno$nie zasad wspolpracy hotelarzy i event managerow

Z badan wynika, ze sposréd wszystkich badanych hotelarzy, najwiecej
(64,6%) ma wybrna agencj¢ eventowa, z ktora najchetniej podejmuje wspodliprace.

Podobny wynik uzyskano w badaniu event manageréw (66,7%).

W glownej mierze (44,3%) jakos$¢ ustug decyduje o podjeciu wspotpracy z
dang agencja eventowa. Ponad jedna czwarta (27,8%) ankietowanych hotelarzy przy
wyborze agencji bierze pod uwage kompleksowos$¢ ustug. Ponad jedna piata (20,3%)
ankietowanych hotelarzy wskazuje na event managera jako kluczowy czynnik
decydujacy o wyborze agencji do wspotpracy. Wykres 1 wskazuje na elementy

decydujace o podjeciu wspolpracy z dang agencja eventowa.

Wykres 1. Czynniki decydujace o podjeciu wspolpracy z dang agencja eventowa

@ Event manager
@ Jakosé ustug
» Kompleksowos¢ ustug
@ Prestiz agencji
@ w zaleznosci od potrzeb wszystkie jiw

+ jeszcze cena
@® wymog klienta
@ Namiar od klienta
@ dobra relacja z pracownikami agancji

@ Powigzanie kapitalowe

W przypadku event manageréw ponad potowa (56,8%) zadeklarowala, ze jako$¢
uslug ma kluczowe znaczenie przy wyborze hotelu do wspolpracy. Na drugim
miejscu w odpowiedziach w ankiecie znalazta si¢ lokalizacja. Prawie jedna pigta
(18,9%) ankietowanych wskazata usytuowanie obiektu jako fundamentalny argument

przy wyborze hotelu.



Wykres 2. Czynniki decydujace o podjeciu wspélpracy z danym hotelem

@ handlowiec

@ lokalizajca

@ jako$é ustug

@ prestiz hotelu

@ zaleZy od eventu - wszystko moze...
@ Hotel wybieram zgodny z zatozenia...
@ jakos¢ ustug, obstuga

@ dwa elementy z wyzej wymienionyc...

Przyczyny braku wspoélpracy miedzy agencjami a hotelami.

Z ankiet wynika, ze sposrod 79 oséb, ktére pracuja z agencjami eventowymi,
prawie potowa (45,8%) rezygnuje ze wspOlpracy z agencjami, ktore nie dotrzymuja
terminow. 44,3% zniecheca si¢ do agencji ze wzgledu na zbyt wysoka ceng, a prawie

tyle samo (40,5%) jest wrazliwa na jakos$¢ swiadczonych ustug.

Wykres 3. Czynniki stanowiace o rezygnacji ze wspolpracy z agencja eventowg

Event manager 10 (12,7%)
Jakosé ustug

Termin otrzymania informacji zwrotnej
Zbyt wysoka cena

Zbyt niska cena

32 (40,5%)
36 (45,6%)
35 (44,3%)
3(3,8%)

brak ptatnosci za zrealizowang
impreze

Nie mam na to wplywu
Utrudniony kontakt
oczekiwania Klienta

Ocena wspolpracy miedzy agencjami i hotelami



Z obliczen w wykresie 3 wynika, Ze najistotniejszymi faktorami przy
wspotpracy z agencja eventowa sa rzetelno$¢ (35,4%) oraz jako$¢ komunikacji

(27,8%).

Wykres 4. Uwarunkowania decydujace o wspoélpracy hoteli z agencjami

eventowymi

@ Zaufanie

@ Rzetelnose

@ Doswiadczenie

@ Jakosc komunikacii

@ wszystkie powyzsze + terminowos$é +
myslenie za klienta

@ Wszystkie powyzsze

Podobnie wskazali event managerowie. 40,5% uznalo rzetelno$¢ za
najwazniejszy bodziec do nawigzania i utrzymania wspotpracy. Drugim najczesciej
branym pod uwagg aspektem u event managerow, w odroznieniu od hotelarzy, byta

szybko$¢ komunikacji (18,9%).

Wykres 5. Uwarunkowania decydujace o wspoélpracy agencji eventowych z

hotelami

@ zaufanie

@ rzetelnosé

@ doswiadczenie

@ jakosc komunikagiji

@ szybkosé komunikacji

@ Kompleksowe podejécie do tematu

@® dwie z powyzszych : rzetelnosé i
szybkos¢ komunikacji

@ clastycznosé




Analizujac wspolprace migdzy hotelarzami a event managerami, ponad jedna
trzecia hotelarzy (31,66%) najbardziej ceni sobie to, ze handlowiec z agencji zna ich
obiekt i jego mozliwosci, a takze zauwaza ograniczenia ze strony hotelu. Prawie jedna
czwarta hotelarzy (23,33%) ceni sobie doswiadczenie i profesjonalizm ze strony event

managera.

Wyniki z drugiej strony ankietowanych sa zblizone. Event managerowie
uwazaja, ze hotelarze obstugujacy ich powinni przede wszystkim znaé¢ swdj obiekt i
jego mozliwosci (22,22%) oraz rozumie¢ klienta (22,22%). Taka sama ilo$¢
respondentéw (22,22%) wspomniata 0 profesjonalizmie.

Podsumowujac kwesti¢ spotkan agencji eventowych z hotelarzami, mozna
zauwazy¢, ze potowa hotelarzy (49,3%) ceni sobie materialy w wersji drukowanej, a
42,3% preferuje prezentacj¢ na laptopie. Jedna czwarta ankietowanych (25,4%)

chciataby otrzymac pendrive z materiatami (oferta, cennik, prezentacja etc.).

