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1. Bevezetés

Szakdolgozatom témadjaként két hotel Gsszehasonlitd elemzését valasztottam. Az
egyik a nagy multu és patinas Gellért Hotel Budapesten, a masik pedig az ausztriai
Kirchenwirtben taldlhaté Gasthof*** Kirchenwirt vendéghaz, palyaszallads. Azért
esett a valasztasom éppen erre a két szallashelyre, mivel a szakmai gyakorlatomat
ezen a két helyszinen toltdttem el, igy személyesen is be tudtam tekinteni ezeknek a
széllashelyeknek a mukodésébe, mindennapjaiba. Mivel két elég eltérd profila
helyrdl van szo, igy az Osszehasonlitdst a marketing mentén fogom elvégezni. A
marketing stratégiat fogom mind a két hotelnél a 4P mentén kielemezni,
Osszehasonlitani, melynek eredményeit Ossze tudom vetni. A kapott eredmények
Osszehasonlitdsa, illetve a sajat tapasztalataim alapjan célkitlizésem az, hogy
megfogalmazzak olyan javaslatokat, melyek realisan beépithetéek lennének akar a

hotelek mitkddésébe, marketing tevékenységébe.

Dolgozatom elsd felében a kapcsolddd szakirodalmat, elméletet fogom ismertetni.
El6szor roviden kitérek a turizmus alapfogalmaira, majd attérek a marketingre, ezen
belil is a 4P elméletére. A 4P elméletét a szallashely marketingre jellemzo

vonatkozasokkal fogom boviteni.

A kovetkezd fejezetben fogom a két széllashelyet ismertetni, két esettanulmany
form4jaban. Eldszor egy altalanos bemutatassal fogom kezdeni, majd az ismertetett
szakirodalmi elméleteket fogom alkalmazni mind a két hotel esetén. A két
esettanulmany elkészitését kovetéen Osszehasonlitom a tapasztaltakat ¢és
megfogalmazok konkrét javaslatokat. Alapvetéen mind a két hotel esetében az

erdsségeket szeretném kiemelni és a javaslatokat ez alapjan megfogalmazni.

Célom tehat az, hogy mind a két szallashely esetén Osszegezzem a
marketingstratégiat a 4 P mentén, tehat részletes képet adjak a termékrodl (illetve
természetesen a szolgaltatasokrol), az 4arazasrol, értékesitési csatornakrol és az
alkalmazott marketingkommunikacios eszk6zokrdl. Ezeknek az elemzéseknek a
mentén szeretnék olyan ¢ésszeri javaslatokat megfogalmazni, melyek akar a

gyakorlatba is alkalmazhat6ak mind a két hotel esetén.



2. Szakirodalmi attekintés

2.1. Turizmussal kapcsolatos fébb fogalmak

Az 1d6rol idore bekodvetkezd mélyrepiilések €s gazdasagi valsagok ellenére is a
turizmus a 19. szazad egyik feltorekvo iparaga, mely folyamatosan ndvekszik. Maga
a jelenség torténelmi idokig visszanyulik, de jelentOssé, tomeges méretivé a 19.-20.
szazadtol valt. (Gyuricza, 2008) Ekkor ugyanis a technika fejlddésének koszonhetéen
lezajlottak olyan gazdasdgi-tarsadalmi véltozasok is, aminek hatisara egyre tobb
ember kezdett el utazni. Az emberek szabadideje és az elkdlthetd jovedelme, keresete
is egyre nott, hiszen a gazdasidgban végbement az iparositas. Ennek kdszonhetden
pedig egyre tobb ember indult Utnak kiilonb6z6 utazasokra, valamint megjelent még

egy tényezd, a motivacio, tehat az utazas igénye. (Michalko, 2012)

A definiciokat tekintve természetesen nagyon sok fajtija ismert, a ma hasznalt
megkozelits pedig egy hosszii folyamat eredménye. Michalkd Gébor (2012)

miivében 0sszegzi a legfontosabbakat. Egy XIX. szazadi megfogalmazas szerint:

,Littré, E. (1876): Idegeneknek azokat az utasokat nevezziik, akik — mert nincs mas
dolguk és kivancsiak — bizonyos fajta korutazast tesznek olyan orszagban, ahova

honfitarsaik is rendszerint el szoktak latogatni.” (Michalko, 2012, p. 30)

Késobb, az 1800-as évek végén, az 1900-as évek elején mar olyan
meghatdrozasokkal taldlkozhatunk, melyek az utazast inkabb tekintik egy
luxuscikknek, mint olyasminek, amit barki megtehet. Egy ilyen megkozelitési
definici6 Fellner Frigyes meghatédrozasa:

»ldegenforgalmon azt a nemzetkozi személyforgalmat értjiikk, amidoén a kiilfoldre
tavozok ideiglenes tartozkodasra, kereseti tevékenység nélkiili szorakozas,

gyogyulas, stb. céljabol mennek kiilfoldre.” (Michalko, 2012, p. 31)

A meghatarozas a belfoldi forgalmat teljesen figyelmen kiviil hagyja, de tiikrozi azt,
hogy ebben az iddszakban az idegenforgalom nem tartozott a szokvéanyos

elfoglaltsagok koze.



Az elsé olyan meghatdrozas, ami rendszerként kezeli a turizmust, 1911-ben sziiletett,
megalkotdja a német Schrattenhoffen, S.: ,,Az idegenforgalom mindazoknak a
folyamatoknak — elsésorban gazdasagi folyamatoknak — és az ezekkel kozvetlen
kapcsolatban 4all6 jelenségeknek az Osszessége, amelyek valamely kozségben,
orszagrészben vagy orszagban az idegenek odadzonlése, tartdzkodasa ¢és
visszautazasa kovetkeztében allnak ¢l6.” (Michalko, 2012, p. 31) Ebben a
meghatarozasban tehat mar lathatjuk azt, hogy felismerték, hogy a turizmusnak azt a

sokrétli hatasat, amit a gazdasagra gyakorol.

A legelterjedtebb definici6 a WTO (Turizmus Vilagszervezete) 1989-es hagai
konferenciajan elfogadott valtozat, mely szerint: ,,A turizmus magaban foglalja a
személyek lako- és munkahelyén kiviili minden szabad helyvaltoztatasat, valamint az
azokbol eredd sziikségletek kielégitésére létrehozott szolgaltatasokat.” (Lengyel,
1994, p. 37)

Michalké Gabor arnyalja a fogalmat egy alternativ értelmezéssel: ,,A turizmus az
egyén ¢lményszerzéssel parosuld kornyezetvaltozasa, amelynek soran szolgaltatasok
igénybevételére keriil sor.” (Michalkd, 2012, p. 34) Ez a meghatdrozds az
élménykeresésre (motivacid), a helyvaltoztatdsra és az elérhetd szolgaltatdsokra
(szallas, vendéglatas, attrakcid) alapozva feldleli a turizmus lényegének legfobb

Osszetevoit.

A létez6 fogalmakbol csak néhanyat ragadtam ki, de ezek alapjan is egyértelmiien
latszik az a folyamat, ahogyan a korok és a tarsadalom valtozott és a turizmus
értelmezése 1s ehhez alkalmazkodott. Ma mar gyakorlatilag mindenféle
helyvaltoztatast ide sorolunk ¢és a turizmusnak szamtalan 4ga létezik: a
varoslatogatastol a katasztrofaturizmusig, a fogaszati turizmustdl az idiilésig. Egy
dolog azonban mindegyikben k6zos, mégpedig az, hogy az idegenforgalom jelentds

¢€s Osszetett hatast gyakorol a kornyezetére minden aspektusbol.



2.2. Marketing mix: 4 P bemutatasa (a szallodai marketing

jellegzetességeire kitérve)

A marketing stratégia vizsgalatat a marketing mix elemei szerint fogom vizsgalni. A
Kotler (2000) altal felvazolt 4P modell szerint a vallalkozadsoknak dontenie kell
magarol a termékrol, annak jellemzo6irél, meg kell hatdroznia az arat, kivalasztani a
megfeleld elosztasi csatornat és azt, hogy milyen promoéciora van sziikség. Ennek a
modellnek viszont sziilettek kritikai is, példaul az, hogy ebben a felallasban
nincsenek értelmezve a szolgéltatasok, illetve az, hogy nincsen kiemelve a

csomagolas vagy akar a személyes értékesités szerepe. (Kotler, 2000)

Kotler (2000) elmélete szerint érdemes lenne tovabbi két ,,P” beépitése a rendszerbe,
ez pedig a politika és a publikum, azaz a kozvélemény. Az elsOre azért lehet sziikség,
mivel a politikai tevékenység, események nagyban tudjak befolyasolni a forgalom

alakulasat.

