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Tegoroczny raport ,Rynek obiek-
tow konferencyjnych w Polsce” to
juz trzecia edycja tych badan. Te, kto-
rych rezultaty przedstawiamy ponizej,
przeprowadzono w kwietniu 2014 r.
na 224 respondentach w postaci hoteli
i obiektow szkoleniowo-konferencyjnych
zlokalizowanych na terenie catego kraju.
Zostali oni wybrani w drodze losowej,
a sam kwestionariusz przeprowadzono
poprzez internetowg ankiete.

RYNEK KONFERENCYJNY W POLSCE
NA TLE EUROPY

Istniejagce wczesniej w kraju sale bizne-
sowo-konferencyjne ulegty metamor-
fozie, wczesniej nierzadko mato atrak-
cyjne obiekty staty sie bardzo dobrze
zorganizowanymi miejscami. Polska do-
gania pod tym wzgledem kraje Euro-
py Zachodniej, oferujgc ustugi na coraz
wyzszym poziomie. Potwierdzenie tego
stanu rzeczy stanowi ubiegtoroczna
Konferencja Klimatyczna zorganizowa-
na w Warszawie, ktora przez uczestni-
kow zostata uznana za najlepsza tego
typu impreze od 13 lat. Goscie podkre-
slali, ze warunki panujgce na Stadionie
Narodowym, stworzone przez Miedzy-
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JAKIEGO RODZAJU SPOTKANIA
ODBYWAJA SIE NAJCZESCIEJ
W PANSTWA SALACH? //

szkolenia [N ©1.40%
konferencje [ IENGTNGEGEGEGEEN 65.61%
imprezy integracyjne | NGEGEGIG@GE 34.39%
spotkania okolicznosciowe | NG 26.70%
spotkania biznesowe B 235.53%
prezentacje produktu [ NG 19,91%
rekrutacje I 15,38%
inne 1 2,71%
kongresy | 2,26%

27.68% mate i srednie
przedsiebiorstwa

24,85% firmy szkoleniowe
19,90% duze firmy i korporacje
12,27% instytucje publiczne

11,59% profesjonalni
organizatorzy
konferencji i eventow

371% inni

Z JAKICH BRANZ NAJCZESCIEJ
ORGANIZOWANE SA U PANSTWA
SZKOLENIA I KONFERENCJE? //

ustugi finansowe | INGTGTNGGGEEEE 53.39%
edukacja/mauka IENGNGNGNNGE 40.77%
medycyna i farmacja [ EGTNEGEGEG 49,32%
handel [N /7,067
informatyka [ NN NN 15.38%
inne [N 11.76%
motoryzacja I 9,95%
telekomunikacja [N 8.14%
turystyka [l 5.43%

nieruchomosci [l 2.71%




TEMAT NUMERU

Z JAKICH WOJEWODZTW MACIE
PANSTWO NAJWIECEJ KLIENTOW?
(SZKOLENIA I KONFERENCJE) //

mazowieckie [ HNTTGTGNGNGNGEGEGEEEEEEEEEEE 63.69%
matopolskie [ NG 26,17%
slaskie |GG 25.70%
dolnoslaskie |G 19.63%
wielkopolskie [N 19,63%
pomorskie |G 15,89%
todzkie I 10,75%
kujawsko-pomorskie [N 9.81%

zachodniopomorskie [l 6,54%
swietokrzyskie [l 5.14%

lubelskie [l 3,74%
warminsko-mazurskie [l 3,74%
opolskie Wl 3,.27%
podkarpackie Wl 3,27%
podlaskie Ml 3,27%

lubuskie | 1,87%

ILE SZKOLEN ODBY£O SIE W PANSTWA
OBIEKCIE W OSTATNIM ROKU?
(SZKOLENIE JAKO IMPREZA
NA MAX. 40 OSOB) //

0l 140%

1-5 [ 5.61%
6-10 NG 7,54
11-20 NG 1262
21-35 I 14497
36-50 I 10.63%
51-75 | 8.41%
76-100 NG 10.75%
101-150 [ s.41%
powyzej 150 [ NEGTGNGGGGG 10.75%

narodowe Targi Poznanskie, byty lepsze
od tych spotykanych nawet w RPA, Ka-
tarze czy Danii.

Co istotne, polskie miasta nie musza ze
sobg wzajemnie konkurowac w znaczg-
cym stopniu, poniewaz kazde z nich po-
siada na tyle zroznicowang infrastrukture,
ze moze stanowic alternatywe dla innych
i przyciggac roznych gosci.

Pozycja Polski jako miejsca destyna-
cji konferencyjnej w Europie Potudnio-
wo-Wschodniej zostata zresztg potwier-
dzona w opublikowanym opracowaniu
branzowego portalu Kongres (Central
and Southeast Europe Meetings Industry
Magazine). W rankingu na najlepsze loka-
lizacje konferencyjne dwa polskie miasta,
Krakow oraz Gdansk, zajety odpowied-
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nio pigte oraz dziewigte miejsce?. Juz
samo znalezienie sie na tej liscie stanowi
niewatpliwy zaszczyt, co dowodzi, jakie
zmiany zaszty w tym zakresie w kraju na
przestrzeni lat.

Niemniej, pomimo coraz lepszej jako-
$ci, nadal wiele pozostaje do zrobienia.
Zgodnie z raportem Roba Davidsona,
EIBTM 2013, Polska wcigz jest poza dzie-
sigtkg panstw organizujgcych najwiecej
spotkan miedzynarodowych (na czele tej
listy sg Singapur, Japonia i USA3).
Zgodnie z raportem opublikowanym
w 2014 r. przez MPI (Meeting Profes-
sionals International) przewiduje sie
wzrost rynku konferencyjnego w Euro-
pie 0 2,4%"* i tendencje do powrotu do
stanu sprzed kryzysu z uwagi na zakta-
dany przez wiekszosc¢ badanych wzrost
uczestnictwa w spotkaniach konferen-
cyjnych. Raport EIBTM 2013 pozostaje
ostrozniejszy i asekuracyjnie zaznacza,
ze wzrosty mogg dotyczyc¢ wytacznie
najsilniejszych rynkow, czyli Niemiec
oraz Wielkiej Brytanii, a w pozostatych
przypadkach mozna oczekiwac raczej
stabilnosci lub niewielkich spadkow
w granicach 1-2%.

