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Ezt az útmutatót a helyi kultúra 
rajongói számára készítettük azzal 

az őszinte szándékkal, hogy segítsük 
őket a helyi fejlődés hatékonyabb 

támogatásában, hagyományos 
munkakultúráik örökségi értékének 

felfedezésében közösségeik fiatal tagjai 
számára, örökségük megőrzésében és 

a világ elé tárásában.
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Arra törekszünk mindannyian, hogy életünket kényelmesebbé, technológiailag könnyebbé 
és változatosabbá tegyük. Azonban minden technológiai fejlődésnek van egy másik, rejtett 
oldala. A technológia modern világa és az egyre fokozódó kihívások elfordítanak bennünket 
a hagyományoktól. A gyerekeink teljesen más szakmákat tanulnak ki, mint háromszáz, száz, 
vagy akár ötven évvel ezelőtt, ami azt jelenti, hogy többé már nem éreznek motivációt, hogy a 
hazájukban egykor annyira értékes és népszerű mesterségeket, munkakultúrákat megőrizzék. A 
mezőgazdaságot a legújabb termelési eszközökkel optimalizálják, a kézműves üzleteket, családi 
műhelyeket bezárják. A jelentős mértékben fizikai munkára épülő helyi termékek és eljárások túl 
drágának számítanak tömegtermékek előállításához.

Ezt a helyzet ma már természetesnek tekintjük, és egyre kevésbé éljük meg veszteségként. A 
veszteség azonban még mindig folyamatos – a rátermett emberek, köztük a fiatalok elvándorlása 
révén, akik a szüleik otthonát és eredeti közösségeiket elhagyva megszakítják az örökség 
továbbadását. A közösségek számára egyre nehezebb az örökség megőrzése nyilvánvalóan 
azért, mert a helyiek közül sokan nem ismerik fel, milyen értéket hordoz a jövőjük szempontjából, 
illetve sokszor az ötletek és eszközök is hiányoznak a helyzet javításához. Ugyanakkor a kulturális 
hagyományok rejtenek lehetőségeket, amelyeket fel lehet és érdemes is feltárni, ezáltal pedig 
változatossá tehetjük az élet fontos állomásait, és új megélhetési lehetőségeket teremthetünk.

Az egyedi tradicionális munkakultúrák fokozatos elvesztése miatt igazán aggódó helyi lakosok 
a közösségükön túl is könnyen megtalálhatják azokat, akik a megmentésében részt vehetnek. 
Pontosan ez a helyzet, hiszen a mai turistákat és a kis közösségekbe látogatókat nem érdekli a 
szokványos üdülés. Feltett szándékuk, hogy felfedezzék és megismerjék a helyi életet, ezáltal 
új és kétségtelenül értékes jelentéssel gazdagítva rendszeres útjaikat, miközben nem csupán 
befizetnek egy nyaralásra, hanem befektetnek a veszélyeztetett munkakultúrák megőrzésének és 
fejlesztésének nemes céljába.

Erre a kihívásra reagálva, az „52 Kárpáti Életmód Tapasztalat: A hagyományos munkakultúrák 
újragondolása” című izgalmas projekt során létrehoztuk a Go52 Heritage Weekends szolgáltatók 
informális hálózatát (röviden: Go52) azzal a céllal, hogy elősegítse a kreatív együttműködést, 
fejlődést és támogatást a négy szomszédos ország kárpáti régiójának élő kulturális örökségét 
hordozó szereplői között. A hálózat alapítói a projekt megvalósítási partnerei lettek: az Ivano-
Frankivszki Régió Turisztikai Szövetsége (Ukrajna), a Szatmárnémeti Kereskedelmi, Ipari és 
Mezőgazdasági Kamara (Románia), Kassa Regionális Idegenforgalmi szervezete (Szlovákia) 
és az ABA Turisztikai Egyesület (Magyarország). A Go52 fő gondolata az volt, hogy a naptári év 
minden hétvégéjére legalább 52 olyan terméket hozzon létre és kínáljon, amelyek a hagyományos 
munkakultúrákon és életmódokon alapuló, egyedi utazási élményt jelentenek a kultúra ínyenceinek.

A jelen útmutató a Go 52 tagjai által a fenti projekt keretében a termékek létrehozásával 
kapcsolatban szerzett tapasztalatokat tükrözi, és elsősorban kis, jobbára falusi közösségeknek 
szánjuk, akik létrehozzák, gyakorolják és továbbadják élő örökségüket, amely csak rajtuk keresztül 
nyilvánul meg. Akik jelenleg saját örökségük átalakításán dolgoznak, használhatják az útmutatót 
ötletek kidolgozására vagy a téma konkrét szempontjának tanulmányozására. Mások egy 
örökségvédelmi projekt megkezdése előtt dönthetnek úgy, hogy elolvassák az útmutatót, hogy 
jobban megértsék a folyamat egyes szakaszait.

Az útmutatóban bemutatott ötletek közül több már meg is valósult. Ha azonban úgy dönt, 
hogy egyfajta iránymutatásként használja a „Hagyományos kulturális örökség újragondolása” 
kiadványunkat, reméljük, hogy felhasználása valóban hasznos és inspiráló lesz az Ön számára.

Az útmutató használatáról

Az útmutató hat fejezetből áll, amelyek egy új idegenforgalmi termék létrehozásának és bevezetésének 
egymást utáni lépéseit mutatják be. Minden fejezet - lépés - rövid utasításokat, gyakorlati példákat 
és gyakorlatokat tartalmaz az önálló munkához. Ezeket a gyakorlatokat úgy alkottuk meg, hogy 
közvetlenül az útmutató oldalain végezze el azokat, és segítségükkel önállóan végighaladhat a 
bemutatott folyamaton, a megadott ajánlások és példák felhasználásával. Ez az útmutató tehát az Ön 
által és általunk elért eredmények gyűjteménye. Őszintén kívánunk ehhez sok sikert!

A Go 52 Örökségi Hétvégék 
Közösség bemutatása 
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Egy közösség esetében a helyi idegenforgalmi termék mind a magán-, mind az állami szektort 
képviselő különböző érintettek együttes erőfeszítéseinek eredménye. Ebben az esetben minden 
érintett eljátssza a maga szólamát ebben a zenekarban, hozzájárulva a termék létrehozásához 
vagy fejlesztéséhez, és vállalati céljai eléréséhez. Egy helyi idegenforgalmi szervezet, amely 
a fogyasztóknak nyújtott kínálat diverzifikálásában érdekelt, ilyen módon kreatív csapatot 
tud biztosítani a szükséges piaci információkkal. A szolgáltatóknak ugyanakkor az a közvetlen 
érdeke, hogy növeljék ügyfeleik, a turisták számát, és így a látogatók számára olyan vonzó kínálat 
kialakítása, amely arra ösztönzi őket, hogy eljöjjenek, és a környéken maradjanak.

Ha tehát új terméket tervez létrehozni, először is elkötelezett csapatra lesz szükség. Ennek 
kialakításához minden lehetőséget ki kell használni a helyi partnerek bevonására, különös 
tekintettel a vendéglátásban vagy ahhoz kapcsolódó területeken dolgozó kollégákra, oktatási 
és kulturális intézmények dolgozóira, vagy egyszerűen csak nyitott és pozitív gondolkodású 
emberekre. Ez emeli majd a közös munka minőségét, és növeli az esélyét, hogy a létrehozandó 
termék érdekes és értékes legyen a fogyasztók széles köre számára. Hasznosak lesznek azok 
is, akik segítenek „megérteni” a piacot, vagy közvetítők lesznek jövőbeni idegenforgalmi termék 
népszerűsítésében, úgymint a helyi idegenvezetők és utazási irodák.

A hatékony kreatív csapat főbb jellemzői:
 3 a szükséges tudás, készségek megléte, a csapat tagjainak kreatív gondolkodása és az 

általános csapatszellem;
 3 optimális összetétel és a szerepek optimális kiosztása. Általános szabályként elmondható, 

hogy érdemes elegendő utazási tapasztalattal/benyomásokkal rendelkező embereket 
bevonni az ötletek generálásához, promóciós szövegek megfogalmazására képes 
embereket, üzleti gondolkodású személyeket, akik segítenek a termék üzleti tervének 
kidolgozásában, valamint olyanokat, akik ismerik az idegenforgalmi piacot, így át tudják 
gondolni a termék promócióját;

 3 egyértelműen meghatározott célok, amelyeket a csapat tagjai elfogadnak, és el akarnak 
érni. Ehhez konkrét elvárásokat kell meghatározni a csapat munkájával szemben, optimális 
egyensúlyt biztosítva a kreativitás és a termelékenység között;

 3 minden csapattag optimális bevonása a termék létrehozásába és a funkciók sikeres 
elosztása. A végső eredmény elérése érdekében fontos, hogy minden csapattag 
konkrét szerepet kapjon, és meg kell fogalmazni a munkájával kapcsolatos elvárásokat. 
A csapattagok szerepe nem korlátozódhat megbeszélésen vagy eszmecserében való 
formális részvételre.

Először is tehát azonosítani kell a helyi partnereket (érdekelteket), és olyan embereket 
kell meghívni a csapatba, akik valami újat és érdekeset képesek létrehozni. Ugyanakkor a 
csapatot egyesítő gondolat/cél az új idegenforgalmi termék létrehozása legyen.

Az alábbiakban az érdekelti mátrixra láthatnak egy példát, amelyet a Go52 tagjai 
használnak arra, hogy kreatív csapataikban megtalálják a potenciális résztvevőket, 
azonosítsák potenciális érdekeiket, szerepeiket és funkcióikat. Ez az eszköz segít 
meghatározni és megfogalmazni pontos üzeneteket, amelyekkel meggyőzhetők ezek az 
emberek, és a részvételre motiválhatók.

1. lépés
A kreatív csapat megalakítása 
- A kezdeményező csoport létrehozása
- Helyi partnerek bevonása
- A munka megtervezése
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Érdekelti mátrix  

Potenciális érdekeltek Céljaik és érdekeik Potenciális hozzájárulás / hasznosság 
a csapat számára

A helyi önkormányzatok képviselő- és 
végrehajtó testületei

Fogyasztók / látogatók vonzása a 
közösségbe, és a helyi gazdaság / 
bevételek növelése, az infrastruktúra és 
szolgáltatások fejlesztése, a közösség 
népszerűsítése 

Átfogó, naprakész információk a 
közösségről, a helyi piac ismerete, 
kapcsolatok regionális és központi 
hatóságokkal (intézményekkel), 
közösségi erőforrások megnyerése, 
hozzáférés a költségvetés 
finanszírozásához, befolyás a 
fejlesztési programok kialakításában és 
végrehajtásában (finanszírozásában)

A kultúra és örökségvédelem területén 
dolgozó intézmények, örökségi 
erőforrások kezelői

Örökség megőrzése és használása, 
infrastruktúra fejlesztése, új vásárlók 
/ látogatók vonzása, bevételek / 
jövedelem növelése

Helyi örökség erőforrások ismerete, 
örökségkezelési készségek

Szállásadó szolgáltatók (hotelek, 
B&B-k, vendégházak, stb.)

Új létesítmények megjelenése turisták 
bevonzásához és megtartásához, 
a vendégéjszakák számának és a 
tartózkodás időtartamának növelése, 
bevételek / jövedelem növelése, 
szezonális ingadozás kiegyenlítése

A piac és a fogyasztói preferenciák 
ismerete, szolgáltatási színvonal, 
közvetlen kapcsolat a fogyasztókkal

Idegenforgalmi attrakciók kezelői

Új fogyasztók / látogatók vonzása, 
bevételek / jövedelem növelése, piaci 
promóció, az attrakcióval kapcsolatos 
új termékek és szolgáltatások 
megjelenése

Örökségi attrakciók kezelésének 
készségei, üzleti kapcsolatok, további 
erőforrások megnyerése, látogatói 
létesítmények fejlesztése, közvetlen 
kapcsolatok a fogyasztókkal

Vendéglátó létesítmények

Látogatói csoportok kiszolgálása, 
szezonális ingadozások kiegyenlítése, 
bevételek / jövedelem növelése, piaci 
promóció, kifelé irányuló kereskedelmi 
lehetőségek helyi rendezvények során, 
új kapcsolatok utazási közvetítőkkel és 
beszállítókkal, új kapcsolatok a szektor 
képzési intézményeivel

A piac ismerete, promóciós módszerek, 
szolgáltatási technológiák, közvetlen 
kapcsolatok a fogyasztókkal

Kiskereskedelmi vállalkozások

Új vásárlók és értékesítés növelése, 
új vásárlók vonzása, kifelé irányuló 
kereskedelmi lehetőségek, kapcsolatok 
szállítókkal, a kiskereskedelmi hálózat 
bővítése

A piac ismerete és szolgáltatási 
színvonal, helyi beszállítók kapcsolatai, 
közvetlen kapcsolatok a fogyasztókkal

Gazdálkodók / mezőgazdasági 
termelők

Termékeik értékesítésének növelése, 
további bevétel látogatóktól 
és turistáktól, kapcsolatok a 
kiskereskedelmi vállalkozásokkal, kifelé 
irányuló kereskedelem rendezvények 
során, ösztöndíjak, képzési 
támogatások

A piac ismerete and hagyományos 
munkakultúrák, üzleti kapcsolatok

Kultúra területén dolgozók / amatőrök

Önmegvalósítás, hálás közönség, 
kulturális projektek megvalósítása, 
részvétel kulturális rendezvényeken, 
pénzügyi támogatás, képzési és 
kulturális csereprogramok, nyilvános 
elismertség és hasznosság a közösség 
számára

Helyi örökség ismerete, kompetenciák 
és készségek a művészet területén, 
hozzáférés kellékekhez az előadók 
számára

NGO-k és üzleti vállalkozások az 
üzletágban

Küldetéseik (céljaik és célkitűzéseik) 
teljesítése, a tagok önmegvalósítása, 
elismertség, hasznosság a közösség 
számára, képzési támogatások, 
kapcsolattartás kormányzati 
tisztviselőkkel és szakemberekkel, 
támogatási forrásokhoz való hozzáférés

Társadalmi kapcsolatok, közösségi 
munkával és önkéntességgel 
kapcsolatos készségek, saját 
tevékenységi terület ismerete, 
szokványostól eltérő ötletek

Tanárok / Oktatók

Új lehetőségek gyerekek és fiatalok 
oktatására, nyilvános elismertség, 
hasznosság a közösség számára, 
képzések, ösztöndíjak, versenyek

A releváns területek speciális 
ismerete, gyerekek és fiatalok kreatív 
potenciáljának bevonásához szükséges 
képesség / készségek
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A GO 52 HERITAGE WEEKENDS KÖZÖSSÉG ÚJ PARTNEREKET VÁR

Olyan közösségek, családok, vidéki szövetkezetek, tanyák lakói, civil társadalmi szervezetek, kezdeményező 
csoportok figyelmébe, akik megélik vagy támogatják az autentikus életstílust, eltűnőben lévő vagy félig elfeledett 
gyakorlatokat, munkakultúrákat alkalmaznak Ukrajna, Románia, Magyarország és Szlovákia célrégióiban!

Hagyományos munkakultúrákhoz kapcsolódó tehetséggel, készségekkel rendelkezel, félig már elfeledett mesterségek 
ismerője vagy? Őszinte, vendégszerető ember vagy, és szereted másokkal megosztani az életeddel, családoddal 
és szülőföldeddel kapcsolatos történeteket? Meghívunk, hogy csatlakozz a nemzetközi Go52 Heritage Weekends 
Közösséghez.

Amit a résztvevőinknek kínálunk:
• Segítségnyújtás őseik életmódján, munkakultúráin, különleges tudásukon és tapasztalatukon vagy családjuk 

érdekes történetein alapuló hétvégi túrák kialakításához;
• Ezeknek a túráknak a beépítése a Go52 Heritage Weekends közös idegenforgalmi kínálatába, amelyet négy 

célország fogyasztóinak fognak kínálni;
• A résztvevők és Kárpáti Élő Örökség túráik népszerűsítése a közös Go52 Heritage Weekends márkanév alatt. 

Elsősorban mobiltelefonos útmutatót és virtuális múzeumot hozunk létre a Kárpátok Élő Örökségéről, reklámfüzetet 
és albumot adunk ki a hagyományos munkakultúrákról, továbbá utazási bloggerek látogatását szervezzük meg, 
hirdetéseket helyezünk el óriásplakátokon, stb.