A kozvélemény, tehat a masik javasolt P (publikum) valtozésa egy adott termékkel

kapcsolatban is erés befolyassal lehet a termékre.

A 4 P modell egy masik kritikdja, hogy az elad6 és nem a vevd szempontjait helyezi

elétérbe. Megforditva a kérdést a 4 C modell a kovetkez6képpen fest:

Costumer Value (vevoérték), Cost (koltség), Convenience (kényelem),

Communication (kommunikacio).

Esetlinkben tovabba fontos foglalkozni azzal a kérdéssel is, hogy a szolgaltatasok
esetén egyeb kiilonleges tulajdonsagok, ismérvek is felmeriilnek. Ezeket a pontokat a
szolgaltatasmarketing (Kenesei & Kolos, 2007) foglalja 6ssze a legjobban. Ezeket a
tulajdonsdgokat a hagyomanyos marketing mar nem tud kezelni. A szolgaltatasok {6

jellemz6i, melyek eltérnek a termékektdl, tehat a kovetkezok:

Megfoghatatlansag: a szolgaltatds elsdsorban megfoghatatlan, tehat mieldtt

megvasarolnank, nem tudjuk azt megérinteni, tehat érezni, latni, izlelni, hallani



esetleg megszagolni. Kordbbi élménylink vagy elképzelésiink, véleményiink lehet
rola, de alapvetden a vasarlds eldtt sosem lehetiink egészen biztosak abban, mit

fogunk kapni. (Kenesei & Kolos, 2007)

Szallodai szolgaltatasok mindségére sok mindenbdl lehet kovetkeztetni: berendezés,

osztalyba sorolas, arak vagy a kommunikacios eszk6zok. (Papp, 2009)

Heterogenitas: ez alatt a szabvanyositds lehetdségének hidnyat értjiikk, azaz a
szinvonallal, mindséggel kapcsolatban nagyon nehéz konkrétumokat megfogalmazni.
Minden esetben kiilonbozni fog, attél fiiggden, hogy azt ki, hol, hogyan és mikor
nyujtja. Eppen ezért a fogyasztd részérél is nehéz elézetesen felmérni azt, hogy

milyen mindséget fog kapni. (Kenesei & Kolos, 2007)

A szallodaiparban két probléma okozhat még ingadozast: a szolgaltatds dsszetettsége

miatt a szinvonal azonos szinten tartasa, illetve a szezonalitas.

A szallodai termék onmagaban is tobb kiillonbozo részszolgaltatasbol all. Egy szoba
kiadasa soran példaul a kovetkezd Osszetevokkel kell foglalkozni: szobafoglalas,
bejelentkezés, takaritds, kijelentkezés, fizetés. Mivel ezek a részek is tovabbi kis

részekre bonhatoak, az azonos szinvonalat nehéz tartani, sok a hibalehetéség. (Papp,
2009)

Elvalaszthatatlansdg: az eloallitds és a fogyasztas egyszerre torténik, igy mind az
eléallitotol, mind pedig a fogyasztd részérdl aktiv kozremiikddést igényel. Ez a

tényez6 még az utdlagos korrekciokat is lehetetlenné teszi.

A térbeli egybeesés szalloda esetén azt is jelenti, hogy a turistanak kell az adott
szallodahoz utaznia, hogy igénybe vegye a szolgéltatast, tehat az nem szallithato.

(Papp, 2009)

Raktarozhatatlansag: a szolgaltatasok jellegiikbdl adoddan egészen egyszeriien nem
tarolhatdéak. Amennyiben valtozik a kereslet, ugy kiilondsen nehéz a hozzaférés és a

rugalmassag megfeleld szintii biztositasa.



Széllodai szoba esetén elmondhatd, hogy egy adott napon ki nem adott szobat
masnap mar nem lehet értékesiteni, de ez igaz minden szallodai szolgaltatasra is.

(Papp, 2009)

A szallodai marketing tovabbi sajatossagokkal is bir, melyek az idegenforgalmi piac

sajatossagaibol adodnak. (Schablik & dr. Fehér, 2005)

- magas rizikofaktor: a vendégek altalaban egy ismeretlen széallodaban
foglalnak szallast, azt elére nem tudjadk kiprobalni. Fontos tehat, hogy az
eldzetes kép és a tényleges szolgaltatas

- szezonalis kereslet jellemzi a szallashelyeket

- a kereslet érzékeny a kiilonb6z0 valtozasokra: kdzbiztonsag, inflacio, de akar
a divat is befolyasolo tényez6 lehet

- a kinalat helyhez kotott, nem szallithato, illetve a legfontosabb, hogy nem
tarolhato. Széllodaiparban kiilonosen fontos tulajdonsag a
raktarozhatatlansag, hiszen egy el nem adott szallodai ¢éjszaka mar G6rokre
elvész.

- a szalloda megitélésére erds hatassal vannak az alkalmazottak, hiszen a
vendég szemében az Osszhatdsra Ok gyakoroljak a legnagyobb hatast. A
szallodai tartdzkodéas soran a szolgaltatasokat emberek nyujtjak, igy annak
mindségének megitélése is rajtuk mulik, igy a vendégelégedettség alakulasa

is.

2.2.1. Product - termék

Kotler (2000) szerint a termék egy altalanos meghatarozas, jelenthet targyiasult
format vagy akar szolgéltatast is, tehat minden olyat, ami a fogyasztoi igény
kielégitésére lehet alkalmas. A cél az, hogy az adott célpiacon az adott cég jobb és

kiilonb6zoébb legyen.

Schablik (2005) részletezi a szallodai termék fontos tulajdonsagait, ami lényegében a
szolgaltatasok Osszességének is tekinthetd. A termék részei az elszallasolas, ellatas és
az egyéb szolgaltatasok. Az elszallasolas alatt a vendégek fogadasat és elhelyezését,

illetve magat a szallodai szobat értjiik.



A vendégek a szallodarol az elsd benyomadst kozvetetten foglalaskor, kdzvetlentil az
érkezéskor szerzik, tehat ezeknek is fontos a mikéntje, mindsége. A szallodai szoba
esetén is lényeges a mindség, a berendezés, a kényelem. Az 0Gsszképet
befolyasolhatja a szoba felszereltsége, akar példaul egy internet kapcsolat vagy

annak a mindsége is.

Az ellatashoz altaldban véve az étkezéseket, illetve az ahhoz kapcsolodo
szolgaltatdsokat sorolhatjuk. A vendéglatoipari egységeket, szobaszervizt, minibart

vagy akar a rendezvényszolgalatot.

Az egyéb szolgaltatdsok koz¢ barmi sorolhatd, amit az adott szalloda nyujt a
vendégeknek ¢és az alapszolgaltatasokon kiviil elérhetd. Ezek gyakran kiilon térités
ellenében vehetdek igénybe. Ilyen lehet: ruhatisztitas, informécios szolgaltatasok,

parkolés, transzfer, stb.

Egy széallodanak a szolgaltatdsi mix Osszeallitdsanal figyelembe kell vennie kiilsd és
belsé koriilményeket is. Fontos, hogy a konkurenciaval szemben a versenypoziciot
erésitse, ami els6sorban a szolgaltatasok mindségének javitdsaval, magas
szinvonalon tartdsdval érhetd el. Masik lehetdség, hogy olyan szolgéltatasokat

kinaljon a szélloda, ami egyedi, megkiilonbozteti a versenytarsaktol.

A vendégeket a szédlloddk természetesen probaljak kiilonboz6 ,,hasznok™
kiemelésével magukhoz vonzani. Ez a gyakorlatban azt jelenti, hogy a szolgaltatasuk

elényeit hangstlyozzak ki.