CO BADA ,RYNEK

OBIEKTOW KONFERENCYJNYCH

W POLSCE 2014"?

Raport przeprowadzono z punktu wi-
dzenia hotelarzy i obiektow szkole-
niowo-konferencyjnych. Umozliwia
poznanie najnowszych trendow, sta-
nowigc cenne zrodto informacji o sy-
tuacji w branzy i dziataniach niezwykle
konkurencyjnego otoczenia, pozwalajac
jeszcze lepiej poznac specyfike rynku,
a przede wszystkim utrzymac ustugi na
mozliwie najwyzszym poziomie poprzez
dostosowanie oferowanych warunkow
do wymagan klientow. Badanie wskazu-
je tez prognozy na najblizszg przysztosc.
W raporcie podane zostaty wyniki z ak-
tualnej edycji oraz porownano je z rezul-
tatami otrzymanymi w ostatnich dwoch
latach. Pozwolito to na otrzymanie no-
wych statystyk oraz uzyskanie pewnych
interesujgcych danych. Czesc skupiajaca
sie na omowieniu najskuteczniejszych
metod promocji moze przyczynic sie
do wdrozenia skuteczniejszych dziatan
marketingowych, ktore umozliwig dotar-
cie do jeszcze szerszego grona klientow.

! http//www.cop19.gov.pl/aktualnosci/items/sukces-szczytu-klimatycznego-w-warszawie

2 http://www.kongres-magazine.eu/
3 EIBTM 2013, Trends Watch Report by Rob Davidson.

“ Elaine Profeldt, MPI Meetings Outlook, 2014 Winter Edition.
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ILE KONFERENCJI ODBYEO SIE 5
W PANSTWA OBIEKCIE W OSTATNIM
ROKU? (KONFERENCJA JAKO IMPREZA
NA WIECEJ NIZ 40 OSOB) //

O I 744%
1-3 I 4.19%

4-¢ NG 1163

7-12 I 17,210
13-24 [ 16257
25-3¢ I 13,05
37-54 [ S.54%
55-75 NG s.37%

powyzej 75 | NG 12.09%

ILE DNI TRWAJA SREDNIO SZKOLENIA
W PANSTWA HOTELU? //

65,73% 2
19,72% 1
13,62% 3 dni i wiecej

0,94% nie organizowaliSmy
jeszcze szkolenia

DLA ILU OSOB ORGANIZUJA
PANSTWO NAJCZESCIEJ SZKOLENIA/
KONFERENCJE? //

1-10 M 4.95%
11-20 [N :.23%
21-30 I ~2.79%
31-40 [ ©5. 382
41-50 D 21.62%
51-75 I 16.22%
76-100 NG 21,62
101-150 | 13.06%
151-200 [N 6.76%
wiecej niz 200 [l 4,05%
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Berker
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| Berker by :hager

Berker B.7 dodaje do swojej kolekcji
ramki o biatym odcieniu szkta

oraz ramki wykonane z tworzywa,
stali szlachetnej i aluminium.
Oznacza to zupetnie nowe mozliwosci
zestawiania ze sobg produktow marki
Berker by Hager.

www.hager.pl
www.hagerhome.pl
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W tej czesci prezentujemy uzyskane
wyniki ilosciowe dotyczace liczby or-
ganizowanych wydarzen, biorgcych
w nich udziat osob, miejsc, gdzie od-
bywaja sie eventy, a takze srodkow fi-
nansowych potrzebnych do organiza-
cji wydarzen biznesowych. Pokazujemy
tez, jak rok 2014 prognozujg ankieto-
wani. W drugiej odstonie wskazemy
dziatania promocyjne, jakie podejmu-

-

jg respondenci, sposoby pozyskiwa-
nia klientow, zdobywania/powieksza-
nia wiedzy o branzy konferencyjnej,
omowimy oczekiwania organizatorow
szkolen.

CZY TURYSTYKA BIZNESOWA TO
TYLKO SZKOLENIA?

Wczesniej juz kilka razy wspomnia-
no o szkoleniach i konferencjach.
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Warto jednak zaznaczyc, ze turysty-
ka biznesowa to nie tylko te wyda-
rzenia, choc¢ zajety one bezapela-
cyjne pierwsze dwa miejsca wsrod
spotkan organizowanych w ankieto-
wanych obiektach. Szkolenia wska-
zato 91% respondentow (odpowiedzi
nie sumowaty sie do 100%), a kon-
ferencje 66%, dlatego tez raport be-
dzie sie skupiat przede wszystkim na

W JAKIE DNI ODBYWA SIE NAJWIECEJ IMPREZ KONFERENCYJNYCH
W PANSTWA OBIEKCIE? //

Odpowiedz/Pozycja 1 2 3 4 5 6 7 Srednia
poniedziatek 2066% | 423% | 1174% | 2535%  1925% | 1127% | 751% 3.82
wtorek 2441% | 2160% | 1925% | 1549% | 1268%  516% 141% 292
$roda 1174%  2629% | 2394% 1596% | 1408%  610%  188% 32
czwartek 2300% | 1972% | 2300%  2582% @ 423% | 282% | 141% 2.83
pigtek 1737%  1737% | 939%  1362% | 3944%  235%  0A47% 349
sobota 282% | 986% | 939%  188%  845%  6667% | 094% 507
niedziela 000%  094%  329%  188%  188% | 563% | 8638% 6.67
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tych aspektach. Zauwazyc¢ jednak
trzeba dwukrotny wzrost — w porow-
naniu z ubiegtorocznym badaniem —
liczby rekrutacji, ktore coraz czesciej
przeprowadzane sg przez przedsiebior-
stwa w obiektach zewnetrznych. Wsrod
odpowiedzi ,inne” wymieniono m.in.
warsztaty kreatywne, konferencje na-
ukowe i miedzynarodowe, kolacje, lun-
che czy targi.