• Részvétel a hálózati partnerségi tevékenységekben üzleti kapcsolatok kialakítása és fejlesztése érdekében, 
regionális és nemzetközi szinten;

• Részvétel a Kárpátok Hagyományos Munkakultúráinak Nemzetközi Fesztiválján.

Elvárások a közösségi résztvevőkkel szemben:
• az őseik életmódjának megfelelő autentikus életstílus követése és/vagy eltűnőben lévő vagy félig elfeledett 

munkakultúrák gyakorlatának ismerete;
• alkotási és tanulási hajlandóság;
• a közösség keretében kifejlesztett termékek fenntartására és fejlesztésére való hajlandóság és vágy.

Ha úgy döntesz, hogy csatlakozol a közösséghez, kérjük, jelezd nekünk írásban, megjelölve mesterséged vagy az általad 
ismert hagyományos munkakultúrát!

Fiatalok szervezetei, informális 
csoportok

Társas tevékenység és szabadidős 
lehetőségek, fejlődés és szakmai 
előrehaladás, új kompetenciák 
elsajátítása, nyilvános elismertség, 
hasznosság a közösség számára, 
ösztöndíjak, versenyek, képzések

Társadalmi kapcsolatok, közösségi 
és önkéntességi készségek, saját 
tevékenységi terület ismerete, 
szokványostól eltérő ötletek 
létrehozásának képessége

Utazási közvetítők (túraszervezők és 
utazási ügynökök), idegenvezetők

Új vásárlók / látogatók vonzása, 
bevételek / jövedelem növelése, új 
termékek megjelenése, amelyek miatt 
érdemes odalátogatni, kapcsolatok 
az új termékek szolgáltatóival és 
üzemeltetőivel

A piac ismerete és marketing eszközök, 
üzleti kapcsolatok, ügyfelekkel végzett 
munka gyakorlata, részvétel turisztikai 
kereskedelmi rendezvényeken 
(kiállítások, konferenciák, ismertető 
túrák)

Helyi aktivisták és lelkes helyiek
Közösség fejlesztése, egyéni 
fejlődés, új élmények, kapcsolatok, 
önmegvalósítás

A közösség ismerete, új ötletek, 
kapcsolatok, hajlandóság az önkéntes 
munkára

Meggyőződésünk, hogy saját közösségében Ön név szerint ismeri azokat, akik rendelkeznek a 
felsorolt jellemzőkkel, vagy ismerőseiken keresztül könnyen megtalálja őket. Egyesével érdemes 
találkozni velük, és el kell magyarázni nekik a csapatukban való részvétel előnyeit. Ennek 
eredménye lesz a kreatív csapat azon tagjainak listája, akik beleegyeztek, hogy együttműködjenek 
Önnel. Fontos, hogy mindannyian tisztában legyenek motivációjukkal, világosan megfogalmazzák 
azokat, és megértsék a többi résztvevő motivációját.

Ha az Ön érdeklődési köre túlmutat a közösségükön, akkor a potenciális csapattagok felkutatásához 
több időre és energiára lesz szükség. A keresési folyamat optimalizálása érdekében azt javasoljuk, 
hogy gondosan készítsen el, és tegyen közzé egy hirdetést álmai csapatáról, részletesen 
bemutatva a részvétel feltételeit, a potenciális résztvevőkkel szemben támasztott elvárásokat és 
az Önnel való együttműködés előnyeit. Ezt a gyakorlatot alkalmaztuk, amikor a partnerországok 
– Magyarország, Szlovákia, Románia és Ukrajna – egyes célrégióban az élő örökség őrzőit kellett 
bevonnunk a Go52 közösségbe. Közleményünket a projektpartnerek terjesztették közösségi média 
felületeiken, és ahogy számítottunk is rá, minden lehetséges érintett (turisztikai egyesületek, 
hatóságok, önkormányzatok, vállalkozások) gyorsan átvették.

Javasoljuk, hogy csak azt követően kezdjen személyes találkozókat tartani, miután a potenciális 
résztvevők válaszoltak, hogy megismerje egyéni motivációkat, és felmérhesse, mennyire lehetnek 
értékesek a csapat számára. Az alábbiakban olvasható felhívásunk a Go52 közösség résztvevői számára:
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Tisztelet
Bánjunk mindenkivel tisztelettudóan. Arról a tiszteletről van szó, amit a csapat tagjainak mások ideje, 
erőfeszítései és ötletei iránt kell tanúsítaniuk, és ami segít a munka koordinálásában. Ha emlékeztetjük 
egymást mások tiszteletére, ez megteremti a konstruktív kommunikáció légkörét.

Nyíltság
Kommunikáljunk nyíltan. A nyílt kommunikáció azt jelenti, hogy a csapattagok szabadon 
kommunikálhatnak a munkával kapcsolatban. A kommunikáció minden csapat fontos része, melynek 
révén a résztvevők szabadon kifejezhetik aggályaikat, jelenthetik a csoporton belüli problémákat, és 
segíthetik a vezetőket, hogy átláthatóbb módon fogalmazzák meg céljaikat és elvárásaikat.

Konstruktív reagálás
Reagáljunk konstruktívan, ne érzelmek alapján. A konstruktív visszajelzés a környezetünk objektív 
véleménye, melynek révén javíthatjuk a folyamatokat, és felgyorsíthatjuk a kívánt eredmények 
megvalósítását. Ez a csapaton belüli baráti viszonyokat is elősegíti.

Egyenlőség
Kezeljünk mindenkit egyenlően. Ez az alapszabály tisztességes kapcsolatokat teremt az összes 
csapattag között, a közösségben betöltött státuszuktól, életkoruktól, nemüktől, tapasztalataiktól és a 
csapaton belüli szerepüktől függetlenül. A tisztességes bánásmód alatt azt értjük, hogy elismerjük 
egymás értékeit és hasznát.

Elismerés
Ünnepeljük meg egymás eredményeit. Ismerjük el egymást, gyakoroljuk az ösztönzés különböző formáit. 
Ez nemcsak a barátságos légkört segíti elő, hanem ahhoz is hozzájárul, hogy a csapat tagjai jobban 
megértsék egymást. Ha a listára a tisztelet elvárása mellett ezt a szabályt s felvesszük, olyan csapatot 
hozhatunk létre, amelyben mindenki elismeri mindenki más erőfeszítéseit.

Az idő értékelése
Töltsük az időt hatékonyan. Ennek a gyakorlatnak a megfelelő rangsorolás és tervezés a része. 
Természetesen a munka átfogó tervezését és koordinálását a csapat vezetői végzik el. De ha az idő 
hatékony beosztása a csoport minden tagja számára prioritássá válik, ez segíthet a találkozók 

Ha azt kéri potenciális csapattagjaitól, hogy töltsenek ki egy jelentkezési lapot, az összeállításánál 
törekedjen arra, hogy minél egyszerűbb és kézenfekvőbb legyen, vagy egyszerűen kérjék arra a 
résztvevőket, hogy maguk írjanak egy rövid nyilatkozatot. Ne feledje, hogy ez csak az előzetes 
ismerkedés a potenciális partnereivel. A részleteket később is megtudhatja.

Fontos megérteni, hogy a kreatív csapat vezetője inkább egy segítő, aki motiválja és a megfelelő 
irányba tereli a közös tevékenységeket, miközben képes korlátot szabni a saját ambícióinak 
és „irányítási” vágyának. A kreatív csapatnak teret kell biztosítania az ötletek létrehozásához, 
és saját példáival kell ösztönöznie a kívánt eredmény, mint közös cél megvalósítását, ami a 
folyamat minden résztvevőjének elégedettséget okoz. Fontos, hogy moderálni tudjuk a csapat 
tevékenységét, és ne hagyjuk, hogy az alkotói folyamat irányt tévesszen. Nemcsak a kreativitást 
és az innovációt kell ösztönözni, hanem a csapatszellemet és a konstruktív hozzáállást is, 
az alkotói folyamatot rugalmasan összehangolva a csapat közös céljaival. Ha nem történik 
meg a folyamat szervezése minden szakaszában, az ötletek megszületésétől a kész termék 
létrehozásáig, akár kiváló ötletek is elveszhetnek a folyamat során. Éppen ezért ne hagyja, hogy 
a csapat csak „csevegjen” az ötletekről, felesleges, elvont vitákba bonyolódjon. Arra bátorítsa 
a munkatársakat, hogy a lényegről beszéljenek, és ne menjen az idő azzal, ami nem alapvető 
fontosságú az ügy szempontjából.

A közös munka megkezdése előtt beszéljék meg és öntsék szavakba a célokat és a konkrét, 
elvárt végeredményeket, készítsenek és fogadjanak el belső munkatervet, amely segít ezeket 
az eredményeket megvalósítani. Használja az itt található szerepmátrixot és lépéseket. Érdemes 
megállapodni a csapatmunka szabályairól is. Ne legyen túl sok szabály, és azok legyenek 
egyszerűek, ezért kerülni kell a túlszabályozást. Ugyanakkor a szabályokat a kreatív csapat 
minden tagjának el kell fogadnia, informális megállapodást kötve.

Számos általános szabályrendszer létezik már a csapatmunkához, amelyek megtalálhatók 
publikus forrásokban. Mi is kínálunk pár alapelvet a csapatmunkáról, amelyeket a csapatépítés 
során fejlesztettünk ki.

A csapatmunka szabályai
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Próbálja ki Ön is!

A kreatív csapat összeállításakor ne feledjük, hogy az ötletek érlelődése, megformálása 
és megfogalmazása időbe telik. A termék ötlete gyenge hajtásként születik meg, amelyről 
sokszor nem tudjuk, hogyan fog fejlődni, és milyen irányba fordul. De ha van elég türelmünk és 
bölcsességünk, ha nem fojtjuk el és nem is gyorsítjuk fel mesterségesen a kreatív folyamatot, ha 
rugalmasan moderáljuk a csapatmunkát, jó irányba terelve a tagok erőfeszítéseit, akkor minden 
esély megvan rá, hogy ötletünk átfogó idegenforgalmi termékké nője ki magát, és teljesen 
elégedettek leszünk mind a folyamattal, mind az eredménnyel.

És mégis - bízzunk a kreatív csapatban! Ha közös, konstruktív cél vezérli, és mentes az 
egészségtelen ambícióktól, akkor biztosan sikert fogunk aratni.

1.1. feladat: Érdekelti mátrix
Gondolja át, ki és miért csatlakozzon a csapathoz, hogyan segíthetnek Önnek, és töltse ki az alábbi 
táblázatot.

Potenciális érdekelt Konkrét képviselők Céljaik és érdekeik Potenciális hozzájárulás / 
hasznosság a csapat számára

megszervezésében és rendezettebbé teheti a kommunikációt. Tapasztalataink szerint a megbeszéléseket 
szabályozni kell, a felesleges viták, hosszú beszédek pedig kerülendők. Ez segít abban, hogy az összes 
résztvevő a kezdetektől szervezettebb módon dolgozzon, és a közös tevékenységekkel kapcsolatos 
elvárásaik reálisabbá, átfogóbbá váljanak.

Határidők betartása
A határidők fontosak a csapatmunkában, különösen jelentős közös feladatok esetén. Azt azonban nem 
szabad elfelejteni, hogy egyedi terméket hozunk létre különleges, kreatív légkörben, így felesleges az 
időkeret be nem tartása miatti túlzott aggodalom. Fontos ezzel kapcsolatban megtalálni az egyensúlyt: ne 
hagyjuk, hogy a határidők maguk alá temessék a projektet, de azt se hagyjuk, hogy az izgalmas folyamat 
baráti légkörében elaludjunk, és a megkezdett feladat befejezetlen maradjon.
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1.2. feladat: Meghívás a csapatba
Motivációs üzenet kidolgozása – potenciális résztvevők bevonása a csapatba. 

1.3. feladat: A csapatmunka kialakítása az eredmények megvalósítása érdekében
Tartsa meg kreatív csapat első találkozóját, beszéljék meg és határozzák meg egyértelműen a 
csapatmunka kereteit. Írja be az eredményeket az alábbi mezőkbe. 

A csapat célja / célkitűzése

A csapatmunka szabályai

Az egyes csapattagok szerepei

A munka fázisai, kimenetei / eredményei, belső határidők  

A munka fázisai Kimenetek / eredmények Belső határidők
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Ma a turizmus egyre inkább a természet, a vidéki életmód, a hagyományok, az aktív szabadidő 
felé fordul. Az ajánlat azonban sokszor nem elegendő, és a látogatók sem elégednek meg 
csupán a megóvott skanzen felkeresésével. Egyre keresettebbek az olyan élmények, amelyek 
az adott környezet autentikus jellegéhez kapcsolódnak, és személyes találkozást kínálnak 
még élő mesterséget gyakorló kézművesekkel. A látogatók így mindent első kézből ismernek 
meg, ráadásul maguk is kipróbálhatják a mesterséget. A saját alkotáson végzett munka vagy a 
tevékenységben való személyes részvétel az, ami a jól végzett munkából eredő beteljesülés 
érzését nyújtja.

Az új utazási szokások arra is ösztönöznek bennünket, hogy új idegenforgalmi termékeket 
hozzunk létre. Az idegenforgalmi termék kifejezés ez esetben a kézművesek munkáját, 
készségeit, tudását jelenti, amelyet továbbadhatnak.

Rajtuk keresztül építhetők ki értékes kapcsolatok a térséggel és lakóival, a látogatók pedig 
hasznosnak, elégedettnek érzik majd magukat. Vagyis ezek a látogatók egyedi, személyre 
szabott, gondolkodást alakító élményt kapnak.

Ne bátortalanodjon el, ha közössége már kínál idegenforgalmi termékeket a látogatóknak. 
Olyan ez, mint egy szupermarket – minél több az áru, annál valószínűbb, hogy a fogyasztók 
idejönnek, hosszabb ideig maradnak, és több árut vásárolnak. Termékük ötletével egy konkrét 
kereslet kielégítésére vagy a vásárlók által tapasztalt, a meglévő piacon igényként, résként 
azonosított „hiányosságok” feloldására összpontosíthatnak. Vagy olyan élményt szeretnének 
létrehozni, amilyet más településeken már kínálnak, de az Ön közössége számára új. Néha egy 
idegenforgalmi termék fejlesztése teljesen új élmény létrehozásával jár.

Véleményünk szerint az idegenforgalmi termék koncepciója a természeti, kulturális és 
ember alkotta erőforrások, létesítmények, szolgáltatások és tevékenységek egy utazáson 
belül való kombinálásának ötlete, amely átfogó látogatói élményt teremt, segít az örökségük 
értelmezésében, és a közösségükbe látogatók megvásárolhatják. Leegyszerűsítve tehát egy 
új idegenforgalmi termék koncepciójának kidolgozásához négy fő kérdésre kell választ találni: 
kinek, miért, mit és hogyan. Röviden érintsük mindegyiket.

Kinek? avagy a piac áttekintése és az ideális ügyfél portréja

A célpiac megértése elengedhetetlen egy új turisztikai termék sikeréhez. Ezért a Kinek? 
kérdésre a válasz a potenciális fogyasztók körének meghatározása.

Az Ön esetében biztosan nem tömegturizmusról lesz szó. Az örökség alapú turisztikai termékek 
kisebb csoportokat, párokat, családokat vagy egyes utazókat céloznak meg, közvetlenebb 
érintkezést kínálva a hagyományok élő őrzőinek autentikus életével, és biztosítva a termék 
fenntarthatóságát.

Mielőtt erőfeszítéseket tesz a potenciális ügyfelek széles körének megnyerésére, meg kell 
határozni az ideális ügyfelet. A többiek majd jönnek utána. Kik lehetnek egy már kínált vagy 
tervezett túra vagy tevékenység ideális résztvevői? Talán azt gondolja, hogy mindent tud 
róluk, és felesleges egy darab papíron felvázolni a tökéletes vásárló képét. Akkor is tegye meg. 
Meglepetést okozhatnak az eredmények. Ha már korábbról megvan az ideális ügyfél portréja, 
frissítse! A technológia változásával szinte napról napra változnak a vásárlók szokásai, vágyai, 
életmódja. Ha már tudja, kik az ideális ügyfeleid, könnyebben fog közelebb kerülni hozzájuk.