A vendéghaszon klasszikus kiemelését az USP (unique selling proposition) fejezi
ki, kiemelve a széalloda sajatossagait és eldnyeit, hogy a potencialis vendéget a hazba
vonzzék.” (Schablik 2005: 156) Ilyen vendéghaszon lehet példaul a kozponti
elhelyezkedés.



2.2.2. Price - arpolitika

Hughes-Kapoor (1985) munkaja alapjan harom arképzési modszert tudunk
felvazolni, ezek a kovetkezok: koltség alapt, kereslet alapu és versenytars alapu.
(Chikén, 2008)

A koltség alapt arképzés esetén a vallalat kiszamitja a termék eldallitdsanak teljes
koltségét, majd ezt egy meghatarozott szadzalékkal (ritkdbban 6sszeggel) megndvelve
kapja meg az arat. A modszert egyszeriisége miatt gyakran alkalmazzak, bar vannak

hidnyossagai, hiszen példaul nem veszi figyelembe a piaci folyamatokat.

Szalloda esetén a koltségalapi arképzést a kovetkez6 modon lehet értelmezni: a
szalloda koltségeit és az elvart nyereséget veszik figyelembe. Tobbféle modszer

1étezik:

- ,,Bottom-up” éarkalkulacié: ez a mddszer alulrdl folfele épitkezik. Ilyenkor a
kiindulasi alapnak az egyes koltségelemeket tekintik. Kiszamitjdk az 6sszes
koltséget, a tervezett szallodai nyereséget figyelembe véve meghatarozzak a
bevételt és a varhatdo szobafoglaltsagot alapul véve kalkulalnak konkrét
szobadrat.

- Bekertilési koltségekbdl kiindulva két mddszer 1étezik: ,,Pro-mille” szabdly,

illetve ,,Hubbart-képlet”.

Pro-mille szabdly: ,,minden 1000 EUR épiilet-koltség megtériilésére 1 EUR szoba-
arbevételt tart sziikségesnek”. (Papp, 2009, p. 214)

Hubbart-képlet esetén a kiinduld pont a beruhazasi koltség és a megtériilési szazalék.

A koltségalapu arképzés esetén az egyik leggyakoribb modszer, amikor a fedezeti
pontot szamitjak ki. Ez a mddszer arra alkalmas, hogy meghatarozzék a szobaarnak

azt a legalacsonyabb értékét, ami alatt a szalloda veszteséget termel.

(Papp, 2009)

A kereslet alapt arképzés soran a vevok szemszogébdl kozelitjiik a kérdést, tehat azt
vizsgaljuk, hogyan reagalnak a vevok a kiilonb6z6 arszintekre. A kereslet

arrugalmassaganak meghatarozéasara sokféle modszer 1étezik.
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A legismertebb a fedezeti elv alkalmazéasa, amelynek soran azt vizsgaljak, hogy
melyik az a legalacsonyabb értékesitési szint, amely mellett az értékesités Osszes
koltsége megtériill. A fedezeti pont meghatdrozasa utdn piackutatdsi ismeretekre
tamaszkodva hatarozzak meg az egyes arak melletti legnagyobb eladhat6
mennyiséget, és ehhez igazitjdk az arat. Ezen arképzés hibdja, hogy nem szadmol a

konkurenciaval.

Szalloda esetén a keresletorientalt arképzés a piac értékitéletét veszi alapul.

»A vendég egy adott mindségli szolgdltatdscsomagért mennyit hajland6 fizetni és

ennek megfeleléen a koltségeknek az arakhoz kell igazodnia.” (Seitz, 2000, p. 122)

A versenytars alapu arképzés ellenben pont ebbdl indul ki, melyet egyszertiségénél
fogva kedvelnek. Ilyenkor a szokdsos piaci arszint a mérvadd. Az ar meghatarozasa
soran a marketing mix tobbi elemét is érdemes figyelembe venni, hiszen példaul egy
jol reklamozott termékért a fogyasztd hajlandd tobbet is fizetni. Tovabba érdemes
szdmolni az arak lélektani hatdsaval, hiszen sokszor a magasabb arhoz magasabb

mindséget is tarsitanak.

A széllodai arképzés specifikuma, hogy a széallodaiparban az éallando koltségek
aranya viszonylag magas. Az arpolitika kialakitdsa soran fontos, hogy a piaci
helyzetet realisan mérje fel az adott szalloda. A vendégek a dontésiiket alapvetden az
ar — érték arany alapjan hozzak meg. A szobaar kialakitasa soran a legfontosabb
szempontok:

- a szobdk fekvése, berendezése, felszerelése és egyéb egyedi adottsagok. Az arat
befolyasolhatja az is, hogy egy szalloda belsd udvarra vagy utcéara néz-e.

- szezon: ez természetesen eltérd a kiillonbozo profila és elhelyezkedésli szallodak
esetén, de minden hotelnek szamolnia kell a szezonalitassal. A f6szezon magasabb
araival szemben az eld és utdszezonban mar joval olcsobban is ki lehet adni a
szobdékat.

- egyéni és csoport arak: a szalloddk gyakran differencialjak az arakat aszerint is,
hogy egyénileg vagy csoportosan érkeznek-e a vendégek. A legmagasabb szobaar a
rack rate, ami a besétaldo vendégek szamdara van feltiintetve. Csoportoknak, utazasi

irodaknak vagy cégeknek altaldban alacsonyabb arakat lehet biztositani.

9



Utazasi irodakkal, cégekkel gyakran sziiletnek olyan szerzddések, aminek keretében
»flat rate”-et alkalmaznak, ami egy hosszabb szerzddésben rogzitett ar, szezonalis

megkiilonboztetés nélkiil.

Tovabbi specialis arak:

- package ar (csomag ar): csomag ar esetén az ar nem csak a szallodai szoba arat,
hanem egyéb plusz szolgaltatasokat is tartalmaz

- weekend rate (hétvégi ar): varosi szallodak esetén szokds alkalmazni hétvégére
alacsonyabb éarakat, amikor kevesebb a vendég

- gyerekkedvezmény: gyakran alkalmaznak a szallodak kedvezményt a kisgyerekek

fel¢, altaldban bizonyos korig a sziilével egy szobaban ingyenesen fogadjak Oket.

Léteznek tovabbi arengedmények is, példaul Szallodaszovetségi tagoknak, vagy

1égitarsasagok dolgozoinak is.

A szobaar konkrét kialakitdsa sordn a gyakorlatban szadmos tényezd jatszik kozre. Ide
sorolhatd példaul a szoba tipusa, mindsége, elhelyezkedése, foglalds volumene és
értékesitési csatorndja, tartdzkodas idépontja (fészezonrdl van-e sz0), fizetés ideje és

modja is. (Schablik & dr. Fehér, 2005)

2.2.3. Place - értékesitési hely

A marketing feladatkorébe tartozik a szoba johetd értékesitési csatornak elemzése és
tervezése. Els6ként azt kell felmérni, hogy hol, mikor, miért és hogyan vésarol a
fogyasztd. A kiilonbozd értékesitési csatornakat kell értékelnie a vallalatnak és

kivalasztania a szamara leginkabb megfeleld alternativat (Chikéan, 2008)

Széllodai értékesitésre alapvetéen két mod kinalkozik: kozvetlen és kozvetett

értékesitése.
A kozvetlen értékesitést altalaban sajat értékesitd apparatussal tudjak végezni, ez a

szalloda nagysagatol fliggden egy személy vagy egy csoport is lehet, akik sajat

alkalmazottak.
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Mivel ezzel az értékesitési csatornaval lehet a legnagyobb bevételt elérni, ezért a
szallodanak kozvetlen érdeke, hogy ezt erdsitse, hiszen ilyenkor nem képzddik
fizetendd jutalék. Egyéb kapcsolodod koltség, mint példaul a reklamkoltség viszont

koltségigényessé is teheti ezt a csatornat.

A kozvetett értékesitésnek nagyon sok modja van, utazdsszervezodkkel, utazasi

irodakkal ¢és kiilonb6zo foglalasi rendszerekkel is van lehetdség egylittmikodésre.