ORGANIZATOR SZKOLENIA,
CZYLI...?

Na szkolenia i konferencje decydujg
sie najczesciej mate i srednie przedsie-
biorstwa (28%), firmy szkoleniowe (25%)
oraz w mniejszym zakresie duze firmy
i korporacje (20%).

Jaka branza najczesciej organizuje te
imprezy? Na pierwszym miejscu pozo-
staty ustugi finansowe, chociaz ich od-
setek w porownaniu z zesztym rokiem
ulegt sporej obnizce (o 18%). Z nie-
wielkg korektg na odpowiednio dru-
gim oraz czwartym miejscu znalazty
sie branze medyczno-farmaceutyczna
oraz handlowa, ktore zanotowaty po-
dobny spadek. Wyniki potwierdzaja, ze
to wtasnie ich przedstawiciele sg od-
powiedzialni w najwiekszej mierze za
organizacje imprez w ankietowanych
obiektach. Sytuacja taka utrzymuje sie
od kilku lat, co swiadczy o tym, ze wta-
snie te branze dysponujg odpowied-
nim zapleczem finansowym niezbed-
nym do organizacji takich wydarzen.
Wydaje sie rowniez, ze istnieje tam po
prostu najwieksze zapotrzebowanie

reklama
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W JAKICH MIESIACACH ODBYWA SIE
U PANSTWA NAJWIECEJ KONFERENCJI/
SZKOLEN? //

styczen [l 5.48%
tuty I 8.68%

marzec |GG 27,85%
kwiecier: [ N I 23.29%
ma; I 3285
czerwiec | NG 30,59%

lipiec 0,00%
sierpien 0,00%

wrzesier: [N 65,307
pazdziernik [N 6,21

listopad | NG 17,35%

grudzien [l 4,11%

na takie ustugi z uwagi na specyfike
prowadzonej dziatalnosci. Na trzecim
miejscu niespodziewanie znalazta sie
branza edukacyjno-naukowa ze spo-
rym odsetkiem organizatorow — na po-
ziomie 50%.

Podobnie jak w poprzednich latach,
rowniez tegoroczne badanie wskaza-
to, ze wiekszosc¢ z klientow decyduja-
cych sie na organizacje szkolenia lub
konferencji posiada swojg gtowna sie-
dzibe zlokalizowang w wojewodztwie
mazowieckim (69%). Mniejsza ich licz-
ba przyjezdza z wojewddztw matopol-
skiego i slaskiego (po 26%) czy tez wiel-
kopolskiego i dolnoslgskiego (po 20%).
Praktycznie nie mozna zaocbserwowac

www.wozkihotelowe.pl
infolinia 510 660 661

rpdats pab do wieci homdrhews ) Pl

organizatorow z wojewodztw lubuskie-
go czy tez podkarpackiego, podlaskie-
go oraz opolskiego.

Interesujgce wnioski pojawiajg sie po ze-
stawieniu pochodzenia organizatorow
oraz tego, jakie obiekty sg przez nich wy-
bierane. Organizator planuje biznesowe
spotkanie w wojewodztwie, z ktorego
pochodzi. Jest to jak najbardziej racjo-
nalne zachowanie, chocby z uwagi na
bliskosc¢, czas oraz ewentualne dodat-
kowe koszta. Sg jednak pewne wyjatki
od tej reguty. Organizatorzy z woj. ku-
jawsko-pomorskiego decydujg sie cze-
sciej na wynajem sali w woj. pomorskim.
Moze to swiadczyc¢ o kiepskiej infrastruk-
turze obiektow wystepujgcych w miej-

www.numatic.pl
info@numatic.pl
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CO WYROZNIA PANSTWA
OBIEKT NA RYNKU
SZKOLENIOWO-KONFERENCYJNYM? //

lokalizacja [ ENGTNNNNEGEGEGEE 51.80%
dopasowanie do potrzeb Klienta | EGTGTGTNHNGIGINGEGEGEEEE 48.65%
cena [INNENEGEEEN 40.09%
jakosc obstugi [ HEGTNGEGEGEGGE 36,94%
mozliwosc noclegu |G 28.38%
standard obiektu [ EEGENEGEG 27,03%
darmowy parking | ENEGIG 16,67%
bogata oferta ustug dodatkowych | N 14.86%
wyposazenie [N 9,91%

referencje od Klientow Il 7,66%

inne Il 7.21%

JAKI JEST SREDNI KOSZT
ZORGANIZOWANIA SZKOLENIA
W PANSTWA HOTELU? //

0-500 zt Il 3.48%

500-1000 z [INNENEGGEEEEEEE 10,40
2-4 tys. zt [ N 2o 552
4-6 tys. zt | N 16.42%
6-10 tys. zt | NN 16.42%
10-15 tys. zt | I 6.97%

15-20 tys. zt I 4.48%

powyzej 20 tys. zt [l 1,99%

nie organizowalismy JJ 1,00%
jeszcze szkolenia

scu ich lokalizacji. Rowniez organizato-
rzy z wojewodztw wielkopolskiego oraz
mazowieckiego decydujg sie na orga-
nizacje szkolen i konferencji w innych
czesciach Polski. W przypadku tych re-
gionow trudno mowic¢ o braku odpo-
wiedniej infrastruktury. Wynika to raczej
z pewnych wzgledow prestizowych
i poszukiwania najciekawszych lokaliza-
cji bez wzgledu na dzielgcg odlegtosc.
W przypadku najwiekszych organizato-
row zlokalizowanych w wojewodztwie
mazowieckim moze to rowniez swiad-
czy¢ o tym, ze ich gtowna siedziba jest
zlokalizowana wtasnie tam, natomiast
filie odpowiedzialne za dane wydarzenie
znajduja sie w innych miejscach, dlate-
go imprezy dla nich organizowane sa
w innych wojewaodztwach.

