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Okt. 19.
Utazás
 

(vasárnap)
 
             
A buszon sok olyan ismerőssel találkoztunk, akiket már a siófoki BPP program keretén belül zajló TDM képzés során, valamint a Destour képzéseken és a „Mi Balatonunk” találkozóin megismertünk és többé-kevésbé tudtunk egymás kezdeti nehézségeiről, valamint azokról az aktuális problémákról, melyekkel jelenleg küzdenek a TDM szervezetek. A programtervezetből láttuk, hogy jórészt már a Siófokon megismert előadókkal fogunk találkozni, de az előadások címe sejtette, hogy új témákról is hallunk. Továbbá az akkori előadások alkalmával bár igyekeztünk mindenre odafigyelni és jegyzetelni, de egyesületünk akkor még a szó legszorosabb értelmében véve nem működött, így nem tudtuk, hogy pontosan mire kellene kiélezni a figyelmünket. Azóta eltelt egy év és rengeteg olyan probléma merült fel, nemcsak a Balatongyöröki Turisztikai Egyesületnél, de a tanulmányút résztvevőinek többségénél, melyekre vagy válaszokat vártunk, vagy új útirány megmutatását. Nagyon örültem annak, hogy elnök asszonyunk is jelen volt, hiszen ő kevesebbet találkozik a többi turisztikai egyesület képviselőivel, s nincs annyi lehetősége a problémákat megvitatni, valamint az is bebizonyosodott, hogy amíg a vezetőségnek nincs kellő meggyőződése valamiről, addig nehezebben támogatnak egy-egy javaslatot.

Az útitársak bemutatkozójából látszott, hogy bár többen, többféle indíttatásból indultunk az útra, mindenki megfogalmazta, hogy személyesen szeretné megtapasztalni azt, amit a siófoki előadásokon hallott, mert ekkor erősödik meg annak tudata, hogy valóban ezt az utat kell-e folytatni /választani, a kezdeti nehézségek ellenére is.

Szálláshelyünk a brixeni Hotel Millanderhof *** családi szállodájában volt, ahol a lehető legközelebbről ismertük meg egy ottani szolgáltató kapcsolódását az egyesületi lánchoz és egyéni marketingtevékenységét, valamint a szolgáltatás minőségét, s mindebben a tulajdonos szerepét.

Okt. 20. 
Szakmai nap
(kedd)

Az első Dél-Tirolban töltött napon Meranba utaztunk, közben megtudtuk, hogy  

ezen a vidéken a legfontosabb mezőgazdasági termékek a szőlő és az alma. A termékeket helyi termékekként árusítják. Dél-Tirol logóját viselik az almák, ami hatalmas előny a Magyarországon előállított mezőgazdasági termékekhez képest, ahol nincs lehetőség a termelőtől egészen a fogyasztóig végigkísérni az útjukat és sok esetben a hazánkban előállított termékek külföldiként térnek hozzánk vissza Magyarországra. 
TDM szakértő kísérőink, Semsei Sándor és Nyirádi Ágnes röviden felvázolták, hogy a mostani út lényege az, hogy a résztvevők megismerhessék az egyes szinteket a TDM rendszeren belül. A helyi szervezetek szintjének képviselői vagyunk mindannyian, de a következő lépésről, a helyi szint utáni szervezetekről még nem volt olyan megszerzett tudásunk, mint a helyi szintű egyesületek működéséről. A Nyugat-Balaton térségében Balatongyörök elmaradt a szomszédos települések, Vonyarcvashegy, Gyenesdiás és Keszthely mellett a TDM szervezet kialakításában, jóllehet Keszthelyen helyi TDM szervezet nem működött csak térségi. Ahhoz, hogy ezen környező települések turisztikai egyesületeivel együtt tudjunk dolgozni, nagyon gyorsan fel kellett zárkóznia az egyesületünknek és még a kezdeti nehézségeken sem voltunk túl, máris azon kellett gondolkodni, hogy a térségi szervezettel milyenfajta együttműködést tudunk kialakítani és hogyan képzeljük el a térségi szervezet jövőbeni működését. 

Meranban Frau Jasmin Matha fogadott minket a Kurhaus konferencia központban. 