Az utazasszervezd a nagykereskedd szerepét tolti be. A vendégekkel nincsen
kozvetlen kapcsolata, a lekotott szallashelyeket az utazasi irodak értékesitik tovabb.
Ok ezt kovetéen egy katalogust adnak ki az elérhetd szallashelyekrol. Az értékesitést
tehat mar az utazasi iroda végzi jutalék fejében. Altalaban fix csomagturékat vagy
egyéni modon szervezett utakat értékesitenek, de az alapvetd szolgaltatas mindig a
szallashoz kapcsolodik. Az utazasi iroddk azok, akiknek a vendéggel kozvetlen a
kapcsolata ¢s akik az utazasszervezOk programjait és egyéb idegenforgalmi
szolgéltatdsokat értékesitenek. A szallodék és az utazasi irodédk kdzott meghatarozott
szerzOdések vannak érvényben, ami szabalyozza az egyiittmiikodésiiket. A

lehetséges formak a kdvetkezok:

- kontingensszerzddés: a szalloda a szobdinak egy meghatdrozott részét az
iroda rendelkezésére bocsatja. Az iroda ezt szabadon értékesitheti a megadott
hataridon beliil.

- Free sale értékesités: az utazasi iroda a szalloda teljes kapacitdsat szabadon
értékesitheti az elérhetd kapacitasok fliggvényében egyeztetés alapjan

- Lehivéasos vagy lekéréses rendszer: ez a szalloda részére a legrugalmasabb
megoldas, szobat mindig csak konkrét igény esetén kér az utazési iroda

- Bérleti szerzddés

- Altalanos keretszerzédés

(Schablik & dr. Fehér, 2005)
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2.2.4. Promotion - promocio

A marketingkommunikécid célja a vallalat célpiacanak informalasa és meggy6zése.

A konkrét definicio a kovetkez0:

»A marketingkommunikacio a vallalat marketingrendszerébe illeszkedd, tervezett
tevékenység, amelynek célja egy marka (termék / szolgaltatas / vallalat / intézmény)
tizenetének megfogalmazasa, megismertetése, népszerlsitése, a fogyasztd
figyelmének felkeltése, befolyasoldsa, vasarlasra 6sztonzése, illetve érdeklédésének

fenntartasa kommunikacio segitségével.” (Fazekas & Harsanyi, 2011, p. 12)

Eredetileg négy f0 teriiletre osztottdk a promotion fogalmat: reklam, személyes
eladas, vasarlasosztonzés €és public relations, roviditve PR. Manapsag mar célszerii
tovabbi teriileteket is elkiiloniteni, mint példaul a direkt- és gerilla (vagy virus)
marketinget, a szponzoralast, a CRM-rendszerek (sajat adatbazisok) épitését vagy a
rendezvényeket. A 90-es években terjedt el egy olyan tipusu besorolas, ami a
marketingkommunikécio eszkozeit két csoportra bontotta: above the line (ATL) és
below the line (BTL). Az ATL mindig valamilyen médiumhoz kapcsolddik, tipusai
pedig a kovetkezOk: nyomtatott sajtd, szabadtéri eszkozok, zarttéri eszkozok
(0sszefoglalva: kozteriileti hirdetési feliiletek, melyek csoportjaba tartoznak az
egyedi, un. ambient elemek is, radio, televizid, mozi €s internet. A besorolasok
sajnos nem teljesen egyértelmiiek, vannak olyan hatarpontok, mint példaul az
internet vagy a zarttéri eszkozok, melyek mind a kett6hoz tartozhatnak. A BTL
eszkozok 4ltaldban a kovetkezOk: direkt marketing, eladdsosztonzés (sales
promotion), eladashelyi reklam, rendezvények, eseménymarketing, kiallitasok,
vasarok, szponzoralds, személyes eladas, public relations (PR) és nyomtatvanyok.

(Fazekas & Harséanyi, 2011)
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Egy szélloda esetén két nagy csoportba sorolhatjuk az értékesitést eldsegitd

eszkozoket: szallodan beliili és szallodan kiviili értékesitési eszkozok.

Széallodan beliili értékesités: személyes kapcsolattartas a vendégekkel, partnerekkel.
Ennek keretében be lehet mutatni a szallodat példaul személyesen. Masik eszkoz
lehet a partnerpartik szervezése, ahol Uj szolgaltatasokat, termékeket lehet bemutatni.
Azoknak a vendégeknek, akik méar a hotelben tartézkodnak is fel lehet a figyelmét
hivni kiilonb6z6 szolgaltatasokra. Ilyen lehet példaul egy vided infoé vagy fotok

elhelyezése a liftben, amin akar az étterem vagy egy wellness részleg

Széallodan kiviili értékesités lehetdségei kozé sorolhatjuk a promocids utazasokat,
amikor személyesen veszik fel a kapcsolatot a dontéshozokkal, illetve a partnerekkel.
Ezek lehetnek vacsorameghivasok, partik, prezentaciok keretében is akar. Egy

szalloda részt vehet idegenforgalmi vasarokon belfoldon, de akér kiilfoldon is.

Kiils6 reklamelemek

A szélloda elnevezése: egyszerlien megjegyezhetd, kiilfoldiek szdmara is
értelmezhetd, rovid név az idedlis. Természetesen ha a széalloda valamelyik
nemzetkozi lanchoz tartozik, az még erdsit a megitélésen.

Prospektus: egy prospektus alkalmas arra, hogy bemutassa a hotelt képekben. Az
ilyen kiadvanyok fontosak lehetnek egy jellemzden ,,megfoghatatlan™ termék, illetve

szolgéltatas esetében.

»A vendégek bizonytalansdganak csokkentésére a szdlloda megprobalja a
,megfoghatatlant megfoghatova tenni”, a széallodarol megkisérel minél tobb

informaciot adni (weboldal, prospektusok stb.).” (Papp, 2009, p. 211)

Tovéabbi vizudlis hirdetési lehetdségek 1s akadnak, ilyen példaul a plakat,
reklamtablak, szorolap, de akér egy bérondcimke is.

A kiilonb6zd reklamelemek, amelyek tomegkommunikacios eszkozokben jelennek
meg, igen draga lehetdségek, azonban ha kelléen gyakoriak, magas lehet a

hatasfokuk.
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Belso reklam:

Egy szallodaban el lehet helyezni szdamos modon reklamokat a vendégek szdmara. A
kulcscédula példaul tartalmazza a széalloda legfontosabb adatait, fel lehet tiintetni
rajta a vendég tartozkodasanak adatait is.

A szobdkban elhelyezett vendégtajékoztatd is egy remek informacids forras lehet a
vendégnek a szallodarol 6nmagéban, illetve az elérhetd egyéb szolgaltatasokrol, azok
ararol.

Bels6 reklam lehetdség még egy szobareggeli megrendeld is lehet, vagy egy dosszié,
amin a hotel logdja van, benne hasonloan logoval ellatott papirral, ceruzaval, tollal.
Gyakorlatilag belsé reklam lehet a szallodai szobaban nagyon sok eszkdz, amin el
lehet helyezni logdt: ajtora akaszthatd ,ne zavarj” tabla, varrokészlet,

ajandéktargyak, szennyes zacsko, stb. (Schablik & dr. Fehér, 2005)

3. Esettanulmanyok

3.1. Gellért Hotel

A Danubius Hotel Gellért egyike a fOvaros legpatindsabb szalloddinak. A hotel
fekvése kiilondsen kedvezd: festdéi kornyezetben a Duna-parton, kozvetleniil a

Gellért-hegy labanal helyezkedik el.

A szalloda Szent Gellértr6l kapta nevét, aki az allamalapitaskor hittéritd
tevékenységet folytatd bencés szerzetes volt €s vértanthalalt halt. 1178-bdl szarmazd
adatok szerint a Johannitdk korhazat alapitottak a Gellért-hegy labanal. Késébb, a
t6rok uralom alatt viragzott fel ismét a fiirdékultara, ekkor még Acsik Ilidzsanak,
nyitott hévfiirdonek nevezték. Egy 1820-as években megjelent német nyelvi

utikonyv arrdl tesz emlitést, hogy a fiirddhoz mar szallaslehetdség is csatlakozott.