Az ideális vásárló tulajdonságai lefedik azoknak az embereknek a főbb szociálpszichológiai 
és kulturális jellemzőit, akiknek a terméket tervezi. Ezen a ponton fontos részletezni, és első 

2. lépés
Új élmény koncepciójának kidolgozása  
- Kinek?
- Miért?
- Mit?
- Hogyan?
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ízben szavakba önteni a korábban már megálmodott vendég képét. Ha több ideális ügyfél 
is van, mindegyikről készítsen leírást, de összpontosítson néhány jellemző típusra. Itt azt 
az «elemezz, feltételezz és ellenőrizz» alapelvét követjük. Ideális ügyfelünk portréjának 
megalkotásához a vásznon sorjázó kérdéseket követjük, amelyekre adott válaszaink segítenek 
az elképzelt kép megalkotásában.

Ha elkészült az ideális ügyfél leírásával, a kívánatos kép megvalósításában segíteni fog a 
tulajdonságaik szerint az ideális ügyfélhez hasonlító, valódi emberekkel való kommunikáció. 
Ha elbeszélget egy vagy két emberrel, ez segít megerősíteni vagy tisztázni a feltételezett 
jellemzőket. A beszélgetésen keresztül valóban össze lehet hasonlítani a kívánatos látogatók 
motivációinak, kívánalmainak és értékeinek hitelességét. Ha már tudja, hogy kik látogatnak el 
Önhöz, készen áll arra, hogy tovább javítsa a vendégeknek kínált szolgáltatást, terméket vagy 
kényelmi elemeket.

Az alábbiakban egy példát kínálunk az egyik Go52 termékhez ideális vásárló portréját 
bemutató, már kitöltött táblázatra, amelynek a fejlesztők „Okszana néni Bojkó Krumplis Pitéi” 
címet adták. 

Az „Okszana néni Bojkó Krumplis Pitéi” túra ideális ügyfele portréjának felvázolása

Alapvető információk

Neme: nő
Életkor: 40
Lakóhelye: város
Családi állapot: házas
Gyerekek: három, 7, 12 és 16 évesek, az utóbbi két évben online tanultak a COVID-19 pandémia miatt.
Foglalkozása: háztartásbeli részmunkaidős állással (könyvelő), férje az informatikai szektorban 
dolgozik, és magas állandó jövedelme van

Életértékek és 
érdeklődési körök:

Üzleti célok: nincsenek, aggódik a férje egészsége miatt, aki állandóan a számítógépe előtt ülve 
dolgozik, és problémái vannak a szemével és a gerincével. 
Családi célok: több figyelmet és elkötelezettséget szeretne a férjétől a gyerekek közös 
felnevelésében és fejlesztésében. 
Személyes célok: sikerek a családban, egészség megtartása, gyerekek fejlődése, társas kapcsolatai, 
sikerei 
Életmód: gazdaságosság, nem szórja a pénzt, mert a férje keresi meg
Hobbik és szabadidős tevékenységek: igyekszik minden héten elutazni, a természetben lenni, idejét 
az egész családdal tölteni, férjével és gyerekeivel, gyakran jár el kávézni a barátnőivel

Utazási motivációk és 
igények:

Utazási motiváció: szeretne kijutni a lakásból, a legjobb élményeket átélni a gyerekekkel és a férjével, 
pénzt megtakarítani, ha lehetséges, kilépni a négy fal közül és az online életmódból, aktívan és hasznosan 
eltölteni az időt, hogy elvonja a gyerekek figyelmét a kütyükről, energiát és hasznos készségeket szerezni
Különleges kívánságok az út során: gazdag program, a gyerekekkel és férjével együtt átélve, más kultúrák, 
a természet felfedezése, az élet megismerése más szempontokból is, hogy a gyerekek új fejlődési 
lehetőségekhez jussanak, és a férj is része legyen a családnak

Információforrások:

Ajánlások: Információk az internetről, tévés utazási műsorok, ajánlások hasonló társadalmi 
helyzetű barátoktól és családtagoktól
Elérhető technológiák: laptop, okostelefon
Közösségi médiumok: Facebook
Magazinok: nem olvas
Weboldalak: a helyi hírekről szóló oldalakat, híroldalakat olvas

Utazási mód:

Jármű: saját autó
Utazás elfogadott időtartama: maximum 3 óra
Étkezési preferenciák: nemzeti konyha, alacsony zsírtartalmú ételek, több friss zöldség és gyümölcs
Csoport összetétele: általában a családjával vagy hasonló társadalmi helyzetű barátokkal utazik
Speciális igények: minimális kényelmi szolgáltatások, kényelem, családias környezet, a vendéglátók udvariassága

„Fájdalmak” (a 
vásárló által a 
piacon tapasztalt 
igények, problémák), 
megoldások, 
amelyekkel meg lehet 
ragadni a figyelmét 

Gyerekek – mindig az online térben vannak (kütyükkel), nem szereznek új tudást, nem fejlődnek a 
készségeik, és el vannak zárva a valós élettől.
Férj – nincs a családjával, bár otthon van. Állandóan dolgozik. Nem vesz részt a gyerekek 
nevelésében, a gyerekek nem érzik az apjuk jelenlétét.
Fél olyan utazásra befizetni, ami nem tetszene
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Az ideális ügyféllel való kommunikáció érdekében ellátogathat zsúfolt üdülőhelyekre, ahol 
közvetlenül felveheti a kapcsolatot a látogatókkal, mint potenciális túrájának jövőbeli vásárlóival. 
Csak beszélgessen velük, és magyarázza el a célját: szeretné bevezetni a saját termékét, és fontos 
a véleményük. Így könnyedén azonosíthatja a problémáikat és szükségleteiket, és megtudhatja, 
milyen kellemetlenségeket vagy nehézségeket kell majd elhárítani az utazásuk során.

Tartsa szem előtt, hogy a legérdekesebb és leginnovatívabb termékmegoldások a fogyasztási 
rések kielégítésének, a kínált kényelmi szolgáltatásoknak és a tevékenységek tartalmának 
kiegyensúlyozásából fakadnak, amelyek révén a vásárló megtalálhatja a keresett élményt, közelebb 
kerülhet a problémája feloldásához, „fájdalma” orvoslásához vagy legalább enyhítéséhez.

Ezután már csak ellenőrizni kell a feltételezéseinket, és – Kész is vagyunk! Javasoljuk azonban, 
hogy szöveges történet formájában vázolja fel az ideális ügyfelet, amely segít majd jobban maga 
elé képzelni az illetőt. Egy ilyen történet megírása segít az ötletek strukturálásában, az ügyfél 
általánosabb meghatározásában, ugyanakkor arról is megbizonyosodhat arról, hogy mindent 
leellenőrizött.

Az alábbiakban bemutatunk egy példát az „Oksana néni Bojkó Krumplis Pitéi” túra ideális 
ügyfelének leírására.

Az „Okszana néni Bojkó Krumplis Pitéi” túra ideális ügyfelének leírása
A negyvenéves Anna egy nagyvárosban él. Osztálytársához, Pavelhez ment feleségül, aki egy informatikai cégnél 
dolgozik. A férfinak komoly állandó jövedelme van, de mindig a számítógépen dolgozik az irodában, mostanában pedig 
otthon, ülő életmódot folytat, ami hát- és látásproblémákhoz vezetett. Anna nagyon aggódik emiatt. A férje annyira kimerült, 
hogy már nem is igényli a kommunikációt feleségével és gyerekeivel. Három gyerekük van, 7, 12 és 16 évesek, akik két éve 
online tanulnak a COVID-19 pandémia miatt.
Annának egyetemi végzettsége van, de a diploma megszerzése után csak rövid ideig dolgozott, most háztratásbeli, és 
időnként könyvelést vállal, beszámolót készít kis cégeknek. Anna úgy véli, hogy az anyaszerep és a háztartás az ő 
munkája, a férje pedig keres annyit, hogy ezt megengedhessék maguknak.
Állandóan a gyerekekkel ül a házi feladat felett, különböző iskolaidőn kívüli tevékenységekre íratja be, és a saját autójával hordja 
őket, felkeresi a tanárokat az iskolában. A gyerekek az iskola után és az iskolai tevékenységeken kívül minden szabadidejüket 
különböző elektronikai kütyükkel töltik, és nem segítenek Annának a házimunkában. Annának kevés energiája és ereje ahhoz, 
hogy a házimunkára rávegye őket. A gyerekek a barátaikkal is keveset találkoznak, de otthon meglehetősen aktívak. Mindig zaj 
van, és rendetlenség. Ezért arra kell noszogatnia őket, hogy takarítsanak ki és gondoskodjanak magukról, napról napra.
Anna a szabadidejét az interneten tölti, híreket olvas, tévét néz, és időnként találkozik a barátaival. Minden hétvégén 
kirándulásokat szervez érdekes helyekre, hogy elvonja a gyerekek figyelmét a kütyükről, valami újat tanítson nekik, és 
környezetváltozást biztosítson a számukra. Az ilyen utazások tervezése során arra törekszik, hogy közelebb hozza a gyerekeket a 
valós élethez, kialakítsa bennük az igényt a közösség érdekében végzett tevékenységekre, a munka és a szülőföld szeretetét, 
arra ösztönözze őket, hogy más szemszögekből is lássák az életet, új ismereteket szerezzenek a történelemről és a kultúráról.
Személyes céljai, hogy anyaként és háziasszonyként sikeres legyen. Az ilyen utazásokon úgy érzi, hogy családja minden tagja 
közelebb van egymáshoz, és férje igazi apa lesz, aki belemerül a család ügyeibe, őszintén örül a gyerekek eredményeinek, 
lelkesen beszélget feleségével, mint fiatalkorában.
Annak ellenére, hogy férje nagyon jól keres, takarékosan, de kényelmesen élnek, a puritán életmódot preferálják. Anna nem 
közömbös a környezeti problémák iránt, és szelektíven gyűjti a szemetet.
Üdülés tervezésekor közeli helyeket választ, mert a lehető legkevesebb időt szeretné az utazással tölteni, ami több időt jelent 
a különféle tevékenységek átélésére. Emellett követi a híreket, tájékozódik a közösségi oldalakon, barátoktól, ismerősöktől 
értesül az érdekes helyekről, amiket kevesen ismernek, látogatnak. Általában kevéssé népszerű helyeket, természeti emlékeket 
keres fel, szeret érdekes emberekkel beszélgetni. Anna az alacsonyabb árfekvésű szállodákat, panziókat választja, egyszerű 
szolgáltatásokkal, de kényelemmel és barátságos házigazdákkal.

A szélesebb körű vagy professzionálisabb piacelemzés érdekében a potenciális ügyfeleket 
általában a hasonló motivációkat, értékeket, utazási döntéshozatali modelleket magukban 
foglaló szegmensek szerint csoportosítják és elemzik. Így tovább lehet lépni, és az ideális vásárló 
portréja mellett kielemezheti a fogyasztói piacot az adott szegmenseken belül. Ez különösen 
az azonos márka alatt vagy területen belül kínált termékek promóciója esetén lesz hasznos, 
illetve egy későbbi szakaszban, amikor az optimális marketingstratégia meghatározása történik. 
Ennek a módszernek a turizmus területén való alkalmazásáról az interneten könnyen találhat 
információkat a megfelelő kulcsszavak vagy keresőszavak segítségével.

Ami a Go 52 Heritage Weekends termékeket illeti, egy külön piackutatás kimutatta, hogy az 
ilyen termékek különböző fogyasztói csoportok számára érdekesek. Ezeken belül azokra a 
szegmensekre érdemes több figyelmet fordítani, akiket jobban érdekel az élő örökség, akik 
autentikus élményeket keresnek, amilyenek például a kulturális felfedezők, a történelem és a 
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2.1. feladat: Az ideális ügyfél portréjának felvázolása
Képzelje el, és vizualizálja az ideális ügyfelet. Az elképzelésük alapján írja be a releváns információkat a 
táblázat meghatározott rovataiba, és készítse el az ideális ügyfél portréját.

Alapvető információk

Neme: 
Életkor: 
Lakóhelye: 
Családi állapot: 
Gyerekek: 
Foglalkozása: 

Életértékek és 
érdeklődési körök:

Üzleti célok: 
Családi célok: 
Személyes célok: 
Életmód: 
Hobbik és szabadidős tevékenységek: 

Utazási motivációk és 
igények:

Utazási motiváció: 

Különleges kívánságok az út során: 

Információforrások:

Ajánlások: 
Elérhető technológiák: 
Közösségi médiumok: 
Magazinok: 
Weboldalak: 

Utazási mód:

Jármű: 
Utazás elfogadott időtartama: 
Étkezési preferenciák: 
Csoport összetétele: 
Speciális igények: 

„Fájdalmak” (a vásárló 
által a piacon tapasztalt 
igények, problémák), 
megoldások, amelyekkel 
meg lehet ragadni a 
figyelmét 

ÚJ ÉLMÉNY KONCEPCIÓJÁNAK KIDOLGOZÁSA

kultúra rajongói, az autentikus élményeket keresők (városból menekülők), a nyitott gondolkodásúak, 
a hedonisták, a kényelmes felfedezők, gondtalanul utazni vágyók, a nosztalgikus látogatók és 
„egyedi” ajánlatokat kereső turisták. Ezen kívül a Go52 turisztikai termékek potenciális fogyasztói 
többnyire belföldi látogatók, akik közül sokan a Go52 régiókban vagy a célországokon belül, 
nagyvárosokban élnek. Életkori megoszlásukat tekintve a fogyasztók jelentős hányadát teszik ki 
a gyermekek (szülőkkel vagy szervezett csoportokban), a fiatalok és a középkorú (munkaképes) 
emberek.

2.2. feladat: Interjúk a potenciális vásárlókkal
Válasszon ki 5-7 szimpatikus látogatót, próbáljon meg velük megismerkedni, bemutatni nekik a terveit, a cél megjelölésével. 
Most nem annyira kreatív megközelítésre van szükség, hanem kommunikációs és marketing készségekre, mert egy személyben 
kell az értékesítő és az elemző szerepét eljátszani. Próbáljon választ kapni tőlük a lényeges kérdésekre. Ne feledje, hogy a végső 
cél egy olyan termék létrehozása, amely a legjobban mutatja be az Ön élő örökségét, ugyanakkor a leginkább megfelel a várt 
vendég igényeinek.
Készítsen előre el néhány kérdést, például:

Próbálja ki Ön is!



14

• Milyen az ideális üdülés Ön szerint?
• Mit szokott leginkább csinálni üdülés alatt?
• Mi teszi boldoggá üdülés közben?
• Meséljen a legrosszabb utazásáról! Pontosan mitől volt rossz?

Tegye fel a kérdéseket és figyelje a reakciókat, írja le a válaszokat.
Jegyezze fel a benyomásaikat: magukat a válaszokat, mit érzett beszélgetés közben, az ügyfél nézeteivel kapcsolatos 
megjegyzések, amelyek felhasználhatók a termék tervezése során.
Rögzítse az ügyfél első kézből megismert igényeit / aggályait. Ezután gondolja át alaposabban az interjú során kapott összes 
információt, és állapítson meg legalább egy lehetséges megoldandó problémát / szükségletet / «fájdalmat». Emlékszik, mi 
ragadta meg a figyelmét a beszélgetés és az emberek figyelése közben? Milyen viselkedési mintákat vett észre? Beszélje meg 
csapat többi tagjával, hogy az illető miért tette ezt, és nem mást, miért voltak ilyen érzelmei, élményei.
Összegezzen. Gyűjtse össze és válasszon ki néhány igényt és problémát («ügyfélfájdalmak»), amelyek kielégítését vagy 
kezelését fontosnak tartja. Ezek a válaszok segítenek meghatározni a triggereket (azaz a termék minőségével kapcsolatos 
üzeneteket), amelyek felkeltik az ügyfél figyelmét, és rábírják a termék megvásárlására.
Írja le észrevételeiket és az interjúalanyok válaszait az alábbi utasítások szerint.

Az interjú eredményeként hajtsa végre a szükséges módosításokat az ideális ügyfél portréján, amelyet a 
2.1 feladatban készítettek el.

2.3. feladat: Az ideális ügyfél rövid leírása
Az előző feladatok során összegyűjtött és összegzett információk alapján készítsen egy rövid leírást az 
ideális ügyfélről maximum 10 mondatban.