Frau Jasmin Matha a Merani Turisztikai Szövetség marketing igazgatója elsőként a desztináció etimológiáját ismertette, majd a desztináció menedzsment legfontosabb alapelveit sorolta fel:
· a profil mentén kell meghatározni a cselekvést

· mindig a vendég szeme az, ami a desztinációt látja, meghatározza

· profi struktúra: feladata, hogy a piacon kommunikálja a desztinációt

· elengedhetetlen alapfeltételek: elektronikus információs és foglalási rendszer működtetése, megfelelő HR minőségileg és mennyiségileg, marketing eszközök, megfelelő pénzeszköz

· több éves menedzsmentstratégia is elengedhetetlen, melyet a tagok, a partnerek elfogadnak

· több partner egymással összehangolt munkája, mely révén 1 célszegmenst szólítanak meg

· kooperációs képesség

· fontos feladat: a térség elemzése; különböző lehetőségek rögzítése; kiértékelés; megvalósítási projektek és folyamatok meghatározása; kontrolling

Ők a térségi szint képviselői, közel 2 éve alakultak meg MGM – Marketinggesellschaft Meran. Jelenleg még csak alakulóban lévő szervezetnek mondja magukat és leginkább az indulás, az összehangolás a feladatuk, ami azért is volt nagyon fontos tanulság számomra, mert itt is hatalmas különbséget látok a Magyarországon létrejövő szervezetek és az itt megalakult szervezetek között: Magyarországon akár a tagok, akár a politikai vagy szakmai vezetőség azonnali eredményeket akar, figyelmen kívül hagyva azt, hogy az eredményes munkát komoly előkészületeknek kell megalapoznia, mi nem 1 hét vagy 1 hónap időigényű. Az egy éve működő egyesületek nálunk, ha nem tudnak kézzel fogható eredményt felmutatni, a tagok elégedetlenek. Az itteni egyesületek ezért kénytelenek a közepétől elkezdeni a munkát, gyors eredményeket produkálni, kellő megalapozottság hiányában, s sokszor ezért vezet sikertelen eredményekhez a tevékenységük. Egy létrejövő egyesületben azért bíznak a tagok, mert azt remélik, egy éven belül hatalmas vendéglétszámot sikerül eléri. Meranban, ahogy Frau Jasmin Matha elmondta, egészen más a helyzet, hiszen, bár ők nem a helyi, hanem a térségi szintet képviselik, megtehetik azt, hogy 2 év múlva is azt mondják, azért nem indulnak pályázatokon, mert még alakulóban vannak. 
Az MGM-hez 15 helyi szintű szervezet tartozik. A Kft. tulajdonosai az egyesületek.  A helyi egyesületek rendezvényeket szerveznek, információkkal látják el a turistákat, ők pedig tanácsokkal látják el a helyi szervezeteket. Nagyobb a tőkéjük a helyi egyesületeknél, így az ő feladatuk a marketing és a piacra vitel. Napi telefonos kapcsolatban állnak a helyi egyesületekkel, havonta egyszer üléseznek velük, néhány egyesülettel azonban közös projektjeik is vannak, s sokkal közelebbi a kapcsolatuk, mint a többivel. A profil kialakításánál mindig a térségi szervezet segít. 

Frau Jasmin Matha említette elsőként, de ezután minden előadótól hallottuk azt, hogy jelenleg a közlekedés (transzfer) megoldása körül forog minden egyesület ténykedése. A térségi szervezet ebben is informálja a helyi szervezeteket és az odautazást is ők koordinálják. Mit jelent ez a sokat hallott „közlekedés” szó? = > Dél-Tirolban felismerték azt, hogy a turista számára legnagyobb problémát okozó - a célterületre való eljutás – mozzanat megkönnyítésével jóval több vendéget hozhatnak a területre, helyben pedig szintén megszabadítják a vendéget a helyi közlekedés okozta problémáiktól. Az egyik előadótól hallottuk, hogy mostanában a legtöbbet elhangzó szlogen az, hogy „az autónak is pihenni akar”. A vendég hatalmas tehertől szabadul fel akkor, ha nem neki kell a nyaralásául kiválasztott helyen térképpel a kezében, autóval körbejárnia a környéket, hanem turistabuszok és más közlekedési eszközök bevetésével neki csak kényelembe kell helyezkednie és nézelődnie. Azt is tudják statisztikai felmérések alapján, hogy az idősebbek egyre kevesebben tervezik egyedül, családi autóval az utazásukat, ezért olyan helyekre mennek, ahol megoldott az odautaztatás személyautó igénybevétele nélkül is. 
Az MGM kommunikációs stratégiája:

· hírlevél a helyi lakosok számára és egy másik hírlevél a turisták számára

· külsős cég segítségének igénybevételével előadások, képzések szervezése a lakosságnak
· tanulmány készítése a térség profiljáról, melyet mind a 2100 szolgáltatónak kiküldenek
A térségi szervezet a merani önkormányzattól nem kap pénzt. Az önkormányzatnak van egy üdülőhelyi bizottsága, melynek nagy előnye Jasmin szerint, hogy érdeke az önkormányzatnak, hogy jól működjön, s sok pénze legyen, de nagy hátránya, hogy az önkormányzat nem turisztikai szakértő.