14



Bizonyithatéan 1832-ben kezdddott meg az elsd, valoban nagyobb méretli szalloda
¢és fiirdo épitése. 1894-ben megkezdddtek a Ferenc Jozsef-hid épitési munkai, ezzel
egyiitt a Gellért tér rendezése is napirendre keriilt, amely az eredeti épiiletegyiittes

lebontasaval kezdédott. (Rozsnyai, 2009)

A ma lathat6é Szent Gellért Szallo és Gyogyfiirdd épitését 1911-ben kezdték el, és az
elsé vilaghabora végén, 1917-ben fejezték be. A szecesszids stilusban épiilt szallot
Hegediis Armin, Sebestyén Artlr és Sterk Izidor tervezte, és 1918 szeptemberében

nyitottak meg a nagyk6zonség szamara.

A négyemeletes szalloda a megnyitdskor Osszesen 176 szobabol &llt. A
lakosztalyokat vezetékes, termdlvizet ¢és szénsavas vizet 1is szolgéltatd
fiirdészobakkal lattak el. 1918 oktoberétdl 1919 végéig - dszirdzsas forradalom ideje
alatt — a szallodat katonai célokra sajatitottak ki. A béke bekoszontével a Hotel és
Fiird6 Ojra miikodott, és a két vilaghaboru kozotti idészakban pazar belsd tereivel és
medencéivel a budapesti tarsasagi ¢let kozpontjava valt. 1927-ben, Sebestyén Artar
tervei alapjan elkésziilt a hullamfiirdd, amely Eurdépa masodik ilyen berendezése
volt. Tartossaga megkérddjelezhetetlen: eredeti hulldmberendezés a mai napig
kivaléan lizemel. 1934-ben pazar pezsgéfiirdot alakitottak ki, amely 84 fuvokéan
keresztiil juttatta be a levegdt a kis medencébe. Kiilon kuridzum, hogy ez a részleg

mar akkor rendelkezett szines medencevilagitassal.

A szélloda éttermeinek lizemeltetési joga az egyik legmagasabb presztizsli megbizas
volt. 1927-t61 Gundel Karolynak itélték oda a bérleti jogot. Az 6 20 éves
tevékenységének oroszlanrésze volt abban, hogy a Gellért Szallo felzarkozhatott a

grand hotelek soraba. (Mesko, 1998)

A 1I. vilaghabortiban az épiilet talalatot kapott, amelynek kovetkeztében a dunai oldal
teljesen, és a hegyoldali rész is részlegesen kiégett. Az ujjaépités 1946-ban
megkezdddott és hamarosan Ujra vilaghirth vendégeket fogadott a Szalloda. Yehudi
Menuhin, Richard Nixon, a dalai lama és Andrew Lloyd Webber is megszalltak a

Gellértben.
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Az 1970-es évekig a Gellért Szalloda reprezentalta a magyar idegenforgalom
¢lvonalat. Ebben az idszakban szamos olyan széallodai és éttermi szolgaltatést is
bevezetett, mely hagyomdnyteremtonek szamitott Magyarorszagon. A Gellértben
fizethetett el6szor a vendég sajat valutaval, és itt 1épett el0szor szolgalatba az els6
reptéri transzfer kocsi. Szintén érdekesség, hogy hazankban itt allt el6szor minibar a

vendégek szobaiban. (Rozsnyai, 2009)

3.1.1. A hotel marketing tevékenységének bemutatisa a 4P mentén

Termék

A Gellért Hotel esetén a termék maga a szélloda, a fiirdd, a konferencia termek, az
étterem, illetve a kapcsolodé szolgaltatisok. Osszesen 221 szoba és 13 lakosztaly van
a szallodéban. A szobak részét képezi: fiirdészoba vagy zuhanyzo, telefon, minibar,
radio, televizid, fizetés mozi-csatorna. Dohdnyz6o és nem dohanyzd szobak is
rendelkezésre allnak, a dohdnyz6 verzid csak korlatozott szamban. A szoba tipusait
tekintve Economy egy és kétagyas, Danubius egy és kétagyas, Deluxe kétagyas
szobak elérhetoek, valamint lakosztaly €s deluxe lakosztaly. A szobatipusok kozotti
kiilonbség az alapteriiletiikben, felszereltségiikben és természetesen a kilatdsban
mutatkozik meg. A hotelhez tartozik: sajat parkold, business center, szobaszerviz,
ajandekbolt, mosoda és tisztitd, gyermekfeliigyelet, transzfer, illetve a szélloda

tertiletén dijmentesen biztositjak a wifit.

A szallodai termékek kozé sorolhatdéak a csomagajanlatok. A csomagajanlatokat
tekintve Osszesen két lehetdség elérhetd a honlapon: az egyik egy szilveszteri ajanlat,

illetve egy kulturalis program, Budapest Kincsei néven.

A Gellért Fiirdében elérhetd tovabba fedett és nyitott iszomedence, hullammedence
(nyari iddszakban), jacuzzi, termdl medence, szauna, gdézfiirdd, thai masszazs,
szépségszalon, napozo terasz, €s szolarium. A hotelben megszalld vendégek szamara
az elsé belépés a Gellért fiirddbe dijmentes. Minden tovabbi belépés esetén 50%
kedvezményt adnak a szallovendégek részére a napi belépdjegy arakbol. 2013. januar
1-t61 mindkét nem képviseldi kozosen hasznalhatjadk a férfi-, illetve ndi

termalmedencéket is. A vendéglatas tekintetében a hotel rendelkezik étteremmel.
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A Panorama étterem magyaros izekkel és ciganyzenével varja a vendégeket. Tovabbi
lehetdség a Gellért sorozo és a Gellért Eszpresszd. A konferencia kapacitast tekintve
hét kiilonterem all rendelkezésre 10-250 fOs teremkapacitassal, melyet a Gellért

Fiirdé 300 f6 befogadasara alkalmas aulaja egészit ki. (Danubiushotels.hu, 2015)

Ar

A Gellért Hotel arazasa egy magasabb arszinvonalat képvisel. A weboldalon elérheto
foglalasi rendszerrel egy economy kétagyas szobat 100 eurdért tudunk lefoglalni egy
¢jszakara. Az ar a szobdara értendd, tehat két fore és tartalmazza a reggelit és a
kapcsolodo addkat is. Lehetdség van az arat csdokkenteni, amennyiben legaldbb 10
nappal korabban torténik meg a foglalds és a szamlat azonnal rendezziik. Ez esetben
15% kedvezményt ajanlanak fel. Ez a kedvezményes foglalds viszont nem
lemondhat6. A kovetkezO kategoéria, a Danubius kétdgyas szoba ara 115 euro,
kedvezményesen pedig 97,8 eurd. A Deluxe szoba mar egy nagyobb arbeli ugrast
mutat, egy ¢jszakara 190 eurd, kedvezményesen pedig 161,5 eur6. Amennyiben a
vendég a lakosztalyok egyikét valasztja, egy éjszakara 225 eurdt kell fizetni,
kedvezményes aron pedig 191,3 eurdt. A legdragabb szobatipus a deluxe lakosztaly,
ez esetben egy ¢jszaka mar 275 eurd, kedvezményesen pedig 233,8 eurd.
Amennyiben a honlapon torténik a szobafoglalas, automatikusan felajanljak tovabbi
extrak lefoglaldsanak lehetdségét is. Lehetdség van vacsoraval, szépségapolasi
kezelésekkel vagy akar varosnézéssel is kiegésziteni a szobafoglalast. A szilveszteri
csomag 250 euro, a kulturalis programokkal kiegészitett csomag pedig 31.700 Ft
fejenként két ¢jszaka tartozkodasra. A Gellért fiirddbe a belépd 5.000 Ft koriili

0sszeg.