ÚJ ÉLMÉNY KONCEPCIÓJÁNAK KIDOLGOZÁSA
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Miért? avagy Küldetés és vízió az új termék közösségben való bevezetésének előnyeiről  

Bár egy turisztikai terméket eladásra, tehát a szolgáltatók profitszerzésére szánnak, a célokat 
ki kell tágítani, hogy hozzáadott értéket nyújtson a törekvésükkel kapcsolatban, amelyet a 
jövőbeli látogatók és a közösség tagjai megértenek és támogatnak. A Miért? kérdésre adott 
válasz segít kialakítani a küldetést, megérteni az értéket, és további üzeneteket közvetíteni 
az érdekelt felek, és további üzeneteket megfogalmazni az érintettek és vendégek számára, 
miközben a megfelelő kontextusban maradnak.

Miért szeretné megosztani élő örökségét másokkal, mik a szándékai, vagy más szóval, 
hogyan profitál majd a közösség és a látogatók a termékéből?

A Kinek? kérdés megválaszolásakor azonosítottuk az ideális ügyfél alapvető elvárásait, 
értékeit és «fájdalmait». Most a célközösség igényeit kell megismerni.

A közösség potenciális igényeinek az élő örökség kontextusában való megismeréséhez az 
örökség hozzáadott érték mátrixát alkalmaztuk. Az alábbiakban egy példát mutatunk be, 
amelyet a vidéki zöld klaszter képviselői töltöttek ki egy kis közösségben, amikor az előző 
részben említett „Okszana néni Boyko Krumplis pitéje” túrát tervezték. A krumplis pite a 
helyiek egyik hagyományos étele, amelyet a burgonyaszüret után készítenek a bojkók ősi 
receptje szerint. Ugyanakkor ebben az esetben az örökség forrása a hagyományos bojkó 
konyha és az ősi receptek vagy technológiák szerint készített helyi gasztronómiai termékek. 
A mi esetünkben a hozzáadott érték mátrix így nézett ki:

Az örökség hozzáadott érték mátrixa – Hagyományos bojkó konyha

Ellenőrzőlista Igen Nem Magyarázat / Megjegyzés

Egyedi örökség erőforrás ez a 
célközösség számára?

✓ Számos bojkó közösségben megtalálható (etnikai régió Nyugat-
Ukrajnában)

A célközösséget saját területén 
kívül széles körű közönség 
azonosítja a kiválasztott örökség 
erőforrással?

✓

Csak a potenciális vásárlók kis része azonosítja őket így a „Bojkó 
Krumplis Pite” fesztiválon ismertetett történetek és a nemzeti 
tévécsatornákon 2020-ban a falusi zöld turizmus klaszterről 
közzétett tudósítások révén

Vannak fiatalok az örökség őrzői 
között?

✓ A legtöbb családban továbbadják a kulináris hagyományokat a 
gyerekeknek

A közösségben kínálnak termékeket 
vagy szolgáltatásokat a kiválasztott 
örökség erőforrással kapcsolatban?

✓

Helyi élelmiszereket (hús- és tejtermékeket, mézet) árulnak a 
közösségben. Az ásványvíz források mindenkinek elérhetők. 2019-
2020-ban magán fesztivált tartottak „Bojkó Krumplis Pite” címen, 
ami főleg helyi látogatókat vonzott

A helyi bevételek és munkahelyek 
jelentősen függenek az örökség 
erőforrástól?

✓

Az értékesített helyi élelmiszereket főleg kis mennyiségekben 
készítik. 2019-2020-ban a helyi szállítók és privát tulajdonosok részt 
vettek a Bojkó Krumplis Pite fesztivál szervezésében, és árulták a 
termékeiket a látogatóknak.

Könnyű ezeket a termékeket vagy 
szolgáltatásokat a közösségben 
megvásárolni?

✓ A helyi termékek vásárlásához ismerni kell személyesen a gyártókat

Más vállalkozások az örökség 
erőforrás közelében és a 
turizmussal kapcsolatosan 
kínálnak más termékeket vagy 
szolgáltatásokat?

✓ Szállást és étkeztetést nyújtanak a közösségben, és több turista 
attrakció is van

A helyi nyersanyagokat (félkész 
termékeket) használják ezeknek a 
termékeknek, szolgáltatásoknak 
az előállításához?

✓ A helyi vendéglátóhelyek főleg a nemzeti konyha helyi termékekből 
készült ételeit kínálják a látogatóknak.

Az idelátogatók gazdasági 
hatása összességében jelentős a 
közösség foglalkoztatására?

✓ A látogatók gazdasági hatásának a munkahelyek legfeljebb 2%-a 
tudható be

A termékek és szolgáltatások 
előállításához szükséges tudás és 
technológiák helyi eredetűek?

✓
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A mátrix kérdéseire adott válaszokból kiderült, hogy az örökség erőforrás, amelyre a terméket 
építeni kívánták, jelenleg nagyon korlátozott a célközösségben, és nem aknázzák ki a benne 
rejlő lehetőségeket. Ráadásul egy ilyen termék bevezetése nem teremt, habár teremthetne 
új munkahelyeket, bővíthetné a helyi vállalkozók kínálatát és piacát. Ezen kívül vannak a 
közösségben kapcsolódó szolgáltatások és attrakciók is, amelyeket a potenciális látogatóknak 
kínálni lehetne. Így az örökség erőforrás több látogatót vonzhat és tarthat meg, azaz arra 
késztetheti őket, hogy maradjanak éjszakára. Az új gasztronómiai élmény mellett a látogatók 
vásárolhatnak helyi ajándéktárgyakat, élvezhetik a helyi látnivalókat. A közösségben burgonyát is 
termesztenek, és a látogatók részt vehetnének ebben az egyszerű, a földhöz és gyökerekhez 
közeli tevékenységben. A bojkó gasztronómiai termékei helyi márkává válhatnának, amely 
azonosítná és népszerűsítené a közösséget.

A mátrix azt is megmutatja, hogy a gasztronómiai örökségtermék, az évente megrendezésre 
kerülő Bojkó Krumplis Pite Fesztivál növekedési potenciállal rendelkezik, és nagyobb 
célközönséget érhet el, ha bevezetik a Go52 egyik rendszeres túráját.

A bojkó kulináris örökség hozzáadott érték mátrixának elkészítése után a Go52 tagjai kidolgozták 
termékük küldetését. Az alábbi küldetésnyilatkozatban a küldetés (utolsó sor) könnyen 
megfogalmazható a fenti sorok kérdéseire adott válaszok kombinációjaként. 

Küldetésnyilatkozat minta az ‘Okszána néni Bojkó Krumplis Pitéje’ túrához

Miért szervezi a túrát? Az őseinktől örökölt bojkó konyha és kézművesség iránti szenvedélyünk megosztása és 
megőrzése.

Hogyan folytatja le a 
túrát?

Vendégeinknek hangulatos beszélgetéseket kínálunk vendégszerető bojkó emberekkel, részt 
vehetnek és megismerhetik az egyedi ételek és autentikus helyi termékek készítését.

Mit nyújt a 
vendégeknek?

A szülők és a gyerekek családi összetartozásának örömét hozzuk el, amikor bevonjuk őket 
a közös főzésbe és a hagyományos kézműves mesterségek titkainak elsajátításába, és a 
hagyományos kulináris remekművek titkainak felfedezésébe, amelyekből a család kiemelt fogásai 
válhatnak.

Mit tesz a közösségért? Új ínyenceket és a helyi termékek új fogyasztóit vonzzuk, akik tovább fogják népszerűsíteni a 
közösséget és örökségét.

Küldetés

Magunkénak érezzük az őseinktől örökölt bojkó konyhát és kézműves mesterségeket, 
és a megőrzésére törekszünk, a vendégszerető bojkó emberekkel folytatott hangulatos 
beszélgetések, az egyedi fogások és autentikus helyi termékek elkészítésének megismerése 
és az abban való részvétel révén a szülők és gyerekek családi összetartozásának örömét 
teremtjük meg, amikor bevonjuk őket a közös főzésbe és a hagyományos mesterségek titkainak 
elsajátításába. Ugyanakkor a főzés szerelmesei megismerhetik a hagyományos konyhai 
remekművek titkait, amelyek a családi kedvenc fogásaivá válhatnak.
Biztosak vagyunk benne, hogy ennek az élménynek a hatására vendégeink a helyi termékek 
igazi rajongóivá válnak, és tovább népszerűsítik a közösséget és annak örökségét.

A fenti kérdések alapján a küldetésnyilatkozat elkészítésével a klaszter tagjai lényegében egy 
olyan értékajánlatot fogalmaztak meg, amely az ideális ügyfelüknek az ideális ügyfél profiljának 
megalkotása során azonosított fájdalmára ún. trigger válasz (kívánt cselekvést kiváltó hatás). 
Ugyanakkor egy ilyen értékajánlat a kiválasztott örökségi erőforrás hozzáadott érték mátrixából 
következő egyes közösségi kihívásokra is megfelelő választ tartalmaz.

A küldetés és a célok megfogalmazása általánosságban többféleképpen is megközelíthető. A 
Go52 hálózatban például új megélhetési lehetőségeket próbáltunk teremteni az örökség őrzőinek, 
miközben a kárpáti régiók szellemi öröksége, és ezen belül is a hagyományos munkakultúrák 
köré felépített egyedi turisztikai élményeket fejlesztjük és népszerűsítjük, arra buzdítva őket, hogy 
továbbra is megőrizzék örökségüket, és megértést, tiszteletet váltsanak ki iránta a vendégek és 
a helyiek részéről. Az új Go52 Heritage Weekends termékek ugyanakkor mentális pihenést, a 
rohanó élet lelassulását kínálják a fogyasztóknak, valamint különleges termékek saját kézzel való 
elkészítésének örömét, ami trigger választ vált ki fájdalmaikra és igényeikre.

Más esetekben az örökség őrzői azért törekedhetnek mesterségeik megosztására, hogy 
támogatókat, utódokat találjanak látogatóik, családtagjaik és közösségük tagjai körében, 
vagy hogy javítsák imidzsüket, és sikeresebben értékesítsék az általuk előállított termékeket. 
Néhányan, például a gazdálkodók kiegészítő tevékenységből próbálnak megélni, hogy kedvenc 
tevékenységüket végezhessék, folytatva a családi hagyományokat.
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2.5. feladat: Küldetésnyilatkozat táblázata
Válaszoljon a kérdésekre, és a válaszok alapján meghatározhatja a küldetést (értékajánlatot) a 
küldetésnyilatkozat táblázatában.

Miért foglalkozik a 
tevékenységgel?

Hogyan végzi a 
tevékenységet?

Mit tesz a vásárlóikért?

Mit tesz a 
közösségükért?

Küldetésnyilatkozat

Próbálja ki Ön is!
2.4. feladat: Az örökség hozzáadott érték mátrixa   

Válaszoljon a kiválasztott örökség erőforrásra vonatkozó Hozzáadott érték mátrixban lévő ellenőrzőlista 
kérdéseire, amelyekből kitűnnek a kihívások és az az érték is, amelyet a jövőbeli terméke a közösség 
számára fog jelenteni. Esetenként a válaszok magyarázatát is rögzítheti.

Ellenőrzőlista Igen Nem Magyarázat / Megjegyzés

Egyedi örökség erőforrás ez a célközösség 
számára?

A célközösséget saját területén kívül széles 
körű közönség azonosítja a kiválasztott 
örökség erőforrással?

Vannak fiatalok az örökség őrzői között?

A közösségben kínálnak termékeket vagy 
szolgáltatásokat a kiválasztott örökség 
erőforrással kapcsolatban?

A helyi bevételek és munkahelyek jelentősen 
függenek az örökség erőforrástól?

Könnyű ezeket a termékeket vagy 
szolgáltatásokat a közösségben megvásárolni?

Más vállalkozások az örökség erőforrás 
közelében és a turizmussal kapcsolatosan 
kínálnak más termékeket vagy 
szolgáltatásokat?

A helyi nyersanyagokat (félkész termékeket) 
használják ezeknek a termékeknek, 
szolgáltatásoknak az előállításához?

Az idelátogatók gazdasági hatása összességében 
jelentős a közösség foglalkoztatására?

A termékek és szolgáltatások előállításához 
szükséges tudás és technológiák helyi 
eredetűek?

Egyéb hozzáadott érték paraméterek

ÚJ ÉLMÉNY KONCEPCIÓJÁNAK KIDOLGOZÁSA
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Mit? avagy a Történetek, amelyeket kínálhat

Mindannyiunk élete bővelkedik a családról, munkáról, barátokról, szomszédokról, hobbikról, 
hihetetlen eseményekről, és sok minden másról szóló történetekben. Ezeket a történeteket 
továbbadjuk, kiegészítve saját egyéni stílusunkkal és megjegyzéseinkkel, arckifejezéseinkkel, 
gesztusainkkal, kiegészítjük gondolatokkal, fotókkal, videókkal illusztráljuk. El akarjuk nyerni a másik 
fél vagy a csoport figyelmét, egyedi élménnyel, benyomással gazdagítva őket, hogy megmaradjon a 
történet az emlékezetükben. Ez teljes mértékben igaz a hagyományos munkakultúrákra is, amelyek 
leginkább őrzőik, családtagjaik és mentoraik személyes történetein keresztül élnek tovább.

Ezért ideje eldönteni, hogy pontosan mit kínálnak a célközönségnek a küldetésük 
megvalósításához. Az erre a kérdésre adott válasz segít meghatározni a termék hatókörét, és 
olyan releváns tartalmat létrehozni, amelyet majd átad ideális látogatóik számára.

Nagyon sok történetet kell megosztania. De nem tudja majd mindet egyetlen látogatás során elmondani 
vagy megmutatni, és előfordulhat, hogy a termékek túlságosan eltérőek, és a látogatók számára nem 
egyértelmű, hogy milyen értéket közvetítenek számukra, más szóval, hogy mit vásárolnak Öntől.

Az egyik általunk kipróbált módszer, amelyet ajánlunk a jövőbeli termék bemutatásához, az 
a mesterséghez vagy örökséghez kapcsolódó, a látogatókkal szívesen megosztott konkrét 
történetek beazonosítása és csoportosítása. Idézze fel az összes történetet, amit ismer, és 
kérjen meg másokat, hogy osszák meg ők is a történeteiket. Ezután csoportosítsák az így 
rögzített történeteket a fő téma alá tartozó altémákban. Az altémák számát érdemes háromra 
vagy négyre korlátozni. Kerüljön közelebb az ideális ügyfél személyes élményéhez, szokásos 
tevékenységeihez. A fő témának vagy ötletnek össze kell kötnie az összes történetet, és a 
történetek csoportjai tömören közvetítsék a fő jelentést a látogatók felé.

A témák legyenek világosak és egyben meglehetősen provokatívak, azaz hassanak a látogatók 
érzelmeire, keltsék fel az érdeklődésüket, késztessék őket a kívánt cselekvésekre. A történeteknek 
témától függetlenül minden esetben legyen valós alapjuk, és kapcsolódjanak a vidékhez és 
lakóihoz – fontos, hogy a látogató érezze a jelenlétet a helyszínen.

Az alábbiakban egy példa látható a már ismert Go52 „Okszana néni Bojkó Krumplis Pitéje” 
termék csoportosított történeteire.

A fő interpretációs téma és altémák az „Okszána néni Bojkó Krumplis Pitéje” túrához

A fő téma – A bojkó családokat egyesítő gasztronómiai hagyományok

1. altéma: A bojkó konyha főbb 
burgonyás ételei

2. altéma: A bojkó embere kulináris 
leleményessége

3. altéma: Inspirációs források helyi 
termékek és ételek létrehozásához

Krumplis pite – a Boldogságos Szűz 
Közbenjárásának ünnepét követő 
burgonyaszüret befejezése után 
készített étel

A bojkók nagy családokban éltek: egy 
vödör krumplit tisztítottak meg egy 
étkezéshez, és nagyon sok burgonyát 
ültettek

Annak története, ahogy az a bojkó 
település, ahonnan 80 évvel ezelőtt 
a messzi északra telepítették ki a két 
testvér édesanyjának családját, olyan 
fontos helyszín lett számukra. A kelet-
ukrajnai háború során a két testvér 
visszatért a gyökereikhez, és támogatja 
a nemzetség ősi mezőgazdasági 
hagyományait

'Zseliznij borscs’ - a krumplis pite 
mellé kínált köret, amit az oxidált 
burgonyakeményítő színéről neveztek 
el

A selejtes krumplik története: kiásáskor 
a lapáttal néha véletlenül belevágtak 
a burgonyába (megsérült). Az ilyen 
burgonyát külön gyűjtötték. Amikor 
pedig ettek, először ezeket a selejteket 
használták fel, megspórolva az ép 
burgonyákat

A veldizsi főmérnök története, aki azért 
lett méhész nyugdíj után, mert egész 
életében a kárpáti méhek életét figyelte

Kukoricából és burgonyából készült 
kása (tokan), tepertővel ízesítve - 
pásztorok, ácsok, és a fát a fotókon 
leúsztató bokorások (tutajozók) étele. 
Mindenkié, aki kemény fizikai munkát 
végzett

A burgonya nem volt mindennapi étel: 
a húst eladták a helyi vendéglőknek, 
a kukoricás ételeket pedig házi zsíron 
sütötték. Zsírt és tepertőt készítettek. 
Csak kender- és lenmagolajat 
fogyasztottak. Napraforgót nem ettek, 
nem lehetett kapni

A bojkó erdei méhészetekről szóló 
történet, arról, hogy a méhek nem 
sajnálják azokat, akik nem félnek tőlük
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2.6. feladat: A látogatók számára interpretálandó történetek 
Készítsen listát az összes történetről, amelyeket ismer az örökség erőforrásról, és amelyeket át akar 
adni a látogatóknak.