JAK CZESTO SZKOLA SIE FIRMY?
O ile zesztoroczny raport odnoto-
wywat spadek liczby szkolen, a naj-
czestszym ich przedziatem byto 11-35
(30%), to badanie z 2014 r. wskazuje
na tendencje wzrostowg. O ponad
potowe zwiekszyta sie liczba ankie-
towanych organizujgcych miedzy
36 a 75 szkoleniami, a liczba osrod-
kow organizujgcych ich powyzej
100 pozostata na podobnym poziomie.
Jesli chodzi o konferencje, to spa-
dta liczba obiektow organizujgcych
ich najmniej i najwiecej, wzrost za
to przedziat 7-36. Zauwazalny jest
wzrost zainteresowania szkoleniami
w stosunku do konferencji.
Szkolenia trwajg najczesciej dwa dni
(66% wskazan), zmniejszyto sie za to
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zainteresowanie jednodniowymi wy-
darzeniami (20%).

BIZNESOWI TURYSCI

W szkoleniach i konferencjach bierze
udziat rozna liczba uczestnikow. Naj-
czesciej wymieniang odpowiedzig byto
11-30 osob (ponad 70%), czesto wska-
zywano tez przedziat 51-100, wybra-
ny przez 38% sposrod ankietowanych
obiektow. Otrzymane wyniki potwier-
dzajg dotychczasowy pozytywny trend
w postaci wzrostu liczby uczestnikow
organizowanych wydarzen.

Ile sal szkoleniowo-konferencyjnych
czeka na uczestnikow? Dominowat
przedziat 3-4, co stanowi wzrost w po-
rownaniu z ubiegtorocznymi rezulta-
tami, gdzie przewazata odpowiedz
1-2. Pojemnosc sal jest rozna. Istnieja
obiekty bardzo mate, ktorych najwiek-
sza sala konferencyjna moze pomie-
Sci¢ zaledwie 18 uczestnikow szkolenia
lub tez konferencji. Na rynku wystepuja
jednak takze obiekty bardzo duze, mo-
gace przyjac w jednej sali jednorazo-
wo powyzej 1000 gosci. Usredniajac
otrzymane wyniki, obiekty posiadaja
najwiekszg sale szkoleniowo-konfe-
rencyjng mieszczacg 225 uczestnikow,
czyli obiekty sredniej wielkosci.

JESLI SRODEK TYGODNIA,

TO MAMY SZKOLENIE

Rozktad organizacji szkolen i konfe-
rencji charakteryzuje sie pewnymi wa-
haniami oraz statymi trendami, ktore
dotyczg zarowno miesiecy, w ktorych
organizowana jest najwieksza ich licz-
ba, jak i popularnosci poszczegolnych
dni tygodnia. Analiza taka jest bardzo
przydatna, gdyz wskazuje, w jakim
okresie istniejgce obiekty mogg spo-
dziewac sie najwiekszego obtozenia,
kiedy nalezy rozpoczac¢ poszukiwa-
nia potencjalnych zainteresowanych
organizacjg imprez oraz na jakie dni/
miesigce nalezy znalez¢ inne sposoby
zagospodarowania wolnych pomiesz-
czen.

Najwiecej wydarzen odbywa sie nie-
zmiennie we wrzesniu i pazdzierniku.
Drugim gorgcym okresem w branzy
sg miesigce od marca do czerwca, ze
szczegolnym naciskiem potozonym na
maj. Okres wakacyjny z uwagi na urlo-
py nie sprzyja organizacji konferencji
oraz szkolen. Podobnie zresztg okres
od grudnia do lutego, ktory takze cie-
szy sie matg popularnoscig. Wynika to
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JAKI JEST SREDNI KOSZT
ZORGANIZOWANIA KONFERENCJI
W PANSTWA HOTELU? //
0-2 tys. zt | NG 3,48%
2-5 tys. zt N : 48
5-10 tys. zt [ - /5
10-20 tys. zt NG 3.48%
20-30 tys. zt | 3.48%
30-40 tys. zt [l 3.48%
powyzej 40 tys. zt B 5.48%
nie organizowaliSmy - 3,48%

z gorszej pogody utrudniajgcej podro-
ze, licznych przerw (Swigtecznej oraz
noworocznej) czy tez dopinania bu-
dzetu za miniony rok i dopiero ustala-
nia nowego.

Rozktad szkolen i konferencji na prze-
strzeni tygodnia rowniez jest silnie
zroznicowany. Najwiecej imprez odby-
wa sie we wtorki, czwartki oraz srody.
Najmniejszg popularnoscia cieszy sie
pigtek oraz z oczywistych wzgledow
dni weekendowe, czyli sobota i nie-
dziela.

CO JEST WAZNE DLA
ORGANIZATOROW?

Wedtug respondentow ich obiekty
najczesciej wyrozniajg sie pozytywnie
lokalizacja (52%), dopasowaniem do
potrzeb klientow (49%) oraz jakoscia
obstugi (37%). Tendencja taka utrzy-
muje sie juz od kilku lat, co swiadczy
o tym, ze pierwsze dwie odpowie-
dzi niezmiennie sg najistotniejszymi
czynnikami dla organizatorow imprez
szkoleniowo-konferencyjnych. W po-
rownaniu do ubiegtego roku znaczga-
co wzrosta liczba obiektow, ktore
zdajg sobie sprawe z wysokich wy-
magan, jakie stawiajg przed nimi or-
ganizatorzy, dlatego w duzej mierze
skupiajg sie na jakosci obstugi (wzrost
0 42%).

FINANSE

Autorzy kwestionariusza badali takze
kwestie finansowe. Przecietny koszt
organizacji szkolenia w badanych
obiektach juz od kilku lat pozosta-
je na podobnym poziomie i miesci
sie w przedziale cenowym pomiedzy
2 a4 tys. zt (30%).