A hotel rendelkezik térzsvendégprogrammal is. A Danubius Euro Points néven fut6
program lényege, hogy minden elkoltott Osszeg utan EuroPontokat irnak jova a
torzsvendégkartyan. Ez a Danubius csoportra vonatkozik, a megszerzett
EuroPontokat barmelyik szalloddban be lehet valtani extrdkra. Maga a
torzsvendégkartya az EuroPontoktol fliggetleniil is kiilonleges eldjogokat biztosit a
kategoriaja araért, vagy a korai érkezés/késdi tavozas kiilon dij nélkiili lehetdsége is
a program része. Harom kartyatipus van, kék, eziist és arany.
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A Dbirtokosuknak kiilonb6zd lehetdségeik ¢és eldjogaik vannak. Pontokat minden
elkoltott egy eurd utan irnak jova. Eldszor egy kék kartyat lehet igényelni, 5.000
megszerzett pont utan lehet az eziistre valtani azt. Az eziist kartya hordoz mar extra
lehetdségeket: 10%-kal tobb pontot irnak jova a késdbbi pontgytlijtések alkalmaval.
Kiilon dij nélkiil biztositjak a korai érkezés vagy a késdi tdvozas lehetdségét. Egy
Természetesen minderre a szalloda foglaltsaga is hat. Az arany kartyat akkor lehet
megszerezni, ha mar elérte a vendég a minimum 10.000 pontot, ekkor viszont
jelentds tobblet elényre mar nem tesz szert a vendég, minddssze az elkoltott pénz
utan jovairt pontok emelkednek. Tovabbi elény minden kértyatipus esetén, hogy a
Szépmiivészeti Muluzeumban ¢és Magyar Nemzeti Galéridban kedvezményes

belépdjegyet lehet vele vasarolni. (Danubiushotels.hu, 2015)

Ertékesitési hely

A hotel elhelyezkedésébdl és ismertségébdl adodoan annak is van esélye, hogy
valaki besétal az utcardl és véletlenszerlien valasztja ki tartozkoddsa helyszinéiil a
Gellértet. Igy a bevételek szempontjabol meghatarozoak az értékesitési csatornak. A
turizmus teriiletén megkiilonboztetiink tobbek kozt utazasszervezot, utazaskozvetitot
¢és utazasi irodat. A Gellért Hotel a legtobb online foglaldsi rendszeren megtalalhato,
tehat ezt a csatornat erdteljesen kihasznaljak. A sajat honlapon keresztiil is lehet
direktben foglalni. Mivel a foglalési rendszer rendkiviil felhasznalobarat és atlathato,

ez kedvez0 a vendégeknek.

Promocio — marketingkommunikacio

A Gellért Hotel egy szallodacsoport része, igy a marketingkommunikacio egy része

természetesen kozpontilag torténik.
A promdcid jelentds részben online torténik, ennek alapvetden két oka is lehet: a

célkdzonséget ezen a feliileten a legkdnnyebb elérni, illetve az olyan eszk6zok, mint

a reklam vagy az oriasplakat joval dragabbak.
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Az online marketingkommunikacié sordn kiilonds jelentdsége van annak, hogy a
potencialis vendég megtalalja az adott szallashelyet. Eppen ezért a hoteleknek jelen
kell lenniiik a lehetd legtobb feliileten: kozosségi oldalak, foglalasi oldalak vagy
egyéb hoteleket Osszegylijtd, tematikus oldalak. A Gellért Hotel az altalam

felkeresett 6sszes keresofeliileten megjelent.

Maganak a Danubius Hotels Groupnak természetesen van egy egységes arculata,
logdja. Ennek a jelentdsége, hogy a vendég az adott markdahoz adott mindséget
tarsithat. Igy ha példaul mar megszallt egy masik Danubius Hotelben és elégedett
volt azzal, amit kapott, konnyebben fog foglalni a Gellért Hotelben is. A Danubius

Hotels Group logdja az 1. szdmu abran lathato.

DANUBIUS HOTELS
GRrROUPR

1. abra: Danubius Hotels Group logé

Forras: http://www.danubiushotels.hu/
A jelenlét a kozOsségi oldalakon manapsag elengedhetetlen, a Gellért Hotel is
rendelkezik Facebook oldallal. Jelenleg kozel 6.000 kedvel6je van (egészen pontosan
5.863 2015 november honap végén) és kozel 9.000-en jeldlték meg, hogy jartak mar
itt. A tobbi magyar Danubius Hotellel Gsszehasonlitva ez az érték egy igen jo
eredmény. Az oldal erés aktivitassal van jelen, gyakran tesznek kozzé tartalmakat,
melyek foként a hotelben megrendezésre keriild programokkal kapcsolatosak. A
Facebook oldalrol kozvetleniil elérhetd a foglalasi rendszer, ami nagyon praktikus

megoldas.
A hotel kiild hirlevelet a feliratkozoknak ¢és a torzsvendégeknek, melyet a

weboldalon keresztiil lehet megtenni. Ebben természetesen megosztanak fontos

eseményeket, akciokat.
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A hotel ¢l az értékesités-0sztonzés lehetdségeivel is. Ide tartozik a korabban
részletezett torzsvendég program ¢és a csomagajanlatok is. Az online foglalasi
rendszer is felajanlja a szobafoglalas soran, hogy a vendég mar eldre lefoglalja a

vacsorajat, varosnézesét, ez is egy ilyen eszkoz.

A PR keretein beliill a Gellért Hotelrdl, illetve foként a fiirdérdl, az ott zajlo

eseményekrol rendszeresen jelennek meg cikkek.

Minden olyan esemény, aminek a hotel vagy a fiird6 ad otthont, szintén a hotelt

népszerisitik a latogatok korében.

3.2. Gasthof *** Kirchenwirt

A Kirchenwirt Hotel Ausztridban, Mostviertel régidban talalhatd. Az Otscher-hegy
labanal talalhatd, 810m magassagban, Lackenhof am Otscher faluban. Jelenleg a

tartomany egyik legkedveltebb téli siparadicsomanak és nyari turahelyének szamit.

3.2.1. A hotel marketing tevékenységének bemutatisa a 4P mentén

Termék

A Gasthof Kirchenwirt terméke alapvetden szalldshely-szolgaltatas. Ot szobatipus
elérhetd, egyagyas, kétagyas, superior kétagyas, csaladi lakosztaly, valamint Otscher
studi6. Mindegyik szoba alapfelszereltsége a zuhanyzo, wc, hajszarito, telefon, radiod
¢és kabel tv. A superior kétdgyas szoba méretét tekintve nagyobb a sima kétagyas
szobanal, illetve itt kiilon helyiségként van elhelyezve a wc. A csaladi lakosztalyban
kiilon helyiségben tudnak a gyerekek aludni, tehat kiilon van egy gyerekszoba €s egy
halé. Ebben a szobatipusban mér akar 4-5 f6t is el tudnak helyezni. Az Otscher
Stadidban a nappali és a halo egy légtérben van, azonban ez egy nagyobb szoba.
Kettd vagy négy f6 elhelyezésére alkalmas. Kiilon extra felszereltsége, hogy ezekben

a szobakban pezsgofiirdds kad varja a vendégeket.
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A vendéghaz teljes kapacitasa 80 f0 elhelyezése. A foldszinten van a recepcio,

irodak, a bar és az étterem. Az els0 és masodik emeleteken talalhatoak a

vendégszobak, a harmadik emeleten pedig a dolgozdk laknak. A 80 {6t 6sszesen 20

szobaban tudjak elszallasolni.

A hotel tovabbi szolgaltatasai a kovetkezok:

wellness ajanlatok: infraszauna, szauna, masszazs

Wifi elérhetdség az étteremben téritésmentesen

Ingyenes parkolas

Lift

Szobatrezor

kiemelt idészakokban ingyenesen biztositanak sibuszokat.
szorakozasi lehetségek: asztali tenisz, billiard, csocso
biztositanak cipOszaritos sitarolot

fax / fénymasol6 hasznalata

Ingyenes szdnkohasznalat (a szabad kapacitas szerint)

lehetdség van sibérletet rendelni a recepcion keresztiil

A hotelnek van egy zarthelyii rendezvények megrendezésére alkalmas terme, mely

100 f6 befogadasara alkalmas. A felszereltséget tekintve tudnak biztositani

flipchartot, vasznat, diavetitot és hangositast. Természetesen a hotel rendelkezik egy

étteremmel is. (lackenhofvendeghaz.hu, 2015)
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A hotel szobaarai a weboldalon keresztul kozvetlentl elérhetoek.