Főtt burgonya tepertővel, joghurttal és 
túróval, tejföllel - a bojkó nők története, 
akik tutajosaiknak főzték az ételt

A valódi méz tesztelésének népi 
módszerei

Ünnepi ételek: vasárnap és 
ünnepnapokon a borscshoz krumplit 
ettek kenyér helyett, mert a kenyér 
rozsos volt, ragacsos és íztelen

Helyi ásványvíz források: gyógyvíz 
közönséges kutakban

Történet a frissen vágott kárpáti fű 
(otava) illatáról és a nagymamáról, aki 
amellett, hogy szarvasmarhának füvet 
kaszált, babákat is készített belőle a 
gyerekeknek

Most már van egy csokor történetünk, amelyeket interpretálni, értelmezni kell a megfelelő 
médiumokon keresztül.

Ne feledje, hogy a főtémát és altémákat felépítő történetek nem állhatnak száraz tényekből, 
dátumokból és számokból. Le kell nyűgöznie a látogatókat, fel kell keltenie az érdeklődésüket, 
azaz értékesnek kell lenniük számukra. Sikeres interpretációval a látogató beszélgetőpartnerré 
és résztvevővé tehető, nem csak hallgató vagy néző marad. Megjegyzés: a történeteket 
akkor jegyzik meg, ha valamilyen módon a látogatók élményéhez kapcsolódnak, például 
az mindenkihez közel álló, egyetemes értékekről szóló történetek, a látogatók által ismert 
tevékenységekről, eseményekről, érzelmekről, dolgokról szóló történetek. Ez biztosan erős 
asszociációkat fog okozni.

ÚJ ÉLMÉNY KONCEPCIÓJÁNAK KIDOLGOZÁSA

Próbálja ki Ön is!
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2.7. feladat: Interpretációs lap   
Csoportosítsa a rögzített történeteket külön csoportokba (legfeljebb 3-ba), amelyeket egy adott 
altéma fog össze, és azonosítsa a főtémát, amely majd meghatározza az adott örökségi erőforráshoz 
kapcsolódó jövőbeli termék tartalmát.

Főtéma

1. altéma 2. altéma 3. altéma

Történetek
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Hogyan? azaz az interpretálás médiumai 

A Hogyan? kérdésre adott válasz segítségével átgondolhatja azokat a médiumokat, amelyeken 
keresztül kommunikálni fogja a történeteiket, és megteremti a kívánt látogatói élményt, azaz 
amilyen eszközökkel, illetve ahogyan interpretálni, értelmezi fogja a történeteket. Mindegy, 
hogy jelmezes túrákat, előadásokat, esetleg történetmesélést (a történetek egyik embertől a 
másinak való átadásának művészete), műhelymunkát, versenyeket, ajándékokat, videókat, stb. 
alkalmaz. Ezzel kapcsolatban azt javasoljuk, hogy az örökség értelmezését bizonyos médiumok 
felhasználásával történő kommunikációs folyamatként értelmezze, amely magában foglalja az 
örökség erőforrások tartalmának, jelentésének és értékének bemutatását, és az a célja, hogy 
benyomásokat (érzelmeket) keltsen a látogatókban, és a kívánt magatartásra ösztönözze őket.

A történet semmiképp ne hagyja a látogatót a passzív hallgató szerepében, hanem váltson ki belőle 
reakciókat, és ösztönözze bizonyos cselekedetekre. Az interpretációs médiumok sikeres kombinációja 
biztosítja, hogy látogatókat vonzzon, és megadja nekik a kívánt élményt az észlelés fizikai, érzékszervi 
és érzelmi szintjén. A sikeres interpretációhoz eltérő módszerekre és megközelítésekre van szükség 
a különböző korosztályok, csoportok esetén. Végül is a gyerekek, kamaszok és felnőttek más-más 
módon tanulnak, és fogadnak be információkat. Ehhez már meghatározta a célközönséget, illetve 
az ideális vásárlót és azt is, miért ajánlja a terméket nekik és a közösségnek. Egyetlen interpretációs 
struktúrán belül különféle megközelítéseket lehet ötvözni a különböző csoportok számára, például 
egyesek számára mesét, másoknak romantikus történetet kínálva.

Ezen kívül a fogyasztók egyetlen csoporton belül is eltérő tulajdonságokat, érdeklődési köröket 
képviselhetnek. Ezért az egyes csoportok vagy egyének érdeklődésének kielégítésére törekedve 
interpretációs rendszerünket óhatatlanul az észlelés szintjei szerint strukturáljuk. Például gyermekes 
családok esetében olyan interpretációt kell kínálni, amely a gyerekek és a felnőttek számára is 
befogadható és érdekes. Ebben az esetben az interpretációs médiumnak interaktívabbnak kell lennie, 
és tartalmaznia kell játékokat és szórakoztató elemeket. Tapasztalt látogatók esetében viszont az 
interpretációs médiumnak részletesebb és szakszerűbb tájékoztatást kell biztosítania, amely nem 
csoportosan, hanem egyénileg történik, például írásos ismertető vagy brosúra formájában. De ne feledje: 
a látogatók inkább pihenni jönnek, semmint tanulni, így valószínűleg inkább szórakozni, társas életet 
folytatni és szórakozni vágynak. Ezért a tanulási folyamat legyen könnyed, vonzó és szinte észrevehetetlen.

Természetesen az interpretációs médium kiválasztását más tényezők is befolyásolják, mint 
például a helyszín, a környezet, a rendelkezésre álló erőforrások, a személyzet, stb. Ezért, az 
interpretációs médium kiválasztásakor, ne feledje, nincs olyan, hogy legjobb (univerzális) médium. 
Az Ön feladata a médiumok optimális kombinációjának összeállítása. Írjon le minden ötletet az 
egyes történetek átadásához, majd beszélje át a kreatív csapattal. Használja ki a lehető legjobban 
azt, ami adott: a teret, infrastruktúrát, embereket, anyagi és egyéb erőforrásokat.

Ugyanakkor viszont az interpretáció nem működik elszigetelten. Kényelemmel, megfelelő körülményekkel 
és vendégszeretettel kell párosítani az ideális látogatók számára, hogy része legyen az élményeiknek, 
és jelentősen befolyásolja benyomásaikat. Ezért ebben a fázisban általában érdemes átgondolni a 
helyszín megközelíthetőségét, a helyszínen való tájékozódás nehézségeit, a kiegészítő szolgáltatások 
elérhetőségét és a kényelmes, biztonságos, kellemes tartózkodás egyéb hozzávalóinak meglétét.

Visszatérve az „Oksana néni Bojkó Krumplis Pitéje” túra történeteinek témáihoz, a Go52 hálózat 
résztvevői minden egyes történethez választottak interpretációs médiumot, logikusan lezárva ezzel 
termékkoncepciójuk fejlesztési folyamatát. Ezek az interpretációs médiumok láthatók az alábbi táblázatban.  

Interpretációs médiumok az „Okszána néni Bojkó Krumplis Pitéje” túrához

Főtéma – A bojkó családokat egyesítő gasztronómiai hagyományok

1. altéma: A bojkó 
konyha főbb 

burgonyás ételei

Bemutatás 
módja / 

Interpretációs 
médiumok

2. altéma: A bojkó 
embere kulináris 
leleményessége

Bemutatás 
módja / 

Interpretációs 
médiumok

3. altéma: Inspirációs 
források helyi 

termékek és ételek 
létrehozásához

Bemutatás módja 
/ Interpretációs 

médiumok

Krumplis pite – a 
Boldogságos Szűz 
Közbenjárásának 
ünnepét követő 
burgonyaszüret 
befejezése után 
készített étel

Történetmesélés
Foglalkozás 
tartása pite közös 
elkészítésével 
az esti krumplis 
lakomához

A bojkók nagy 
családokban 
éltek: egy 
vödör krumplit 
tisztítottak meg 
egy étkezéshez, 

Történetmesélés
Foglalkozás 
tartása 
pite közös 
elkészítésével az 
esti krumplis 

Annak története, 
ahogy az a bojkó 
település, ahonnan 80 
évvel ezelőtt a messzi 
északra telepítették ki 
a két testvér

Történetmesélés
Kecske- és 
juhtejből, húsból 
az ökofarmon 
készített gourmet 
reggeli
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és nagyon 
sok burgonyát 
ültettek

lakomához édesanyjának családját, 
olyan fontos helyszín 
lett számukra. A kelet-
ukrajnai háború során 
a két testvér visszatért 
a gyökereikhez, és 
támogatja a nemzetség 
ősi mezőgazdasági 
hagyományait.

‘Zseliznij borscs’ 
- a krumplis pite 
mellé kínált köret, 
amit az oxidált 
burgonyakeményítő 
színéről neveztek el

A krumpli 
fesztivál idején 
nyílt tűzön 
való főzés 
bemutatása

A selejtes 
krumplik 
története: 
kiásáskor a lapáttal 
néha véletlenül 
belevágtak a 
burgonyába 
(megsérült). Az 
ilyen burgonyát 
külön gyűjtötték. 
Amikor pedig 
ettek, először 
ezeket a selejteket 
használták fel, 
megspórolva az 
ép burgonyákat

A ’selejtek’ 
nagy, közös 
megtisztítása 
az esti krumplis 
lakomához

A veldizsi főmérnök 
története, aki azért 
lett méhész nyugdíj 
után, mert egész 
életében a kárpáti 
méhek életét figyelte.

Történetmesélés
Házi készítésű, 
érlelt teák 
kóstolása a 
méhészetből 
származó mézzel

Kukoricából és 
burgonyából 
készült tokan 
(kása), tepertővel 
ízesítve - 
pásztorok, 
ácsok, és a fát a 
fotókon leúsztató 
bokorások 
(tutajozók) étele. 
Mindenkié, aki 
kemény fizikai 
munkát végzett

Történetmesélés
Kása (tokan) 
készítési verseny 
- ki tudja elsőnek 
elválasztani 
az ételt a 
bográcstól

A burgonya nem 
volt mindennapi 
étel: a húst 
eladták a helyi 
vendéglőknek, a 
kukoricás ételeket 
pedig házi zsíron 
sütötték. Zsírt és 
tepertőt készítettek. 
Csak kender- és 
lenmagolajat 
fogyasztottak. 
Napraforgót nem 
ettek, nem lehetett 
kapni

Történetmesélés
Húsos 
termékek, italok, 
rágcsálnivalók 
megismerése

A bojkó erdei 
méhészetekről szóló 
történet, arról, hogy a 
méhek nem sajnálják 
azokat, akik nem 
félnek tőlük

Pihenő a 
méhkaptárok 
fölött
A méhészet 
üvegkaptárában 
élő méhek 
életének 
megfigyelése 

Főtt burgonya 
tepertővel, 
joghurttal és 
túróval, tejföllel 
- a bojkó nők 
története, akik 
tutajosaiknak 
főzték az ételt

Történetmesélés
Ismerkedés 
húsos 
termékekkel, 
italokkal, 
rágcsálnivalókkal

A valódi méz 
tesztelésének népi 
módszerei

Kísérletezések 
a mézzel a 
méhészetben, 
vezetővel

Ünnepi ételek: 
vasárnap és 
ünnepnapokon a 
borscshoz krumplit 
ettek kenyér 
helyett, mert a 
kenyér rozsos volt, 
ragacsos és íztelen

Történetmesélés
Ételek 
felszolgálása 
az esti krumplis 
lakoma során
Menü

Helyi ásványvíz 
források: gyógyvíz 
közönséges kutakban

Szauna és fürdés 
a forrás jéghideg 
vizében a birtokon

Történet a frissen 
vágott kárpáti fű 
(otava) illatáról és 
a nagymamáról, 
aki amellett, hogy 
szarvasmarhának 
füvet kaszált, babákat 
is készített belőle a 
gyerekeknek

Műhelymunka 
a száraz fűből 
készített babákról 
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2.8. feladat: Interpretációs médiumok lapja 
Emelje át az alábbi táblázatba az előző 2.7. feladat főtémáját és altémáit. Gondolja át és határozza meg 
az egyes történetek interpretálási médiumait. Ezután töltse ki a táblázat üres celláit minden történethez, 
és alul tüntesse fel az interpretáláshoz szükséges kellékeket.

Főtéma –

1. altéma Bemutatás módja 
/ Interpretációs 

médiumok

2. altéma Bemutatás módja 
/ Interpretációs 

médiumok

3. altéma

 

Bemutatás módja 
/ Interpretációs 

médiumok

Szükséges 
kellékek

Szükséges 
kellékek

Konyhai eszközök, nyitott konyha, udvar vagy mini szabadtéri konyha, fapult, bojkóra emlékeztető 
jelmezek (szervezőknek és szereplőknek 3-4 db), márkajelzéses kötények (4-8 db), 
gumikesztyűk, füzetek-űrlapok receptíráshoz; menü, füzetek a Mizun természeti környezetéről és 
ásványforrásairól; száraz fű, kenderszálak, gombok babák készítéséhez.

Az útmutató szövegének feldolgozása és a javasolt gyakorlatok elvégzése a rendelkezésére 
áll a termékük kész koncepciója, illetve ötlete, amely bemutatja a küldetését, célközönségét és 
tartalmát, valamint azt az interpretálási médiát, amelyen keresztül ez a tartalom eljuttatható a 
látogatókhoz. Ezzel lezárható ez a szakasz, és elindulhat egy gyakorlatiasabb fázis, azaz a termék 
megtervezése, a részletes tervek elkészítése. 

Próbálja ki Ön is!
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3. lépés
A termék megtervezése  
- Napi program összeállítása
- A szükséges szolgáltatások és szállítóik meghatározása
- A költségek kiszámítása

Az előző fejezet négy kérdésének megválaszolása után felvázolta a termék koncepcióját. 
Mostantól ez már nem csak a fantázia szüleménye, hanem egy konkrét ötlet (téma), és tisztán 
látható, hogyan fogja értelmezni annak érdekében, hogy megfelelő élményt teremtsen a 
célközönségnek.

A termék általában több olyan szolgáltatásból áll, amelyeket a látogatók egységes egészeként 
érzékelnek. Ezért a terméket olyan ajánlatcsomagnak kell tekinteni, amely konkrét előnyöket 
kínál a fogyasztók számára. Ez az ajánlat eleve kényelmes a látogató számára, hiszen időt és 
energiát takarít meg az egyes szolgáltatókkal való kapcsolatfelvétel terén. Az utazók azért is 
találják vonzónak a szolgáltatáscsomagokat, mert ha befizetnek rájuk, mindent megkapnak, 
amire szükségük van az utazáshoz, beleértve a szállást és a szórakozást is.

Részletes tervezésre van szükség annak érdekében, hogy valóban professzionális és versenyképes 
legyen a csomagajánlat, azaz holisztikus turisztikai termék legyen, amely megvalósítható és 
népszerűsíthető a hazai vagy nemzetközi piacokon is.

Az ajánlatcsomag részletes megtervezéséhez az alábbi, összekapcsolódó műveletek sorát kell 
végrehajtania:

A napi programok prezentációi az előző szakaszban Ön által kitöltött interpretációs médium 
lapon fognak alapulni (lásd az előző fejezet 2.8. feladatának eredményeit).