Z kolei przecietny koszt organizacji
konferencji pozostaje na podobnym
poziomie co w ubiegtorocznym ba-
daniu i wynosi 5-10 tys. zt. Wzrosta
przy tym liczba konferencji najtan-
szych, a spadta liczba najdrozszych.
Wynika to ze zwiekszonej konkurencji
na tym rynku, a z uwagi na zwiekszo-
ne zainteresowanie rynkiem szkolen
i spadkiem popularnosci konferencji,
obiekty zaczynajg ze sobg konkuro-
wac nizszg cena.

PROGNOZY NA ROK 2014

Na popularnosc szkolen wptyw miato
takze dofinansowanie ze srodkow
unijnych z Programu Operacyjnego
Kapitat Ludzki. Nowy program przyje-

jeszcze konferencii

ty na lata 2014-2020 zaktada obnizenie
dotychczasowego poziomu finansowa-
nia. Okazuje sie jednak, ze responden-
ci sg dosc¢ optymistyczni — wiekszosc
z nich prognozuje, ze rok 2014 bedzie
dla nich dobry lub tez nie przyniesie
znaczacych zmian.

WNIOSKI

Podsumowujac te czesc raportu: ide-
alna oferta szkoleniowo-konferencyj-
na posiada przynajmniej 4 sale konfe-
rencyjne o zroznicowanej wielkosci,
z duzg salg mogaca pomiescic¢ przeciet-
nie 100-200 uczestnikow. Statystycz-
ny klient szkoleniowo-konferencyjny
to firma z wojewodztwa mazowieckie-
go, opierajaca swojg prace gtownie na
przedstawicielach handlowych (branze
ustug finansowych oraz medyczna i far-
maceutyczna), organizujgca impreze
w okresie od wrzesnia do pazdziernika
lub od marca do czerwca we wtorek,
czwartek lub srode.

Zarowno konferencje, jak i szko-
lenia nadal trwajg przecietnie dwa
dni, a wyniki wskazujg, ze chociaz
spadkowi podlega sredni czas trwa-
nia konferencji, to jednak wydtuza
sie on w przypadku organizowanych
szkolen.

Wyzwaniem dla organizatorow moga
by¢ potencjalnie nizsze srodki pozo-
stajgce do dyspozycji organizatorow
imprez szkoleniowych, pochodza-
ce z Programu Operacyjnego Kapi-
tat Ludzki na najblizsze lata. Mimo
tego wzrasta liczba szkolen, nato-
miast czestotliwosc¢ organizacji kon-
ferencji nie zmienita sie znaczgco.
Zwiekszyta sie liczba uczestnikow
biorgcych udziat w tych wydarze-
niach. W odpowiedzi na to zwieksza
sie pojemnosc sal szkoleniowo-kon-
ferencyjnych. Jest to sytuacja po-
zytywna, a otrzymane wyniki po-
zwalajg optymistycznie patrzec¢ na
najblizszy rok. a

JAK OCENIAJA PANSTWO SYTUACJE
NA RYNKU KONFERENCJI I SZKOLEN W 2014 R.? //

43,40% bez zmian
31,13% dobrze
21,70% zZle

3,30%

bardzo dobrze

0,47% bardzo Zle
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JAKI SPOSOB POZYSKIWANIA KLIENTOW KONFERENCYJNYCH
JEST PRZEZ PANSTWO NAJCZESCIEJ STOSOWANY? //

reklama w internecie | HEEENEGTNNEENENEGEGEGEEEEEEE 36,52
rekomendacie | IEGTNGNGEGEE 60.91%
marketing szeptany | EGTGTcTcNEGEEEEEEE 57272
sprzedaz bezposrednia [ EGTGTHREIEGEGEGEE 55.91%

reklama w prasie branzowe; Il 12.27%

uczestnictwo w targach [l 8.64%
inne B 3.18%

nie stosujemy zadnych sposobdw na pozyskanie klientéw | 0,45%

GDZIE POZYSKAC KLIENTA?

Z internetu korzysta tak wielu uzytkow-
nikow, ze absolutnie dziwic¢ nie moze
wzrost popularnosci reklamy w tym
medium, jaki obserwujemy od kilku
lat. Wazng kwestig jest tez przystep-
nosc cen firm oferujgcych ustugi z za-
kresu promocji w sieci. W efekcie ten
sposob zdobywania klientow wskaza-
to prawie 87% respondentow (odpo-
wiedzi nie sumowaty sie do 100%), co

oznacza wzrost o 15% w stosunku do
roku ubiegtego. Drugg oraz trzecia po-
zycje zajety rekomendacje oraz mar-
keting szeptany, wyprzedzajac tracg-
cg rokrocznie na znaczeniu sprzedaz
bezposrednig. W kategorii ,inne” an-
kietowani wskazali: wtasng strone in-
ternetowa, reklame w radiu i telewizji,
emarketing, przetargi, reklame ogolna
obiektu, ogtoszenia prasowe, mailing
i kolportaz ulotek.

Skoro badani najczesciej siegajg po
internetowe reklamy, przyjrzyjmy sie
ich formom. W porownaniu z ubie-
gtorocznym raportem zmniejszeniu
ulegto znaczenie pozycjonowania
w wyszukiwarce Google, ktore spadto
0 12% do poziomu 59%. Na drugim
miejscu z podobnym jak wczesniej
rezultatem utrzymata sie reklama na
portalach konferencyjnych (58%). Na
popularnosci traci rowniez e-mail
marketing, ktory z uwagi na mate do-
stosowanie do potrzeb potencjalnego
klienta jest coraz mniej skutecznym
narzedziem promocji. Respondenci
wskazali natomiast na duze znaczenie
systemow rezerwacyjnych (jak choc-
by booking.com czy hrs.pl).

Liderem branzy serwisow konferencyj-
nych jest portal mojekonferencje.pl,
z ktorym wspotpracuje ponad poto-
wa (59%, odpowiedzi nie sumowaty
sie do 100%) ankietowanych. Drugie
miejsce utrzymat portal salebizneso-
we.pl, ktory uzyskat jednak sporg, bo
az 39proc. dynamike wzrostu, i row-
niez zostat wskazany przez ponad po-
towe respondentow (53%). Trzecie
miejsce zajat portal salekonferencyj-
ne.pl (37% gtosow). Obnizeniu ulegt
odsetek obiektow niewspotpracujg-
cych z zadnym portalem. Co wazne,
ankietowane obiekty wskazaty, ze ko-
rzystajg z ustug wiecej niz jednego
serwisu konferencyjnego, a najcze-
sciej jest to liczba trzech lub czterech
portali.