2015.02.17.-
= L., 201412.01.-  2014.12.21.- 2015.01.06.-  2015.02.01.- 2015.03.18.-
Arak [fa [éj 2015.03.16.
. .. 2014.12.20. 2015.01.05. 2015.01.31. 2015.02.16. . 2015.04.01.
félpanzidval - . . . . . februar R
elgszezon Weihnachtferien januar Semesterferien L. utészezon
marcius
Egyagyas
39 EUR 75 EUR 43 EUR 55 EUR 49 EUR 39 EUR
szoba
Kétagyas
39 EUR 75 EUR 49 EUR 55 EUR 49 EUR 39 EUR
szoba
Superior
. 39 EUR 75 EUR 43 EUR 55 EUR 49 EUR 39 EUR
kétagyas
Csaladi
i 39 EUR 75 EUR 43 EUR 55 EUR 49 EUR 39 EUR
lakosztaly
Otscher
o 39 EUR 75 EUR 49 EUR 55 EUR 49 EUR 39 EUR
stidic

2. abra: Szobaarak

Forras: http://lackenhofvendeghaz.hu/hu/arak/

A 2. dbran lathatdak a szobak arai az aktualis, 2014-2015-0s szezonra. Az arakat nem
szobara vetitve, hanem fejenként adjak meg, illetve tartalmazzak a félpanzids
ellatast. Az arakat tekintve az eltérés nem a szoba tipusai kozott jelentkezik, hanem
inkabb a szezon az, ami hatdssal van rd. Az arak fejenként 39 és 75 eurd kozott

mozognak.

A szobaarban tehat benne van a félpanzios ellatas, ami biiféreggelit €s haromfogéasos
meniivacsorat tartalmaz. Ezen kiviil még az arban van a szaundk hasznélatdnak
lehetdsége, illetve a dijmentes wifi hasznalat az étterem teriiletén. Gyermekeknek 3
éves korig dijmentes a szallas, 3-7 éves korig fél aron, 7-12 éves korig pedig 25%
kedvezménnyel kinaljak a szobakat. Kedvezményt adnak (10%) hét éjszakanal
hosszabb tartozkodas esetén. Feldrat akkor szdmitanak fel, ha egy kétagyas szobat

csak egy f6 hasznal, ennek 7 EUR ¢jszakdnként a plusz dija.
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Ertékesitési csatorna

Az ¢értékesitési csatornakat tekintve talan a legkevésbé valdsziniinek egy
sipalyaszallas esetén azt mondhatjuk, hogy valaki az utcardl besétal, tehat a walk-in
vendégek szama elenyész6. A Kirchenwirt Hotel elsésorban kozvetleniil a honlapjan
keresztiil bonyolitja az értékesitést, illetve a booking.com oldalon is megjelenik a
kinalata. Utazasi irodakon keresztiil kevésbé jellemzd az értékesités. A

http://www.telen-nyaron.hu online utazasi iroda kinalatiban megtalalhatd a szallas,

illetve a Mostviertel Tourismus (http://www.mostviertel.at/) oldalan keresztiil lehet

még elérni a hotelt.

Promodcio6 - marketingkommunikéacio

Mivel személyesen is volt lehetdségem betekinteni a hotel munkajaba, igy a
marketingkommunikécios munkardl is személyes tapasztalataim vannak. A

vendéghaznak kiilon erre a feladatra kijel6lt munkatarsa nincsen.

A Kirchenwirt Vendéghaz promoécios eszkozei koziil az online tartalmakat emelném
ki. A weboldal harom nyelven, magyarul, angolul és németiil is elérhetd. A honlapon
minden informacié megtalélhaté, mely érdekes lehet egy érdeklddé szamara. Arakat,
szolgaltatdsokat, de akar az étlapot is meg lehet tekinteni, illetve az Osszes

szobatipusrol talalunk fotot.

A vendéghaz rendelkezik kozosségi oldallal is. A Facebook oldalukon a szezonban
stirlin tesznek kozz¢é tartalmat, els@sorban fotdkat, melyek a helyi hangulatot adjak
vissza. A Facebook oldalon tobb nyelven is megjelenik a tartalom. Kdézel 2.000
kedveldje van az oldalnak és tobb, mint 300 ember jelolte mar meg, hogy jart mar
ezen a helyszinen. Természetesen megosztjdk a  kiilonboz6  helyi

programlehetdségeket is.
A hotel az értékesités O0sztonzés lehetdségével csak minimalis szinten €I, hiszen

amennyiben valaki legalabb 7 ¢jszakas tartozkodast foglal, akkor adnak 10%

kedvezményt, azonban mas akci6 vagy csomagajanlat ritkan elérhetd.
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Jelenleg a weboldalon fut egy akcids ajanlat, melynek keretében minimum két
¢jszaka foglalasa és 30% eldleg befizetése esetén csak 39 EUR egy fonek egy

¢jszaka tartozkodas.

Létezik egy *Wilde Wunder Card’ nevill kartya, (természeti csodak kartya), ami a
nyari szezonban érvényes. Ennek az a lényege, hogy a Mostviertel Tourism-nek a
széllashely szolgaltatok fejenként 4 EUR-t fizetnek. Ezért az Osszegért cserébe a
vendégek megkapjak a kartyat. A kartyaval tobb tucat szolgaltatast tudnak igénybe
venni, egy részét kedvezményesen, egy részét teljesen ingyen. Ez a kartya kiilon nem
megvasarolhatd, azok a vendégek kapjak meg, akik ezeken a résztvevd
szallashelyeken foglalnak szallast. A kirdnduldkat nyéaron tehat ezzel tudjdk arra

0sztonozni, hogy a szallodat valasszak. (lackenhofvendeghaz.hu, 2015)

A hotelt még az Otscher Tourismus Verband reklamozza.

Tovabbi promocios eszkéz a hirlevél. A feliratkozasra a weboldalon keresztiil van

lehetdség. A hotel a hirlevélen keresztiil értesiti a vendégeit az aktualitasokrol.

3.3. Két hotel marketing tevékenységének dsszehasonlité elemzése

A dolgozatban vizsgalt két szallashely eléggé eltér egymastol. Eppen ezért, mivel
kiilonbozd profila helyekrdl van sz6, valasztottam a marketing tevékenység, illetve a
4P mentén torténd elemzést az Osszehasonlitasom alapjaul. Ezek azok a pontok,
melyek mentén véleményem szerint barmilyen két széllashelyet Ossze lehet
hasonlitani, még akkor is, ha azok olyan eltérd profillal rendelkeznek, mint a

dolgozatomban vizsgalt két szalloda.

Termék

Mind a két hotel esetében a termék a szallashely-szolgaltatas, tehat alapvetden a

szobak értékesitése.
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A Gellért Hotelnek 0sszesen 234 szobdja van, mig a Kirchenwirt vendéghaznak csak
20, tehat egy tobb, mint tizszeres eltérés mutatkozik a nagysagrendben. Mig a Gellért
Hotelben a szobaarnak semmilyen étkezés nem képezi a részét, az osztrak hotel
félpanzids ellatassal kindlja a szobakat. A Gellért Hotelben és a Kirchenwirtben is a
szobaar részét képezi a wellness részleg hasznalata. Az eltérés természetesen abban
mutatkozik, hogy mig a budapesti hotel esetében egy komplett gyogyfiirdérél van
sz0, addig az osztrak szalloda esetén kizardlag szaunakrol. A profil alapvetden eltér,
hiszen mig a Gellért egy hires gyogyfiirddhéz kapcsolodo épiilet, a Kircenwirt
vendéghaz egy siparadicsomban talalhat6 palyaszallas. Konferencia termeket is kinal
mind a két hely, természetesen az eltérés a nagysagrendekben mutatkozik. Mind a
két szalloda rendelkezik étteremmel is. Kiegészitd szolgaltatasokat mind a két

hotelben kinalnak a profilnak megfelelden.

Ar

Az érazast tekintve véleményem szerint mind a két hotel alkalmazkodik a piaci
igényekhez, illetve a versenytarsakhoz, tehat versenytars alapi arazasi stratégiat
folytat. Az adott kategdriaban és kornyezetben versenyképes piaci arakon mikddnek.
A szobatipustol és szezontol fiiggben mind a két hotel esetén az arak eltérnek.
Torzsvendég program kizdrdlag a Gellértben elérhetd, azonban a Kirchenwirt

vendéghazban is biztositanak kedvezményt, foként hosszabb tartozkodas esetére.