Proporcje odpowiedzi u event manageréw s3 bardzo podobne. 41,7% woli
otrzymywac teczke z oferta i cennikiem. Jedna czwarta (25%) uczestnikéw badania
jest zwolennikami prezentacji na laptopie, za§ niecata jedna piata (16,7%)

opiniodawcdéw optuje za pendrive-m z ofertg i cennikiem.

Z badan wynika, ze ulubiong formg pierwszego kontaktu hotelarza z agencja
eventowa jest wizyta osobista event managera (57%). Z kolei event managerowie w
wiekszosci wybierajag forme¢ mailowa (62,2%) jako preferowany sposob kontaktu.
Mimo wszystko, prawie jedna czwarta (24,3%) respondentow wsrod agencji

eventowych sktania si¢ ku spotkaniu z hotelarzami.

Wykres 6. Ulubiona forma pierwszego kontaktu hotelarzy z event managerami



@ Mailowa
@ Telefoniczna

@ Materiaty drukowane (katalogi.
foldery, ulotki)

@ Wizyta osobista event managera

@ mail po krétkim telefonie z zapytaniem
o mozliwos¢ przestania oferty,
interesujgca strona www, dobrze pr...

@ najpierw mail, potem telefon
@ Wizyta po umowieniu sie

Wykres 7. Ulubiona forma pierwszego kontaktu event managerow z hotelami

@ Mailowa

@ Telefoniczna

@ Materiaty papierowe

@ Spotkanie

@ prezentacja hotelu w samym hotelu
@ Mail. Telefon.

W aspekcie kolejnego kontaktu, wérdd hotelarzy, preferowang forma kontaktu
jest forma mailowa (74,6%). Mato popularna jest rozmowa telefoniczna (5,6%). Za to

prawie jedna trzecia hotelarzy lubi utrzymywac kontakt osobisty (29,6%).

Wykres 8. Preferowana forma drugiego kontaktu przez hotelarzy



Mailowa —58 (73,4%)

Telefoniczng

Osobistg 22 (27,8%)

mailowa i w pewnym momencie
osobista, a...

spotkanie, w przypadku kiedy
jestem zai...

Analizujac  kwestie mailingu od agencji eventowej, najpopularniejsza
czestotliwosdcig otrzymywania mailingu jest czestotliwos¢ kwartalna (30,4%).
Podobny procent ankietowanych hotelarzy (32,4%) ceni sobie przypomnienie ze
strony agencji raz na trzy miesigce. Z badan wynika, ze hotelarze nie s3

zainteresowani otrzymywaniem czestszych powiadomien.

Wykres 9. Oczekiwana cze¢stotliwos¢ kontaktu mailowego przez hotelarzy

@ 1 x wtygodniu

@ 1 x na 2 tygodnie

@ 1 xw miesiacu

@ 1 x na 2 miesigce

@ 1 x na kwartat

@ Nie jest to moja preferowana forma...
@ w zaleznosci od tego, co sie dzigje...

@ w ogdle. Jak potrzebuje to kontakty...




Wykres 10. Oczekiwana czestotliwos¢ kontaktu mailowego przez event

managerow

@ 1 x wtygodniu
@® 1 x na 2 tygodnie
1 X na miesigc
® 1 xna? miesiace
® 1 x na kwartat
@ Nigdy
@ Jesli pojawiajg sie jakies promocje |
@ W zaleznosci od zapotrzebowania. |

Podsumowanie i wnioski.

Z badan wynika, ze ok. dwoch trzecich pierwszych zapytan o ofert¢ zarowno
ze strony hoteli jak i agencji eventowych jest kierowana do partnera, z ktéorym
wspotpracowali wczedniej, jesli zapytanie ofertowe wpasowuje si¢ w zakres
swiadczonych ustug. Natomiast przy wyborze agencji przez hotele sposrod
pozostatych 44,3% hotelarzy zwraca uwage na jakos¢ §wiadczonych ushug, powyzszy
wspotczynnik wsrdd agencji wynosi az 56,8%. Glownym powodem rezygnacji ze
wspotpracy z agencjami jest nie dotrzymywanie terminéw oraz zbyt wysokie ceny o
ile poréwnywalnej jakosci ustugi $wiadczy inna agencja. Waznymi czynnikami przy
wspotpracy dla hoteli jest rzetelno$¢ $wiadczonych ushug oraz jakos¢ komunikacji.
Podobne opinie wyrazaja event managerowie, dodatkowo waznym czynnikiem jest
szybko$¢ udzielanej odpowiedzi. Wazng kwestig zar6wno dla event manageréw jak i
dla hotelarzy jest znajomos$¢ obiektu i1 oferty partnera, aby wiasciwie byta przekazana
klientowi. Preferowang forma otrzymywania oferty jest forma papierowa np. katalogi
z oferta, tylko jedna czwarta ankietowanych wybrato ofert¢ na pendrive. Roznice
mozna zauwazy¢ w oczekiwaniach odno$nie pierwszego kontaktu z partnerem
biznesowym. Prawie 60% hotelarzy preferuje kontakt osobisty natomiast co czwarty
event manager chciatby osobiscie spotkac si¢ z przedstawicielem hotelu. Trzy czwarte

hotelarzy jako kolejny kontakt z nowa agencja preferuje forme¢ elektroniczne;.



Oczekiwania odno$nie czgstotliwosci przysylania materiatow informacyjnych droga
elektroniczng wyniosty podobnie u obu badanych grup zawodowych 1 wyniosta raz na

kwartat.
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