ILE NA PROMOCJE?

Respondenci w tegorocznym badaniu
zostali zapytani rowniez o kwoty, jakie
planujg przeznaczyc¢ w roku 2014 na
dziatania promocyjne. Najczestsza
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JAKIE FORMY REKLAMY INTERNETOWEJ
STOSUJECIE PANSTWO NAJCZESCIEJ? //

pozycjonowanie w wyszukiwarce Google [ EGTGTINININGNGEEEEEEEEEEEEN 55.52%
reklama na portalach konferencyjnych (np. SaleBiznesowe pl) D 58,37%
systemy rezerwacyjne (np. Booking.com, HRS.pl) [ NG 45.70%
email marketing [ EGTNRNGNGNGNGEEEEEEEEEEEN 33.01%
linki sponsorowane (Google Adwords) [ ENRGEGTGTcNG 26.70%
reklama na portalach spotecznosciowych (np. Facebook.pl) [ ENEGTGTNGE 26,24%

remarketing [l 4,07%

reklama na portalach biznesowych (np. Money.pl) Il 3.17%

inne 1 1,36%

nie promujemy sie w Internecie | 0,45%

odpowiedzig byt przedziat kwotowy
02 tys. zt (44%) oraz 25 tys. zt (30%).
Zaledwie 5,5% ankietowanych zamie-
rza przeznaczyc na ten cel ponad
20 tys. zt, z czego niewiele ponad
potowa powyzej 40 tys. zt. Obiekty
szkoleniowokonferencyjne nie maja
zatem zamiaru przeznaczac znacz-
nych kwot na dziatania promocyjne
i raczej zdecyduja sie na skorzystanie
z mato kosztownych form promocji
(jak pozycjonowanie w wyszukiwarce
internetowej czy tez reklama na por-
talu konferencyjnym).

Badanie wykazato takze znaczng
roznorodnosc pod wzgledem tego,
w jaki sposob (przy posiadaniu dodat-
kowych srodkow finansowych) obiek-
ty usprawnityby i podwyzszytyby ja-
kosc swojej oferty konferencyjnej.
Wiekszos¢ odpowiedzi wskazywa-
ta na reklame, sprzet audiowizualny
oraz rozbudowe istniejgcego budyn-
ku jako rzeczy, w ktore obiekty chcia-
tyby zainwestowac. Co interesujace,
niektore obiekty chciatyby przezna-
czyc¢ dodatkowe srodki rowniez na
budowe sitowni, SPA lub tez sali do

squasha, zdajgc sobie sprawe z tego,
jak istotne jest wyrdznienie sie na tym
rynku na tle konkurencji.

SKAD CZERPAC WIEDZE?

Nie bedzie zadnym zaskoczeniem,
ze obiekty szkoleniowokonferen-
cyjne pozyskujg wiedze na temat
branzy przede wszystkim z interne-
tu. Najwiekszg popularnoscia ciesza
sie portale ehotelarz.pl (69%), bedg-
cy zdecydowanym liderem, oraz ho-
telarze.pli horeca.pl, ktore odwiedza
prawie potowa ankietowanych. Czesc

Z KTORYMI PORTALAMI KONFERENCYJNYMI
PANSTWO WSPOEPRACUJECIE? //

mojekonferencie p! NG s 5.2
salebiznesowe.p! [ NG 53.43%
salekonferencyjne.pl D 5725%
konferencje.p! INGTGTTNNGGGG 36,27%
e-konferencije.pl [IEGTNIEGINGEGEEEEEEEEEEEEEN 33.82%
bizneskonferencje.p! NG 30,38%
confero.p! [ INGTNNGGGGNNEEEEE 28.92%

konferencje.com [ INGGNGNGTGTGNGEG 25 08%
osrodki-konferencyjne.p! | ENEGTNNGG 25.00%

nie wspdtpracujemy z zadnym portalem | NG 13.73%
meetingplanner.p! NG 12.75%
inny serwis [l 4.41%

miejscakonferencyjne.p! Il 3,43%
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respondentow wskazata tez na porta-
le konferencyjne, jak np. salebizneso-
we.pl, z ktorych takze czerpig infor-
macje o branzowych aktualnosciach.
Prawie potowa badanych korzysta
Z czasopism specjalistycznych. Mar-
ginalne znaczenie maja telewizja
i radio, w ktorych nie ma zbyt wielu
informacji przydatnych organizato-
rom tego typu imprez. Nieco ponad
3% 0sob stwierdzito, ze nie interesu-
je sie w ogole nowymi wiadomoscia-
mi z branzy.

OCZEKIWANIA I PYTANIA
ORGANIZATOROW SZKOLEN

I KONFERENCJI

Osoby organizujace turystyke bizne-
sowg majg dosc¢ szczegotowo spre-
cyzowane wymagania, swiadomosc
wtasnych potrzeb oraz tego, jakie
czynniki sg dla nich najistotniejsze
przy wyborze konkretnego obiektu.
Najwazniejsza jest cena, wskazato j3
az 83% badanych. W dalszej kolejno-
$ci organizatorzy zwracajg uwage na
dostepnosc sali w danym terminie, jej
wyposazenie oraz mozliwosc zapew-
nienia cateringu i noclegu.