A szükséges szolgáltatások gondos tervezése magában foglalja a túrához szükséges összes 
lehetséges szolgáltató meghatározását. Milyen szolgáltatásokat nyújtanak az élő örökség 
őrzői maguk, kik biztosítják az anyagokat, hogyan lesz megszervezve az utazás, milyen 
kapcsolódó szolgáltatásokra van szükség, és azokat ki biztosítja. Ide tartozik a szállás, az 
étkezés, az idegenvezetők, az előadások és workshopok előadói és vezetői, valamint egyéb 
kapcsolódó szolgáltatások. Azt is fontos előre meghatározni, milyen szolgáltatásokat és 
beszállítókat lehet igénybe venni tartalékként (az eredeti ajánlat alternatívájaként), az 
adott helyzettől és a vendégek kívánságaitól függően. Ennek a sorrendnek a betartása 
révén a jövőbeli termékéhez további szolgáltatásokat rendelhet, amelyekre a látogatóknak 
szükségük lehet. Ezen kívül ennél a lépésnél kell gondosan megtervezni minden szükséges 
fogyóeszközt és kelléket - kivétel nélkül minden eszközt, amire a kiválasztott interpretálási 
médiumhoz szükség lesz.

Csak ezután lehet kiszámítani a túra költségeit és költségszerkezetét. Ez azonban nem a 
termék végső ára. Azt a tesztelés után lehet pontosítani – amikor az árakat minden beszállítóval 
egyeztetnek, és megállapodásokat kötnek egy adott időszakra. Az árképzést befolyásoló 
tényezők lehetnek a szezonalitás (a főszezonban és azon kívül a látogatók számától függően), 
a szolgáltatáshoz közvetlenül kapcsolódó működési költségek (bérek, anyagköltségek, 
vállalkozói díjak és közvetítői jutalékok, stb.), verseny (meghatározza az árviszonyokat), 
kereslet (jelenlegi és potenciális vásárlók). Ugyanakkor fontos a realitás talaján maradni, és 
megbizonyosodni arról, hogy az Ön által meghatározott ár lehetővé teszi a piacon maradást 
és a nyereség termelését.

Napi programok 
rövid prezentációinak 

előkészítése

A szükséges 
szolgáltatások 
és szolgáltatók 

azonosítása

A költségek 
strukturálása és 

kiszámítása

Partneri kapcsolatok 
kialakítása a szállítókkal 

és közvetítőkkel 
(utazásszervezők)
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Csomag címe – ‘Okszána néni Bojkó Krumplis Pitéje’
A csomag bemutatása
Hétvégi pihentető kiruccanás, és az egyszerű, de különleges bojkó konyha új ízeinek felfedezése. Szórakoztató bojkó 
főzőleckéken vehet részt, és érdekes emberekkel találkozhat, akik őrzik a hagyományos bojkó kultúrát és kézműves 
mesterségeket, felejthetetlen élményeket nyújtva a vendégek számára. Ízletes ételek és élénk beszélgetések a 
házigazdákkal, gazdákkal és méhészekkel – minden, ami a vidámsághoz kell. Találkozzon barátságos, ápolt háziállatokkal 
és haszonállatokkal egy ökofarmon. Kóstoljon mézből és kecsketejből készült finomságokat. A gyerekek élvezni fogják a 
műhelyt, ahol megtanulnak fűből játékokat készíteni, amelyeket ajándékba visznek.
Csoport létszáma: maximum 10 fő 
Tartózkodás időtartama: 2 nap
Szállás: falusi vendégház
Időszak: egész évben

Napi programok
1. NAP: Egy este gyógyító forrásvízzel
Megérkezés és bejelentkezés egy hangulatos bojkó birtokon (falusi vendégház). Ismerje meg az idegenvezetőt - a 
bojkó háziasszonyt. Enyhítse egész heti fáradtságát a szaunában, ahol gőzfürdőt vehet, majd forrásvízben fürödhet. 
Fedezze fel a helyi gyógyforrások erejét. Vacsorára fogyasszon finom házi készítésű ételeket és italokat.
2. NAP: A gasztronómiai benyomások és új ismeretségek napja 
Reggelivel indul a nap a szomszéd faluban található családi ökofarmon, ahol nem megszokott háziállatokat tenyésztenek. 
Ideális hely az állattenyésztéshez és a biotejtermékek készítéséhez. Az állatok itt az emberek közelében élnek, így a farm 
ideális hely gyerekekkel érkező látogatóknak. A farm híres kecsketejéből készült egészséges finomságokat fogyaszthat. 
A háziasszony saját specialitásait kínálja, amilyen a kecsketej budz (friss fehér sajt), a puha házi kenyér csokoládéval és 
krémes kecskevajjal, valamint egy kecskesajtból és csokoládéból készített desszert. Ezek az ízletes kecsketejes ételek 
annyira népszerűek, hogy a nagyvárosok kézműves élelmiszerboltjaiban is nagy a kereslet irántuk. De most frissen 
megvásárolhatja mindet a farmon!
Reggeli után barátkozhat az állatokkal, lovaghat és szénával vagy friss fűvel etetheti a kecskéket. Ha érdekli, örömmel 
bemutatunk egy hegyvidéki gazdaságot és az istálló működését is. Ne felejtse el megvásárolni a kecsketejes 
ajándéktárgyakat hazaindulás előtt!
Visszatérés a vendégházba és könnyű étkezés.
Ezután vegyen részt egy foglalkozáson, amelyet a bojkó háziasszony tart a krumplis pite készítéséről. Először hallgassa 
meg a bojkó ételek eredetének történetét. A bojkó krumplis pite ősi művészeti forma, és ünnepek idején készített, 
szent étel. Az év első ünnepe, amikor fogyasztották, a Boldogságos Szűz Közbenjárása volt. Ezen a napon fejezték be 
a burgonya betakarítását. Okszána néni lépésről mutatja be a receptet. Végigvezet a folyamat minden szakaszán, a selejtes 
burgonya megtisztításától a bojkó családi tradíció szerint a forró étel nyílt tűzön főzéséig. Próbálja ki saját maga (kötényt, 
sapkát, kesztyűt a házigazda biztosít). Sok burgonyát kell majd megtisztítani, ahogy a népes bojkó vacsoráknál szokás 
volt.
Az esti lakoma fénypontja a krumplis pite és más hasonlóan érdekes burgonyás ételek lesznek. A lakoma alatt a 
birtok udvara bojkó vásárrá változik, ahol a bojkó múlt szereplői szolgálnak fel, hagyományos öltözékben. A lakoma 
programjának része a szórakoztatás, tánc és tréfák, daltanulás, gyerekkori emlékek megosztása. A házigazdák nagy 
bográcsban, szabad tűzön főzik itt a „zseliznij borscsot”, és minden vendéget bevonnak a főzés folyamatába, majd 
mindenkit megkínálnak. Megnyerheti a sűrű kása, a ‘tokan’ főzésének versenyét, amelynek egyszerű szabályait a 
háziasszony elmagyarázza.
Éjszaka a vendégházban.
3. NAP: Bojkó élet mai értelmezésben
Aludja jól ki magát. Reggeli.
Látogasson el a falu központjában található bojkó „Manufactura” boltba, ahol kézműves teák, bio hozzávalók és még 
natúrkozmetikumok is széles választékban kaphatók. Egyórás műhelylátogatás következik, ahol szárított fűből játékokat 
készítenek. Ez egy ősi bojkó mesterség, amelyet napjainkban nem nagyon gyakorolnak. Ezek a fűből készült játékok 
ideális ajándékok szeretett házi kedvenceinek. A házi kedvencek játszanak velük, a rágcsálás során pedig vitaminokhoz 
jutnak. Az üzletben kárpáti teák kóstolására nyílik lehetőség, különféle bio lekvárokkal és mézzel. Rengeteg szuvenír 
és ajándéktárgy kapható.
Transzfer egy neves helyi méhész tanyájára. A tulajdonos akkor kezdett érdeklődni a mézgyűjtés és a méhészet 
iránt, amikor visszavonult egy nagyvállalat műszaki igazgatói pozíciójából. Iható biomézzel és kalandos mesékkel 
kedveskednek a kertben. Végül új élményben lehet része, amikor speciális védőruhában közelről megismerkedik a 
méhcsaládokkal, és a kaptárok felett elhelyezett faágyakon pihenhet.
Visszatérés a vendégházba. Ebéd és pihenés az árnyékos pavilonokban, miközben a gyerekek az udvaron játszanak. 
Kijelentkezés és távozás.

Az alábbi példa bemutatja már megismert Go52 „Okszana néni Bojkó Krumplis Pitéje” túrához 
összeállított napi programokat, a szolgáltatások tervezését és a becsült költségeket. 
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A szolgáltatások összegzése

Tevékenység Szolgáltatások

1. NAP: Egy este gyógyító forrásvízzel

Elszállásolás falusi vendégházban, idegenvezető
ismerteti az útvonalat

Idegenvezetői szolgáltatások
Szállás (a vendégházban)

Vacsora - egyszerű házi étel házi likőrrel Étel: vacsora a vendégházban

Szauna az ásványvíz-forrás vizével Egyéb szolgáltatások: szauna az ásványvíz-forrás vizével, 
masszázs (opcionális)

2. NAP: A gasztronómiai benyomások és új ismeretségek napja

Transzfer az ökofarmra
Utaztatási szolgáltatás: minibusz vagy saját jármű
Idegenvezetői szolgáltatások

Késői reggeli egy farmon a szénában (helyi kecskék 
tejéből készült egészséges tanyasi étel). Különleges ételek 
a háziasszonytól - házi kenyér ízletes csokoládéval és 
kecskevajjal, kecskebudz, kecskesajt desszert csokoládéval). 
Reggeli után lovaglás

Étel: reggeli egy ökofarmon + a farm specialitásainak 
kóstolása
Egyéb szolgáltatások: lovas oktató, helyi falusi termékek 
értékesítése (opcionális)

Visszatérés a vendégházba
Utaztatási szolgáltatás: minibusz vagy saját jármű
Idegenvezetői szolgáltatások

Foglalkozás a krumplis pite készítéséről. Pitesütés a 
szabadban, nyílt tűzön.

Idegenvezetői szolgáltatások
Egyéb szolgáltatások: foglalkozás a bojkó krumplis pite 
készítéséről (hozzávalók, kötények, főzőkesztyűk, sapkák, 
promóciós receptkártya)

Jelmezes krumplilakoma bojkó krumplis pitékkel, a ’zseliznij’ 
borscs főzésének bemutatása, házi készítésű harapnivalók a 
vendégház udvarán. Tokan (kása) főzési verseny

Étel: esti lakoma a vendégházban
Egyéb szolgáltatások: színészek, zenei kíséret, kellékek 
bérlése (jelmezek, felszerelés, anyagok)

Éjszaka a vendégházban Szállás (a vendégházban)

3. NAP: Bojkó élet mai értelmezésben

Reggeli Étel: reggeli a vendégházban

Transzfer a bojkó ’Manufaktura’ boltba, a falu közepén
Utaztatási szolgáltatás: minibusz vagy saját jármű
Idegenvezetői szolgáltatások

Látogatás a boltban. Ismerkedés a helyi kézművesek 
termékeivel. Kárpáti teák kóstolása. Foglalkozás száraz 
fűből készített játékok készítéséről.

Idegenvezetői szolgáltatások
Étel: kárpáti teák kóstolása a bojkó ’Manufaktura’ boltban
Egyéb szolgáltatások: kárpáti teák bemutatása, kárpáti 
teák bemutatása, foglalkozás száraz fűből készített játékok 
készítéséről, helyi teák árusítása (opcionális)

Transzfer helyi méhész méhészetéhez
Utaztatási szolgáltatás: minibusz vagy saját jármű
Idegenvezetői szolgáltatások

Iható bioméz kóstolása és a méhész életéből történetek 
meghallgatása a kertben. Ismerkedés a házi méhek 
életével, pihenő a kaptárak fölé épített faágyakon

Idegenvezetői szolgáltatások 
Étel: sütemények és iható méz kóstolása a helyi méhész 
méhészetében
Egyéb szolgáltatások: hozzávalók a mézzel való 
kísérletezéshez, apiterápia

Visszatérés a falusi vendégházba
Utaztatási szolgáltatás: minibusz vagy saját jármű
Idegenvezetői szolgáltatások

Késői ebéd a vendégházban Étel: késői ebéd a vendégházban

Távozás
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Költségek összesítése (per fő, euróban)

Szolgáltatás 1. nap 2. nap 3. nap Összesen

Utaztatási szolgáltatások* 0

Szállás (a vendégházban) 10,00 10,00 20,00

Étel: 10,00 24,00 29,00 63,00

Vacsora a vendégházban 10,00 10,00

Reggeli egy ökofarmon + a farm 
specialitásainak kóstolása 7,00 7,00

Esti lakoma a vendégháznál 17,00 17,00

Reggeli a vendégházban 10,00 10,00

Kárpáti teák kóstolása a bojkó ’Manufaktura’ 
boltban 3,00 3,00

Sütemények és iható méz kóstolása a helyi 
méhész méhészetében 3,00 3,00

Késői ebéd a vendégházban 13,00 13,00

Idegenvezető 3,00 7,00 7,00 17,00

Egyéb szolgáltatások: 5,00 35,00 7,50 47,50

Szauna az ásványvíz-források vizével 5,00 5,00

Lovas oktató szolgáltatásai 5,00 5,00

Foglalkozás a bojkó krumplis pite 
készítéséről 10,00 10,00

Színészek, zenészek költségei 15,00 15,00

Kellékek bérlése 5,00 5,00

Foglalkozás száraz fűből készített játékok 
készítéséről 4,00 4,00

Hozzávalók a mézzel való kísérletezéshez 0,50 0,66

Apiterápia 3,00 3,00

Teljes költség 28,00 76,00 43,50 147,50

* Az érkezéskor és induláskor nyújtott transzfer szolgáltatásokat, valamint a túra alatt a kisbusz költségét kérésre 
kell megrendelni, és külön fizetendő
A költségeket egy főre számítottuk ki. A túra legalább 4 fő részvételével költséghatékony.
MEGJEGYZÉS: Az utazásszervező marketing és szervezési költségeit az ár nem tartalmazza, azokat minden 
utazásszervező külön-külön teszi hozzá.

Miután ezt a fejezetet is gyakorlatiasan kidolgozta, rendelkezésére áll a túra előzetes kereskedelmi 
ára. Ha ez versenyképtelennek bizonyul, azaz magasabb, mint a piacon meglévő hasonló 
termékek átlagos ára, akkor át lehet alakítani az interpretációs médiumokat és a túra programját 
mindaddig, amíg elfogadható nem lesz az ár a piacra lépéshez. De ha biztos abban, hogy egyedi 
és emlékezetes programhoz készített ajánlatot, amelyet máshol nem lehet megkapni, akkor 
lehet ezzel az árral dolgozni. Azt is figyelembe kell venni, hogy az előre kalkulált ár alacsonyabb, 
mint a fogyasztókat terhelő végső ár, mivel nem tartalmazza a marketing költségeket. Ezt az 
utolsó előtti részben elmagyarázzuk.
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3.1. feladat: Ajánlatcsomag bemutatása 
Fogalmazzon meg, és írjon le egy rövid ismertetőt a túrához.

3.2. feladat: Napi programok   
Tervezze meg a 2.8 gyakorlatban meghatározott interpretációs médiumokat a túra egyes napjaira, alakítsa 
át azokat tevékenységekké, és térben, időben logikailag kösse össze őket, a programban szereplő túra 
minden napjáról prezentációkat készítve a példa szerint (ha a túra több mint három napig tart, végezze el 
a feladatot külön füzetben, a szükséges mezők hozzáadásával):

1. nap Cím 

Program leírása

2. nap Cím 

Program leírása

3. nap Cím 

Program leírása

3.3. feladat: Szolgáltatások összegzése 
Gondolja át, milyen szolgáltatásokra, fogyóeszközökre és egyéb erőforrásokra lesz szükség a túra során 
az egyes elemek (tevékenységek) megvalósításához, és azonosítsa azok szolgáltatóit/beszállítóit. Töltse 
ki az alábbi táblázatot a szükséges szolgáltatások részletes összegzésével. Ugyanakkor csoportosítsa a 
szolgáltatásokat kategóriák szerint - szállás, étkezés, utaztatási szolgáltatások, idegenvezetői szolgáltatások, 
és egyéb, külön csoportba sorolt szolgáltatások. Erre a besorolásra a következő gyakorlathoz szüksége lesz.