Ertékesitési csatornak

Manapsag minden hotelnek jelen kell lennie az online értékesitési csatornikon,
hiszen a legtobb vendég ezeket (is) bongeészi. A Gellért és a Kirchenwirt hotel is
¢lnek ezekkel a lehetdségekkel. Fontos hasonlosag, hogy mind a két hotelnek nagyon
jol kezelhetd és atlathato a sajat weboldalon keresztiil elérhetd foglalasi rendszere. A
booking.com oldalat mind a két széallashely alkalmazza, illetve utazési iroddkon
keresztiil is értékesitenek. A Gellért Hotel Iényegesen tobb feliileten jelenik meg,
azonban nagyobb hotelként az apparatusa is megfelelobb ezeknek a feliileteknek a

kezelésére.
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Promocio — marketingkommunikacio

A marketingkommunikacios eszkozokon beliil az elsé legfontosabb eltérés a két
szallashely kozott az, hogy mig a Gellért Hotel egy szallodalanchoz tartozik, a
Kirchenwirt vendéghaz egy 6nalld 1étesitmény, igy a keretek és a lehetdségek is
eltérnek. A Gellért Hotelnek tobb kdzponti timogatdsa van, illetve kotelezd arculati
eleme, mig a Kirchenwirt vendégh4dz mindenben a maga ura, igy a koltségeket is

egyediil kell viselnie.

A marketingkommunikéci6 terén is elsésorban az online tartalmak érdekesek. Mind a
két hotel rendelkezik kozdsségi oldallal a Facebookon. A Gellért Hotel kedveldinek
szdma 6.000 kortiil jar, a Kirchenwirt vendéghazé 2.000 koriil. Ez még nem is olyan
jelentds eltérés mint az, hogy a Gellért esetén mar 9.000-en jelolték meg, hogy jartak
ezen a helyszinen, mig az osztrdk hotelnél minddsszesen 300-an. Tovabbi
hasonlosdg, hogy mind a két hotel weboldaldn keresztiil lehetéség van hirlevélre

feliratkozni, ezzel a marketingkommunikacios eszkdzzel mind a két szallashely €l.

A tapasztalataim alapjan PR eszkozokkel kizardlag a Gellért Hotel €l.

4. Kovetkeztetések és javaslatok

A két vizsgalt hotel elemzése sordn a merdben eltérd profil ellenére is talaltam
hasonlé pontokat. Ugy gondolom, hogy mind a két hotel miikodésében, marketing
tevékenységében van olyan pont, O&tlet, amibdl a masik hotel profitalhat.
Véleményem szerint akar egy kisebb vendéghazrol van szo, akar egy szallodalanchoz
tartoz6 nagyobb komplexumro6l, folyamatosan sziikség van a fejlédésre és arra, hogy
1épést tartsanak a versenytarsakkal. A két vizsgalt hotel egymasnak egyaltalan nem

versenytarsa, a profil és a helyszin is merében eltér, igy a célk6zonség is.
Az elemzésem soran tapasztaltam, hogy mindegyik széllashelynek elengedhetetlen

az online jelenlétet, legyen sz6 akar az értékesitési csatornakrol, akéar a

marketingkommunikéciorol.
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A kozoOsségi oldalak, a hirlevelek, a honlap és a foglaldsi rendszerekben valo

megjelenés nélkiil ma mar nem tud boldogulni egyetlen széallashely sem.

A Kirchenwirt Vendéghaz esetén kiemelném a *Wilde Wunder Card’ rendszerét. A
kartyat dijmentesen kapjak azok a vendégek, akik a csatlakozott szallashelyek
egyikén széallnak meg, cserébe szamos szolgaltatast igénybe vehetnek ingyenesen
vagy jelentés kedvezménnyel. Ugy gondolom, hogy ez egy nagyon motivalo eszkoz
a vendéghaz kezében a vendégek magukhoz cséabitdsara. Hasonld rendszer
kialakitasa akar a budapesti hotelek vagy gyogyfiirdok esetében is elképzelhetd
lenne. Egy ingyenes vagy f¢l aron biztositott Budapest Kartya felajanlasa a hotelben
foglaloknak mar ugy gondolom, vonzo6 ajanlat lenne a vendégeknek. A Budapest
Kartya egy meglévd rendszer, azonban akarmilyen szervezddés elképzelhetd, akar

csak a budapesti gyogy és wellness szallodak kozott is.

A Kirchenwirt vendéghaz esetén nem jellemzdek a kiilonbozdé akciok, de a
torzsvendég program sem. Ugy gondolom, hogy a Gellért Hotelnél kialakult
torzsvendég programnak nagyon sok olyan eleme van, amit akar egy ilyen kis
vendéghaz is alkalmazhatna. Amennyiben nem szeretnének arban kedvezményt adni
a vendégeknek, mas elénydket tudnénak biztositani. Egy egyszeriibb pontgyiijtési
rendszer kialakitasdval és ezzel jard extra szolgaltatdsok (akdr egy ingyenes
masszazs vagy keésoi kijelentkezés biztositasa) beiktatasdval nagyon sok elkotelezett

torzsvendéget tudnanak maguknak szerezni.

Az egyik legnagyobb kiilonbség a két hotel marketing tevékenységében az, hogy mig
a Gellért Hotelben dolgozik kiilon marketingért felelds munkatars, addig a
Kirchenwirt vendéghazban nem foglalkoztatnak senkit kiilon ezekre a feladatokra.
Egy 20 szobas vendéghdz esetén nem is feltétleniil indokolt egy konkrét személy
teljes éves foglalkoztatdsa marketing teriileten, viszont az ezzel jaro feladatokat
meggy6z6désem, hogy jobb, ha szakember végzi. Ugy gondolom, hogy az osztrdk
hotelnek ezeket a feladatokat akar alkalomszeriien kiilsé cégre kellene biznia (pl. a

kozosségi oldal tartalménak a gondozasat, esetleges reklamkampanyokat).

27



5. Osszefoglalas

Dolgozatomban egy magyar és egy osztrak szallashelyet hasonlitottam Ossze. Két
eltéré profilt szallashelyrdl volt szo, igy az Gsszehasonlitast csak olyan teriileten
lehetett elvégezni, ami nem fiigg 6ssze a hotel profiljaval. Ezért esett a valasztasom a

marketing tevékenységre, illetve ezen belill is a 4P mentén torténd dsszehasonlitasra.

A dolgozat elsé részében ismertettem a vonatkozo szakirodalmat. A turizmushoz
kapcsolodo 16 fogalmak tisztazasa utan tértem at a marketingre, illetve ezen beliil is a
4P elemzés elméletére. A marketing mix elemeinek ismertetése soran igyekeztem
kitérni a szallodai marketinggel kapcsolatos sajatossagokra is, azokra az eltérésekre,

melyek féként az idegenforgalomban jelennek meg.

Dolgozatom masodik, gyakorlati felében mar a két konkrét szallashellyel
foglalkoztam. Mind a két helyen személyes tapasztalataim vannak, mivel ezekben a
hotelekben toltdttem a szakmai gyakorlatomat. A Gellért Hotel egy tobb, mint 200
szobéds négycsillagos wellness ¢és gyogyszalldo komplexum, mig a Kirchenwirt
vendéghaz egy 20 szobas kis palyaszallas. Az elemzés soran kitértem mind a két hely
esetén a termékekre, azok specifikumaira, az arazésra, konkrét arak bemutatasaval,
az alkalmazott értékesitési csatorndkra és marketingkommunikacios eszkdzokre. Az
egyik legfontosabb hasonldsag az online jelenlét. Bar merdben eltér egymastol a két
hotel, mind a két esetben alkalmazzak az online jelenlétet, akar az értékesitési

csatornakat, akar a marketingkommunikacios eszkozoket tekintjiik.

Az utolsé fejezetben Osszegeztem és példakat hoztam arra vonatkozdan, hogy
melyek azok a pontok, amiknek a beépitése a masik szalloda miikodésébe hasznos
lehet. Ugy gondolom, hogy akar két teljesen eltérd profila szalloda is tanulhat
egymastol és beépithet a jo dtletekbdl.
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