POZADANE WYPOSAZENIE
OBIEKTOW SZKOLENIOWO-
KONFERENCYJNYCH

Z raportu wynika, ze najwazniejsze
elementy wyposazenia dla organiza-
torow to dostep do internetu (81%),
projektor (64%) oraz klimatyzacja
(40%). Wynik taki nie moze dziwic,
poniewaz elementy te sg koniecz-
ne dla wtasciwego przeprowadze-
nia wydarzenia. Dwie pierwsze pozy-
cje swiadczg o tym, ze organizatorzy

. =
bizneshotel

pismo menedzeréw hoteli

JAKA KWOTE ZAMIERZACIE PANSTWO
PRZEZNACZYC NA PROMOCJE ZAPLECZA
SZKOLENIOWOKONFERENCYJNEGO W 2014 R.? //

korzystajg z nowoczesnych metod
prezentacji danych. Posiadania przez
sale komputera nie uwaza sie za
istotne, o czym swiadczy wynik na
poziomie 1%. Wiekszosc¢ organizato-
row posiada bowiem wtasny sprzet
i po prostu nie jest zainteresowa-
na korzystaniem z tego oferowa-
nego przez dane miejsce. Dlatego
w przypadku obiektow, ktore dopie-
ro powstajg lub tez planujg remont
budynku, nalezatoby sie raczej skon-
centrowac na zapewnieniu organiza-
torom dostepu do internetu, wyso-
kiej jakosci sprzetu audiowizualnego
(w postaci co najmniej projektora)
oraz wydajnej klimatyzacji.

NIE SAMA PRACA CZLOWIEK ZYJE
Organizatorzy dbajg tez o dodat-
kowe ustugi, ktore majg stanowic
atrakcyjng forme spedzenia wolne-

44,16% 02 tys.

29,44% 25 tys.

13,20% 510 tys.

761% 1020 tys.

2,54% 2040 tys.

3,05% powyzej 40 tys.

go czasu oraz wprowadzi¢ dodatko-
wy element integrujgcy osoby biora-
ce udziat w wydarzeniu. Tegoroczne
badanie potwierdzito, ze uczestnicy
wyrazaja najwieksze zainteresowanie
imprezami tanecznymi (53%), ktorym
moze towarzyszyc¢ grill lub ognisko
(44%) oraz zwiedzanie okolicy (39%).
Jak widac, najwiekszy nacisk istnieje
na budowanie wiezi miedzyludzkich
oraz integracje grupy. Podobny odse-
tek jak w roku ubiegtym jest zainte-
resowany SPA (23%), natomiast zale-
dwie 17% respondentow stwierdzito,
ze uczestnicy nie sg w ogole zainte-
resowani takimi formami spedzania
wolnego czasu. Potwierdza to tylko,
jak istotne jest zaoferowanie ustug
dodatkowych, ktore moga wyroz-
ni¢ dany obiekt sposrod pozostatych
oferujgcych podobng infrastrukture,
w tym samym przedziale cenowym.

SKAD POZYSKUJA PANSTWO INFORMACJE
O BRANZY KONFERENCYJNEJ? //

internet [ o543
prasa branzowa | NN 48,56,

szkolenia I 20,55%

spotkania tematyczne I 11.42%

TV, radio Il 10,05%
stowarzyszenia [l 8,68%

nie interesuja nas aktualnosci z branzy konferencyjnej ll 3,20%

inne | 0,46%
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O CO ORGANIZATORZY NAJCZESCIEJ
PYTAJA,SZUKAJAC ODPOWIEDNIEJ SALI? //

cena NN 3. 11%
dostepnosc sal w danym terminie I 50.68%
wyposazenie | NG 41.55%
catering [ NG 35.62%
mozliwos¢ noclegu _ 33,79%
lokalizacja [ NG 25.57%
oferta spedzania czasu wolnego I 15,53%
spal2,28%
inne | 0,91%

JAKI ELEMENT WYPOSAZENIA
SAL JEST NAJBARDZIEJ ISTOTNY
DLA ORGANIZATOROW SZKOLEN/

KONFERENCJI? //

dostep do internetu w sali [ ENEGTNEGNGG 30,54%
projektor [N 6425
Kimatyzacja | RGN 39.37%
swiatto dzienne [N 29,36
flipchart [ NN 21.72%
nagtosnienie I 10.91%
mozliwose zaciemnienia I 18.55%
sprzet audiowizuatny [N 15.38%

komputery | 0,90%
SPA10,90%
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SZKOLENIE Z NOCLEGIEM CZY
BEZ NIEGO?

/ badania wynika, ze prawie 62%
uczestnikow szkolen wykazuje zain-
teresowanie mozliwoscig noclegu.
Niewiele mniejszy odsetek (59%) uzy-
skano wsrod osob biorgcych udziat
w konferencjach. Srednia cena, jaka
organizatorzy musieli w ubiegtym
roku zaptacic¢ za wydarzenie z noc-
legiem dla jego uczestnikow, wyno-
sita 275 zt od osoby, natomiast bez
noclegu byta to kwota 130 zt. Widac
zatem, ze obiekty, oferujgc dodat-
kowo mozliwosc¢ noclegu, zadajg za
takg opcje stawke dwukrotnie wyzszg
od przecietnej.

OUTSOURCING

Obiekty szkoleniowokonferencyjne
rzadko decydujg sie na skorzystanie
z ustug firm zewnetrznych, co znaj-
duje swoje potwierdzenie w tego-
rocznym raporcie. Az 20% respon-
dentow w ogole nie zleca ustug na
zewnatrz. Obiekty decydujg sie naj-
czesciej na outsourcing prac, z wy-
konaniem ktorych majg problem, nie
posiadajg w tym zakresie wykwalifi-
kowanego personelu lub po prostu
uznaja, ze ten obszar nie stanowi naj-
istotniejszego zakresu prowadzonej
przez nie dziatalnosci.