Tevékenységek Szolgáltatások Szállítók

1. nap Cím 

Próbálja ki Ön is!
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2. nap Cím 

3. nap Cím 

3.4. feladat: Költségek összegzése 
Állapítsa meg és rögzítsék az egyes szolgáltatások/áruk árait egy főre számítva, adott szállítóktól. 
Abban az esetben, ha a szolgáltatók egy összegben határozzák meg a szolgáltatások árát, az egy főre 
jutó árat Ön számítsa ki, figyelembe véve azt a minimális csoport létszámot, amivel az egy főre eső ár 
versenyképes marad a hasonló szolgáltatások piacán. Meg kell határozni, mi a szolgáltató számára a 
csoport maximálisan elfogadható mérete. Jegyezze fel a csoportnak a minimális és maximális létszámát 
megjegyzésként a megfelelő sorban.

A termék népszerűsítéséhez közvetítőket is be lehet vonni, akik jutalékot számítanak fel Önnek vagy 
a vendégeknek (a velük kötött konkrét megállapodástól függően). Ha Ön fizeti a jutalékot, vegye fel 
ezeket is a költségek táblázatába.

Ezen kívül a termék körülbelüli kereskedelmi értékének kiszámításához vegyék számba a várható 
nyereséget és az adókat, a vonatkozó adórendszertől függően.

Ezután elemezze a feljegyzéseket, és számítsa ki a csoportnak azt a minimális létszámát, amellyel a 
termék költséghatékony lesz, valamint a maximális lehetséges létszámot.

Összegezze a fentieket, és töltsék ki az turisztikai csomag költségeinek egy főre eső adatait a táblázatban.

Szolgáltatások 1. nap 2. nap 3. nap Összesen
A maximális 
és minimális 

létszám

Utaztatási szolgáltatások:

Szállás:

Étel:

Idegenvezetői szolgáltatások:

Egyéb szolgáltatások:

Összesen:

Egyéb szolgáltatások (piaci 
közvetítők)

Teljes költségek:

Bevétel és adók:

Előzetes kereskedelmi ár:

A csoport minimális létszáma: _______ fő

A csoport maximális létszáma: _______ fő

A TERMÉK MEGTERVEZÉSE
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A termékfejlesztés tesztelési fázisa gondoskodik róla, hogy a termék megfelelően működjön. 
Mondhatnánk, hogy a program kidolgozása során már mindent megtapasztaltunk és lemértünk az 
idő, a telítettség és benyomások tekintetében. A túra teszteléséhez (igazolásához) azonban olyan 
embereket érdemes bevonni, akik nem vettek részt a létrehozás folyamatában, de jól ismerik 
a piacot, ugyanis ők más szemmel, elfogulatlanul tekintenek rá. Például a teszttúra résztvevői 
lehetnek az Ön ideális vásárlói, akik a megfelelő feltételek mellett elvállalnak egy ilyen igazoló 
szerepet, vagy az utazásszervezők képviselői, ahogy az a Go52 termékek tesztelésekor történt. 
Ha az utazásszervezőket kéri fel az útjuk első vásárlóinak, akkor ezzel a termékét is népszerűsíti, 
mivel érdekükben állhat a termék további értékesítése turisztikai ügyfeleik felé. Ilyen embereket 
már ismerhet, különösen a kreatív csapatának azon tagjai, akik a turizmus területén dolgoznak, és 
részt vesznek a térség vagy a közösség népszerűsítésében. A meghívásra érdemes közvetítőket 
az interneten is megkeresheti, vagy kapcsolatba léphet a helyi célszervezettel.

A mi esetünkben az országos utazásszervezők közül választottunk ki olyan résztvevőket, akik 
tapasztalattal és jó hírnévvel rendelkeznek az adott üzletágban, még pontosabban, akik a 
megcélzott piacunkhoz kellően illeszkedő hazai fogyasztókat célozzák meg. A közvetítők 
mindegyike jól bele tudja képzelni magát ügyfelei helyébe, mert már alaposan áttanulmányozták 
a preferenciáikat, egyéni tulajdonságaikat, erősségeiket és gyengeségeiket. Természetesen azt 
feltételeztük, hogy termékeinkben nagy lehetőség rejlik a külföldi vendégek megnyerésére. Ez a 
kilátás azonban csak akkor lehet reális, ha a túrákat már letesztelte azokkal, akiknek elsősorban 
szánja.

Ennek érdekében elkészítettünk egy meghívót és egy rövid kérdőívet, amelyet elküldtünk az 
előre meghatározott utazásszervezőknek, hogy részt vegyenek tesztelő (bemutatkozó) túránkon 
a Go52 termékeket sorra véve, az alábbiak szerint.

Belföldi turisztikai szereplők figyelmébe: hétvégi túrák a Kárpátok élő öröksége alapján – 
az Ivano-Frankivszk régió lakóinak autentikus életmódja és munkakultúrái.

Legyen az elsők között, akik felejthetetlen benyomásokat szereznek: a tripoljei teázástól a hagyományos hucul 
gyapjútakarók készítésének elsajátításáig!

Az Ivano-Frankivszki Régió Turisztikai Egyesülete tesztelésre (promóciós túrára) hívja a térségben aktív ukrán 
utazásszervezőket, hogy megtapasztalják az újonnan létrehozott „Go52 Heritage Weekends” termékeket, amelynek 
tervezett időpontja október 10-14. (5 éjszaka), és az Ivano-Frankivszk régió hegyi közösségeit érinti..

A túra programja az alábbiakat tartalmazza:
• Reggeli az ökofarmon, egynapos ’pásztorkodás’ hegyi poloninán a Gorgányok közelében, az ősök életének 

megismerése a szokatlan bojkó konyhán keresztül; 
• Kozmacs kézműveseinek felfedezése, megismerkedés a tripoljeiek életével és a gyógynövények begyűjtésével;
• A ’lizsnikarsztvo’ (hagyományos gyapjútakaró készítése) ősi és modern technikái, és a alssú hucul életműód bájai, 

utazás lovaskocsin, és tehetséges helyi kézművesek receptjei;
• Utazás egy alpesi kertbe, lecke a sajtkészítésről, túlélési módszerek hegymászóknak ősi vadászati és halászati 

technikákkal, és a galíciai munkaterápia történelmének megismerése.

Mindezek az elképesztő felfedezések az „52 Kárpáti Életmód Élmény: A hagyományos munkakultúrák újragondolása” 
projekt keretében Magyarország, Szlovákia, Románia és Ukrajna területére tervezett ötvenkét hétvégi túrából álló egész 
éves kínálat részét képezik. A tervezett ukrajnai túrák 13 terméket (szolgáltatási csomagot) tartalmaznak, amelyeket 
tovább lehet kínálni az ukrán turistáknak. A program biztosítja a szállítást, szállást, étkezést és kirándulásokat.

A túrán való részvétel korlátozott. A szervezők az ukrán utazásszervezők azon hat képviselőjét választják ki, akik 
elsőként nyújtják be jelentkezésüket.

4. lépés
Tesztelés és ellenőrzés 
- Teszttúra szervezése
- Visszajelzések fogadása
- Elemzés és javítás
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Спробуйте самі

Bemutatkozó túráink párhuzamosan zajlottak a Go52 országok mindegyikében - Ukrajnában, Romániában, 
Szlovákiában és Magyarországon, és számos újonnan létrehozott, azonos márkanév alatt népszerűsített 
terméket ismertettek ezekben az országokban. Szervezhet külön teszttúrát az adott termékhez, vagy 
együttműködhet más turisztikai termékek helyi szolgáltatóival, ha az együttműködés indokolt és lehetővé 
teszi egy teljes túraprogram létrehozását.

A teszttúra legértékesebb részét a résztvevők visszajelzései jelentik. Ehhez készíthet egy részletes, 
lehetőleg névtelen kérdőívet, amibe a résztvevők beírhatják a benyomásaikat, esetleg építő jellegű 
megjegyzéseket tehetnek a termék meglévő gyengéihez. Hasznos lehet a túra utáni külön beszélgetés 
is, ahol a vendégeik megosztják véleményüket a termék szolgáltatóival, visszajelzéseket, első kézből 
érkező megjegyzéseket megosztva velük. Az ilyen értékelések segítséget adnak a túrák javításához, vagy 
megerősítenek abban, hogy mindent helyesen csináltak.

Esetünkben mi arra kértük a teszttúránk résztvevőit, hogy értékeljenek minden kipróbált „Go52 Heritage 
Weekends” terméket, és osszák meg velünk benyomásaikat a számunkra különösen fontos turisztikai 
tevékenységekről, például a látogatók elköteleződésének mértékéről a túra során, az egyes interpretációs 
médiumok / túraprogram elemek megítéléséről és a szolgáltatások minőségéről. Az Ön esetében felteheti 
saját kérdéseit, amelyek kétségeket vetnek fel, vagy a technikai részletek megfelelőségének ellenőrzését 
szolgálják. Érdemes a kérdéseket világosan, őszintén megfogalmazni, az értékelést pedig egy skálán 
pontozással alátámasztani, ha szükséges. Ennek a tesztelésnek az eredményeként biztosan értékes 
visszajelzéseket kapnak az első vendégektől, amelyek a termékek további fejlesztésére ösztönzik majd.

Ezen kívül a túra során megpróbálhatja megtervezni a jövőbeli vendégek útját, azaz a látogatók szemével 
láthatja a termékét, annak erősségeit és gyengeségeit. Ez segít abban, hogy termékét „ideális látogatói 
élménnyé” alakítsák.

A SWOT-elemzés egy másik módszer a termék erősségeinek és gyengeségeinek azonosítására, amely a 
termék erős és gyenge pontjait, valamint a kapcsolódó lehetőségeket és veszélyeket foglalja egy rendezett 
diagramba. Az erősségek és a gyengeségek belső tulajdonságok (konkrétan a helyszín, az ügyfélszolgálat, 
az információkhoz való hozzáférés, a személyzet, stb. elemzése). Általában úgy módosíthatók, ha 
megváltoztatjuk a termék kialakítását, és a gyenge pontokat erősségekké alakítjuk. Ezen kívül az 
erősségeket a termék további hatékony értékesítéséhez érdemes felhasználni. Ugyanakkor a lehetőségek 
és a veszélyek külső tényezők az Ön vállalkozása számára (gondoljon a versenytársakra, az árakra, a 
szállítókra, a szabályozási környezetre, az éghajlatra, stb.). Ez az, ami a piacon történik, és nem rajtunk 
múlik. Ezeken a tényezőkön szinte lehetetlen változtatni, ugyanakkor számolni kell a veszélyekkel, és 
okosan kell kihasználni a lehetőségeket. 

4.1. feladat: Meghívó a teszttúrán való részvételre 
Fogalmazzon meg olyan üzeneteket, amelyek felkelthetik a teszttúra potenciális résztvevőinek 
érdeklődését, és írja meg a meghívót. 

TESZTELÉS ÉS ELLENŐRZÉS

Próbálja ki Ön is!
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4.2. feladat: A vendég útja  
A teszttúra során beszélgessen a résztvevőkkel, és figyelje meg a viselkedésüket, ugyanakkor vendégként is 
próbálja meg átélni a túrát, egy látogató helyébe képzelve magát. Írja össze a gondolatait és érzéseit, és 
kérdezze meg a túra résztvevőit az ő gondolataikról és érzéseikről a túra előtt, alatt és után, a lenti táblázat 
szerint. Jegyezze fel a válaszokat a kérdések mellé:

1. Az út előtt

Amit a látogatók éreznek:

Amit a látogatók gondolnak:

2. Induláskor (miért gondolják, hogy 
érdekes út lesz)

Amit a látogatók éreznek:

Amit a látogatók gondolnak:

3. Első találkozás (a lehető legjobban 
tervezték-e meg nekik a találkozót)

Amit a látogatók éreznek:

Amit a látogatók gondolnak:

4. Helyszíni tájékozódás (mi segített nekik 
a helyszínen a tájékozódásban, és mi 
biztosította a kényelmes ott tartózkodásukat) 

Amit a látogatók éreznek:

Amit a látogatók gondolnak:

5. Valami egyedi

Amit a látogatók éreznek:

Amit a látogatók gondolnak:

6. Valami emlékezetes

Amit a látogatók éreznek:

Amit a látogatók gondolnak:

7. Távozás (a látogatás eredménye)

Amit a látogatók éreznek:

Amit a látogatók gondolnak:
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4.3. feladat: SWOT elemzés  
A teszttúra után beszélje meg az utat a résztvevőkkel, és írja le észrevételeit termékük erősségeiről és 
gyengeségeiről, valamint az azzal kapcsolatos potenciális lehetőségekről és veszélyekről. Egészítse ki 
ezeket a teszttúra során szerzett saját megfigyeléseivel, figyelembe véve az előző feladatot. Írja be az 
eredményeket az alábbi SWOT-elemzési táblázat megfelelő rovataiba:

ERŐSSÉGEK GYENGESÉGEK

LEHETŐSÉGEK VESZÉLYEK

Ha szükséges, lépjen vissza a termék tervezési fázisához. Összpontosítson a termék gyengeségeire, és 
módosítsa azokat úgy, hogy erősségekké váljanak. Tartsa szem előtt a lehetőségeket, hogy továbbra is 
kihasználhassa őket, és kerülje el a veszélyeket.

TESZTELÉS ÉS ELLENŐRZÉS
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A marketingstratégia egy olyan marketingterv megvalósításának folyamata, amely a létrehozott 
turisztikai termék értékesítését célozza.

Először is, mi a marketing? Egy folyamatként határozhatjuk meg, melynek célja a fogyasztó 
tájékoztatása az Ön termékéről, annak érdekében, hogy a termék megvásárlására, azaz az Ön 
ajánlatának igénybe vételére ösztönözzük. A sikeres marketing az Ön igényeit is ki kell elégítenie, 
azaz fogyasztókat (látogatókat/turistákat) kell vonzania a termék megvásárlására, és a fogyasztó 
igényeit is, aki elégedett akar lenni a vásárlással. Csak akkor lesz kész termékével a piacra 
lépni, ha megfelelő és hatékony marketing anyagok és jól megalapozott kommunikáció áll a 
rendelkezésére.

Éppen ezért elemeznie kell a jelenlegi marketinghelyzetét, még mielőtt a marketinget tervezni 
kezdi, és pénzt költ rá. Ehhez határozza meg, hogy a célközösség része-e már egy olyan turisztikai 
desztinációnak, ahol más turisztikai termékeket és szolgáltatásokat is kínálnak az Öné mellett, 
vagy az Ön terméke még mindig is az egyetlen / a fő kínálat a környéken, és egy új turisztikai 
desztinációt jelöl ki. Természetesen a marketingkutatás egyszerűbb a fejlett turisztikai régiókban, 
hiszen ott már eleve vannak bizonyos profilú látogatók, és a piaci szereplőknek valószínűleg a 
rendelkezésére állnak professzionális marketingtanulmányok, felmérések. Ha az Ön területét 
jelenleg nem reklámozzák a piacon, az elemző munka nagy részét Önnek kell elvégeznie, vagy 
szakembert kell felkérnie.

Konkrétan arról van szó, hogy ismernie kell a jelenlegi turisztikai trendeket és a terméke helyzetét, 
amely majd meghatározza a népszerűsítéséhez szükséges marketingtevékenységeket. A 
szükséges információk közé tartoznak különösen a területre érkező látogatók/turisták típusai, 
az utazással kapcsolatban hozott döntéseik, az átlagos tartózkodási idő, a látogatók által a 
területen elköltött átlagos pénzösszeg, hogyan informálódnak a látogatók és hogyan foglalják 
le utazásukat. Ha pedig sikerült utazásszervezőket is bevonni a teszttúrába, vegye figyelembe 
észrevételeiket a célközönségről, hangulatukról és viselkedésükről. Használja az előző részben 
javasolt feladatok eredményeit is.

Az elemzés segíteni fog választ adni az alábbi kérdésekre:
 3 A területet már ismerik és látogatják turisztikai desztinációként? 
 3 Az ideális vendég, akinek a profilját megalkotta, egybeesik a területre / desztinációra 

látogató turisták típusaival?
 3 Hasonló terméket vagy élményt már kínálnak nekik?
 3 A területre látogatók jellemzően hogyan foglalják le a hasonló termékeket?
 3 Honnan informálódnak (rendelkezésükre állnak információforrások, ismerik azokat)?
 3 Mennyire egyszerűen és kényelmesen tudják a potenciális látogatók megtalálni és 

lefoglalni a termékét?
 3 Kik azok az utazásszervezők, akik hasonló termékeket vagy élményeket szerveznek, és 

mik az ő versenyelőnyeik vagy hátrányaik?