Najczesciej outsourcingowi podlega
organizacja czasu wolnego firmom
eventowym, na co wskazata ponad
potowa ankietowanych (53%). Co wie-
cej, ta kategoria uzyskata istotny, bo az
40proc. wzrost w stosunku do roku
ubiegtego. Znaczaca liczba obiektow
decyduje sie rowniez na zlecenie fir-
mom zewngtrznym niezbednych przy
organizacji szkolen oraz konferencji
ustug transportowych (ktére moga byc¢
zresztg powigzane z organizacjg czasu
wolnego). Korzystaja takze z ustug
ochrony, hostess i — co ciekawe - ca-
teringu. Wydaje sie jednak, ze ostatnia
kategoria dotyczy wytgcznie obiektow
nieposiadajgcych zaplecza gastrono-
micznego. Potwierdza to zresztg fakt,
ze z ustug cateringowych korzystaja
najczesciej obiekty organizujgce poni-
zej 30 szkolen lub konferencji w prze-
ciggu roku. Z ustug hostess, ochrony
oraz firm sprzatajgcych korzystaty przy
tym najczesciej obiekty, ktore zorgani-
zowaty w 2013 r/ ponad 75 konferen-
cji lub tez 150 szkolen (z wytgczeniem
hostess).
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Badanie wykazato rowniez, ze obiek-
ty korzystajgce przy organizacji czasu
wolnego z ustug ochrony oraz firm
eventowych maja dla klientow wyz-
szg cene konferencji oraz szkolen od
przecietnej na rynku.

Ankietowani wskazujgcy na ,inne” wy-
mieniali m.in. oprawe muzyczng, im-
prezy plenerowe czy pokazy tanca.

PODSUMOWANIE
Jaki obraz branzy szkoleniowokonfe-
rencyjnej wytania sie z raportu? Wy-
kazat on, ze sytuacja na tym rynku
jest pozytywna. Jak wynikato z pierw-
szej czesci analizy rezultatow badania,
wzrasta liczba szkolen i osob biorgcych
udziat w nich i w konferencjach. Z in-
formacji podanych przez responden-
tow wynika, ze idealna oferta szkole-
niowokonferencyjna zawiera w sobie
takie cechy, jak:

« Posiadanie przynajmniej 4 sal kon-
ferencyjnych o zroznicowanej wiel-
kosci.

« Duza sala, moggca pomiescic prze-
cietnie 100-200 uczestnikow. Cho-
ciaz wiekszosc imprez organizowa-
no dla 11-30 gosci, to spory odsetek
zawiera sie rowniez w przedziale
76-150, przy czym w sezonie sala
o pojemnosci 130 uczestnikow
okazuje sie byc¢ zbyt mata, a ankie-
towane obiekty posiadajg najwiek-
szg sale dla przecietnie 225 uczest-
nikow.

* Posiadanie dostepu do internetu,
sprzetu audiowizualnego oraz wy-
posazenie w klimatyzacje.

e Przystepnos¢ cenowa (Srednia
branzowa dla osoby to 275 zt dla
opcji z noclegiem oraz 130 zt bez
noclegu).

« Posiadanie dogodnej lokalizacji po-
zwalajgcej na atrakcyjne spedzenie
czasu wolnego przez uczestnikow.

« Dopasowanie sie do potrzeb klienta.

Statystyczny klient szkoleniowo-kon-

ferencyjny to firma/organizacja:

e Opierajgca swojg prace gtownie
na przedstawicielach handlowych
(branze ustug finansowych oraz
medyczna i farmaceutyczna);

e pochodzaca z wojewodztwa ma-
zowieckiego;

e Wyrazajgca zainteresowanie dodat-
kowymi ustugami spedzenia wolne-
go czasu (imprezy taneczne, grill/
ognisko oraz zwiedzanie okolicy);
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Z JAKICH PROPOZYCJI SPEDZANIA
CZASU WOLNEGO NAJCZESCIEJ
KORZYSTAJA UCZESTNICY KONFERENCJI
I WYDARZEN? //

imprezy taneczne [ NG 52.75%
ognisko/grill [ NG 24.50%
zwiedzanie okolicy | ENGTGTcTNTNTNGG 33.07%
srA I 22,94

nie korzystaja z takich ustug | TN 16.97%

pokazy (tarica, barmanskie, itd.) Il 10,55%
inne I 10,09%
karaoke [l 8.26%
paintball ] 2,29%

WYKONANIE JAKICH USEUG,
OBSEUGUJAC SZKOLENIE/KONFERENCJE,
ZLECAJA PANSTWO FIRMIE
ZEWNETRZNEJ? //

spedzanie czasu wolnego firmy eventowe _ 52,97%

transport — 42,01%

nie zlecamy ustug na zewnatrz [N 19.63%

ochrona [N 17,35%
hostessy Il 15.07%
catering [ 14.16%

wynajem sprzetu (nagtosnienie, oswietlenie) [l 12.33%

sprzatanie . 5,48%

e oOrganizujaca impreze w okresie
od wrzesnia do pazdziernika lub
od marca do czerwca;

* nadni organizowanych wydarzen
wybierajgca najczesciej wtorek,
czwartek lub srode;

e Zzainteresowana noclegiem
w obiekcie dla uczestnikow wyda-
rzenia;

« sktonna zaptaci¢ za wydarzenie
5-10 tys. zt.

Najczestszym sposobem, jaki obiek-
ty wybierajg w celu dotarcia do klien-
ta, jest internet. Dominuje korzysta-
nie z pozycjonowania strony obiektu
w wyszukiwarce Google oraz reklama
na serwisach konferencyjnych, wsrod
ktorych liderami sg mojekonferencje.pl

inne ] 3,20%

oraz salebiznesowe.pl. Z przekona-
niem mozna stwierdzic¢, ze taka forma
promocji bedzie jeszcze zyskiwac na
znaczeniu, wobec stosunkowo nie-
wielkich przewidywanych naktadow
na promocje w 2014 r. oraz tracacej
na popularnosci sprzedazy bezpo-
sredniej. Zwiekszona powszechnosc
dostepu do internetu, oszczednosc
czasu oraz mozliwosc¢ natychmiasto-
wego porownania ofert sprawiajg, ze
serwisy przejmuja funkcje sprzedazo-
w3a, a sama branza wszelkie informa-
cje o wystepujacych aktualnosciach
czerpie takze z sieci.

Respondenci prognozujg, ze rok 2014
bedzie dla niej dobry. Oby mieli racje
w tych optymistycznych przewidywa-
niach. [
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