Ez korántsem a teljes listája azoknak a kérdéseknek, amelyeket feltehet magának a termékével 
kapcsolatban a helyi turizmuson belül, de javasolt olyan kérdéseket feltenni, amelyek segítenek 
alakítani, erősíteni versenyelőnyét a piacon, valamint megérteni célközönségét és annak 
fogyasztói magatartását (a potenciális vendégei hogyan és milyen csatornákon keresztül 
értesülnek a termékéről, és mi fogja őket meggyőzni a vásárlásról).

5. lépés
A marketing stratégia kidolgozása 
- A piaci helyzet meghatározása
- A siker mutatóinak megállapítása
- A marketing eszközök és tevékenységek kiválasztása
- Marketing terv és költségvetés kidolgozása
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Ugyanakkor a marketingstratégiája tervezésekor fontos meghatározni azokat a marketingcélokat, 
célkitűzéseket, amelyeket el szeretne érni a tervezett intézkedéseivel. Így fogja tudni megfelelően 
felmérni marketing erőfeszítései hatékonyságát a jövőben. Ha viszont egy alapvetően új 
terméket hoz létre, akkor mindig magának a terméknek a bevezetése/pozicionálása a cél. A 
termékpozícionálás arra utal, milyen helyet fog a termék elfoglalni a fogyasztók tudatában, és 
segít nekik megkülönböztetni az Ön termékeit a versenytársak termékeitől.

Marketingtervének alapját marketingeszközök adott köre fogja jelenteni, amelyek biztosítják a 
termék megfelelő elismertségét a piacon, és megkönnyítik a fogyasztó útját a vásárláshoz.

A körülményektől függően ilyen eszközök lehetnek az alábbiak: 
 3 A márka, amely kereskedelmi nevet, grafikai elemeket (logó, dizájn, színek), történetet (legenda) 

vagy ezek kombinációját jelent. A márka létrehozásának célja, hogy megkülönböztessen egy 
terméket vagy szolgáltatást a konkurenciától azzal, hogy a termék könnyen azonosítható;

 3 Tematikus weboldal, amely alkalmas arra, hogy gyakorlatilag országhatároktől függetlenül 
tájékoztassa az utazással, országgal/régióval kapcsolatban információkat kereső 
internetezőket a termékről, és összekapcsolja őket a termékkel;

 3 A közösségi oldalakon létrehozott profilok (Facebook, Instagram, WhatsApp, Twitter és mások) 
új szintre emelték a meglévő és potenciális ügyfelekkel folytatott kommunikációt, amelynek 
alapját a spontaneitás, a kíváncsiság és az interaktivitás jelenti. Az ilyen profilok többek között 
lehetővé teszik, hogy azonosítsa és elemezze, majd kiküszöbölje a termék hiányosságait a 
turisták visszajelzései alapján;

 3 Videó anyagok, amelyek egyértelműen és dinamikusan mutatják be az adott élményt, 
ezáltal növelve a termék vonzerejét;

 3 Nyomtatott anyagok - szórólapok, térképek, brosúrák, útikönyvek, amelyek megragadó 
történeteket tartalmaznak a kézművesekről és az úti célról, hogy vonzzák a látogatókat. 
Ugyanakkor azt is alaposan át kell gondolni, hogyan jutnak el a nyomtatott anyagok a 
célközönséghez;

 3 Az adott élményhez kapcsolódó emléktárgyak visszaidézik a kézművessel vagy egy adott 
helyszínen eltöltött időt;

 3 A sok látogatót vonzó helyeken (közlekedési csomópontok, sétálóövezetek, népszerű 
látnivalók) elhelyezett tájékoztató táblák/óriásplakátok hatékony marketingeszközt 
jelentenek. A lényeg, hogy a képek és szövegek egyensúlyban legyenek. A szöveg ne 
legyen túl professzionális, és a képi megjelenést kapcsolja össze az Ön ajánlatával;

 3 A mobilalkalmazás az információkeresés egyre népszerűbb eszköze, amelyet mindig 
maguknál tarthatunk mobileszközünkön;

 3 A natív reklámozás vagy szponzorált tartalom olyan reklámtípus, amely azzal hívja fel a 
figyelmet a termékre, hogy a hirdetést a reklámozási vagy híroldalon megjelenő tematikus 
cikkekkel vagy különféle natív tartalmakkal együtt jeleníti meg. Az ilyen reklámok feltűnés 
nélkül vonzzák a fogyasztót, nem néznek ki reklámnak, ezért a közönség jól fogadja azokat;

 3 A turisztikai információs központok (TIC) a területre érkező egyéni látogatók és csoportjok 
kapcsolódási pontjai. Ezért fontos, hogy a TIC-ben mindig legyen gyakorlati információ és 
nyomtatott anyag az Ön termékéről, amelyeket a potenciális vásárlók elolvashatnak. A TIC 
munkatársai által a látogatóknak adott szóbeli ajánlások is hasznosak.

Terméke marketingjét az utazásszervezők, utazási irodák dolgozói és egyéb professzionális 
közvetítők is jól támogathatják, akik az utazási piac hatékony szereplőinek számítanak. Segítenek 
potenciális ügyfelek szélesebb közönségéhez eljutni, új látogatókat vonzanak egész évben (vagy 
legalábbis a főszezonban). Ugyanakkor a professzionális közvetítők időt, erőfeszítést és pénzt 
takaríthatnak meg, amelyet egyébként saját marketingtevékenységére kellene fordítania, azt is 
kockáztatva, hogy nem érnek el olyan eredményeket, amelyek a szakemberek számára elérhetőek.

Általában ajánlott hosszabb időszakra (optimális esetben - három évre) szóló marketingterv 
kidolgozása, mert bizonyos marketingeszközöket úgy alakítanak ki, hogy meghatározott idő alatt 
érjék el a kívánt közönséget. Például a közösségi oldalak profiljai csak némi idő után szereznek 
támogatókat és népszerűséget. A nyomtatott és videó marketing anyagok több éven keresztül is 
szolgálhatják a termék népszerűsítését.

A marketingterv külön költségvetést is igényel. Ezen kívül át kell gondolnia, hogyan tudja nyomon 
követni marketingterv, illetve az abban foglalt egyes intézkedések hatékonyságát megvalósításuk 
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során. Ennek alapja lehet a közösségi oldalak követői által adott visszajelzések elemzése, a 
turisták körében végzett felmérések, majd a későbbiekben akár szakértőket is érdemes lehet 
bevonni külön kutatás lefolytatásához.

Go52 Heritage Weekends túráink előkészítéséhez a marketingterv némileg egyszerűsített 
formáját alkalmaztuk, de ez ne akadályozza meg abban, hogy szükség esetén bővítse és 
pontosítsa az itt javasolt példát. Az alábbiakban az „Okszána néni Bojkó Krumplis Pitéje” túra 
marketingtervét láthatja.

Marketingterv az “Okszána néni Bojkó Krumplis Pitéje” túrához

Tervezett marketing tevékenységek
Költség, euróban

Összesen
1. év 2. év 3. év

PROMÓCIÓ

Teszttúra 800,00 800,00

Szórólapok 300,00 300,00

Reklámok a mobilalkalmazásban 100,00 100,00 100,00 300,00

Fotózás 100,00 200,00

Weboldal tervezés/fenntartás 300,00 50,00 50,00 400,00

Plakáthely bérlés 300,00 300,00

Hirdetés specializált online 
platformokon 200,00 100,00 100,00 400,00

Hirdetés a területi marketing 
szervezetek weboldalain és közösségi 
oldalán

0,0 0,0 0,0 0,0

Szórólapok terjesztése a közösség 
örökségközpontján keresztül 0,0 0,0 0,0 0,0

ÉRTÉKESÍTÉS

Részvétel országos turisztikai 
rendezvényeken 300,00 300,00 300,00 900,00

Promóciós video 1000,00 1000,00

Natív hirdetés (cikkek) 200,00 200,00 200,00 600,00

Közösségi oldal profilok 0,00 0,00 0,00 0,00

Közösségi oldalakon hirdetések 200,00 100,00 100,00 400,00

MARKETING KUTATÁS

Adatelemzés 0,00 0,00 0,00 0,00

Kérdőív 0,00 0,00 0,00 0,00

ÖSSZES MARKETING KÖLTSÉG 3800,00 850,00 850,00 5600,00

Feltételezve, hogy három éves időtartam alatt heti egy csoportnak sikerül értékesíteni, a marketing költségek egy 
főre jutó összege: 5600,00 Euró / 156 hétvége = csoportonként 35,89 Euró / 4 = 8,9 euró/fő.

Egyes marketingtevékenységekre nulla költséget feltételezve a Go52 tagjai úgy tervezték, 
hogy ezeket a költségeket a megvalósítás szakaszában a megfelelő erőforrásokkal rendelkező 
jövőbeli partnerek fedezik majd, beleértve a közösségi örökségközpontot és a desztináció 
turisztikai marketingszervezeteként működő regionális kormányzati szervezeti egységet. 
Ezeket a partneri kapcsolatokat azért kötötték meg, hogy a marketingtevékenységek és a fenti 
szervezetekkel való kölcsönös promóció kombinációjával növeljék a termékkel kapcsolatos 
tudatosságot. Az ilyen együttműködések általában minden partner számára előnyösek, mivel 
egymás marketinges lehetőségeinek és médiumainak felhasználását is lehetővé teszik. Ezt a 
későbbiekben tárgyaljuk meg.
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5.1. feladat: Jelenlegi marketing helyzet 
Elemezze és összegezze a területére vonatkozó, aktuális információkat. Ehhez használja fel a rendelkezésre 
álló és megbízható információforrásokat, beleértve a kutatásokat, statisztikai adatokat, személyes interjúkat 
és szakértői véleményeket. Az elemzés eredménye alapján válaszolja meg az alábbi kérdéseket:

A területét már ismerik és látogatják 
turisztikai célpontként? 

A felvázolt ideális vendég a területet / desztinációt már látogató 
turisták típusainak valamelyikébe tartozik?

Hasonló terméket vagy élményt kínálnak nekik?

A területre látogatók jellemzően hogyan foglalják le a hasonló termékeket?

Honnan szerzik az információkat (milyen információforrások állnak 
rendelkezésükre, miket ismernek)?

Mennyire egyszerű és kényelmes a potenciális látogató számára 
megtalálni és lefoglalni a termékét?

Kik azok az utazásszervezők, akik hasonló termékeket vagy 
élményeket kínálnak, és mik a versenyelőnyeik, illetve hátrányaik?

5.2. feladat: Marketingterv űrlap a termékéhez
Gondolja át, milyen marketing tevékenységekre lesz szüksége a megvalósítás, értékesítés fázisában, és 
értékelje marketing tevékenysége hatékonyságát. Készítsen tervet és költségvetést az éves marketinghez. 

Tervezett marketing tevékenységek
Költség

Összesen
1. év 2. év 3. év

PROMÓCIÓ

ÉRTÉKESÍTÉS

MARKETING KUTATÁS

TELJES ÉVES KÖLTSÉG

A MARKETING STRATÉGIA KIDOLGOZÁSA

Próbálja ki Ön is!
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Az utolsó szakasz a megvalósítás kezdete és a termék bevezetése a piacra. Ebben a szakaszban 
előfordulhat, hogy finanszírozást, tanácsadást vagy egyéb támogatást kell keresnie. Az adott 
ország szabályai bizonyos engedélyeket írhatnak elő. Ebben a szakaszban a kreatív csapatnak 
is ki kell választania a legmegfelelőbb terjesztési csatornákat.

A hatékony megvalósítás érdekében azt javasoljuk, hogy elemezze az összes rendelkezésre 
álló erőforrást, amelyeket különböző célokra használhat fel. Természetesen a kreatív csapat 
létrehozásának és az érdekeltek elemzésének szakaszában már bevont olyan embereket, akik 
segíthetnek a termék bevezetésében. Azonban lehetnek további intézmények vagy magáncégek 
is, amelyekkel partneri kapcsolatot építhet ki. Beszéljék meg és egyértelműen határozzák meg 
a partneri kapcsolat feltételeit, és ha lehetséges, rögzítsék azokat írásos megállapodásokban.

Az alábbi táblázatban felsoroljuk azokat a funkciókat és intézményeket, amelyeknek általában 
elérhetőnek kell lenniük az adott területen, és amelyekkel együttműködhet, vagy partneri 
kapcsolatot alakíthat ki céljai elérése érdekében.

Funkciók / 
intézmények

Hatóságok 
(a turisztikai 

fejlesztésekben 
vagy üzleti 
projektek 

fejlesztésében 
részt vevő 

szervezetek)

A bejövő turizmus 
marketing 

szervezetei

Iparági 
szövetségek

A szektor állami 
szervezetei

Adományozó 
szervezetek, 

közösségi 
finanszírozási 

platformok

Pénzügyi 
támogatás

✓ ✓ ✓ ✓ ✓

Tanácsadási 
támogatás a 
megvalósítás során 
(engedélyeztetés, 
adózás, pénzügyi 
támogatás, stb.)

✓ ✓ ✓ ✓

A szükséges 
infrastruktúra 
kiépítése nyilvános 
helyeken

✓

Marketing és 
promóció

Professzionális 
piackutatás

✓ ✓

Reklámozás 
a közösségi 
oldalakon és 
tematikus internetes 
portálokon

✓ ✓ ✓ ✓

Promóciós anyagok 
(nyomtatott 
kiadványok, videók, 
stb.) elkészítése és 
terjesztése

✓ ✓ ✓ ✓

6. lépés
Megvalósítás 
- Partnerek azonosítása és partneri kapcsolatok kialakítása
- A bevezetést követő tevékenységek folytatása
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Спробуйте самі

MEGVALÓSÍTÁS

6.1. feladat: Potenciális partneri kapcsolatok összegzése   
Gratulálunk! A munkafüzet végére ért, és ez itt az utolsó feladat.

Gondolja át, mely szervezetek segíthetnek a terméke megvalósításában. Töltse ki a Potenciális partneri 
kapcsolatok táblázatát az alábbiakban.

Szervezet neve Funkció vagy támogatási terület

Próbálja ki Ön is!

Ismerkedési 
/ promóciós 
látogatások 
szervezése és 
kapcsolat felvétele 
utazásszervezőkkel, 
közvetítőkkel és 
influenszerekkel

✓ ✓

Népszerűsítés 
országos és 
nemzetközi 
turisztikai vásárokon 
és kiállításokon

✓ ✓

Természetesen Ön dönt, de ne feledje, hogy nemes küldetése van, és az ilyen szervezetek 
feladata az, hogy segítsék és támogassák a munkáját.

A termék értékesítése során biztosak vagyunk benne, hogy újra és újra találkozni fog kreatív 
csapatával, hogy újraértékelje terméke teljes folyamatát és hatékonyságát. Ez vonatkozik egyrészt a 
szolgáltatás minőségére, amellyel kapcsolatban az ügyfelek elvárják, hogy a különböző helyzetekben 
megfelelőek és kifogástalanok legyenek, mind pedig közvetlenül a termék életciklusára, amely 
folyamatos újraértékelést igényel. Végül is a turizmus területén az új termékek kifejlesztésének teljes 
folyamata a desztináció erőforrásaira és a vásárlói igényekre épül, amelyek folyamatosan változnak. 
Ezért folyamatosan alakítania kell a szolgáltatásait, és lépést kell tartania a korral.

Emellett a kreatív csapata egy univerzális erőforrás, amely a jövőben is dolgozhat a fejlesztési 
irányok kidolgozásán, javítva a látogatóknak nyújtandó feltételeket, és gondoskodva arról, hogy 
az új termék meghaladja a vásárlók elvárásait, és hozzájáruljon egy egyedi, emlékezetes, illetve 
a gondolkodásukat megváltoztató élményhez. Néha a csapatnak vissza kell lépnie egy korábbi 
fázishoz. A folyamat nem ér véget az új vagy újratervezett termékek piaci bevezetésével, hiszen 
minden bevezetés után új értékelést kell végezni, majd az eredmények alapján folytatódik a 
továbbfejlesztés folyamata.