Idegenforgalmi adó Dél-Tirolban nincs. A mi IFÁ-nknak megfelelő összegeket a helyi egyesületekhez fizetik be a szolgáltatók. 

A térségi szervezetben a helyi egyesületek tulajdonosi részt fizetnek, valamint ezen kívül a marketingbüdzsé egy részét is átadják a térségi szervezetnek, így a piacra vitelt, a marketinget és a médiát a térségi szervezetek intézik.

Amennyiben egy egyesület ezeken felül fizet be a térségi szervezetbe, azt az összeget csakis annak az egyesületnek a céljaira használják fel.

A térségi szervezet ezen felül fizet egy ügynökséget arra, hogy javaslatokat tegyen arra, az adott évben kikkel dolgozzon együtt a térségi szervezet.

A térségi szervezet a legtöbb támogatást közpénzekből kapja, ezután jön az egyesületek befizetése és az egyéb partnereké. Kb. 1,8 M € az éves büdzséjük.

Az egyesületek tulajdonrésze a vendégéjszakák, valamint az adott település gazdasági ereje szerint oszlik meg. A Kft. elnökségében az egyesületek képviselői ülnek. A térségi szervezet munkacsoportja 1 fő a PR és sajtófeladatokat látja el, 1 fő a marketinggel foglalkozik, 1 fő ügyintéző, 1 fő a termékfejlesztéssel, desztináció fejlesztéssel foglalkozik, 1 fő az adminisztrációval és a telefonon, e-mailen keresztül érdeklődő vendégekkel. Információs irodájuk nincs, ergo nem fogadnak turistákat, az a helyi szint feladata.

Nagyon fontosnak tartom, hogy világosan lehatárolt munkakörök vannak a szervezetben és esélyét sem adják annak, hogy a feladatok, kompetenciák összekeveredjenek.

Operatív kérdésekben az ügyvezetőség dönt, nem az igazgató tanács. Pl. új alkalmazott felvételébe az igazgató tanácsnak nincs beleszólása, csakis az ügyvezetőségnek. Az igazgató tanács elnöke felelős viszont jogilag mindenért.

Délt-Tirol 500 000 lélekszámú, 80 egyesülettel és 11 térségi szervezettel bíró turistaparadicsom.


Az első szakmai nap második előadója Herr Josef Gargitter volt, az IealNet GmbH tulajdonosa és ügyvezetője. Az ő előadását már volt alkalmam hallani a siófoki képzés során, ahol szintén a dél-tiroli IT rendszer működését mutatta be. Elmondta, hogy 1997 körül kezdték el a desztinációs tevékenységet, amikor a vendégéjszakák száma drasztikusan csökkent a német válság, ill. Spanyolország, Görögország, Adria vonzása miatt. Az IT rendszert is ekkor kezdték el működtetni az irodákban. A Semsei Sándor már megismert foglalási rendszer lényegét ismerteti, s kihangsúlyozza, hogy minden esetben az árak megjelenítése a legfontosabb. A ’-tól-ig ár’ problémája az, hogy a vendég azt hiszi, a legdrágábbat akarjuk majd neki eladni. Gargitter úr mindkét előadása alkalmával fontosnak tartotta azt is kihangsúlyozni, hogy azért kell az egyesületeknek és az irodákban dolgozóknak összefogniuk, mert lehet, hogy „ma a másik településre megy a mi információnk alapján, de holnap hozzánk jön, mert mindet ismer, hiszen mi informáltuk”. Ez úgy lehetséges Dél-Tirolban, hogy ha a turista az egyik település információs irodáját hívja, de az éppen foglalt, a rendszer a másik irodához irányítsa a hívást annak érdekében, hogy semmiképp se veszítsenek el egy érdeklődőt sem. Azt is elmondja Gargitter úr, hogy a vendég nem akar egyszerre foglalni, előbb információt szeretne a szobákról, magáról a kiválasztott helyről. Az online foglalási rendszerben azonban szabad szobák esetén csak arról kap információt a vendég, hogy szabad a szoba, a foglalható szobák esetén viszont történhet a szobafoglalás hitelkártyával, de visszaigazolással történő foglalással is.
Hogy a szobakiadóikat „neveljék”, többször végeztek ők maguk teszthívásokat is. Így a turisztikai egyesületek felügyelni tudják, hogy mennyire hitelesek a szobakiadók a vendéggel. Ha a szobakiadó nem jelöli be, hogy foglalt a szoba és csak akkor derül ki, ha a vendég az internetes jelzés alapján telefonál, ez a turistával szemben nem túl pozitív magatartás és a turista is csalódott lesz.
Magyarországon a Destour rendszer bevezetésében éppen ez jelenti a legnagyobb problémát, mert a szállásadók nemcsak hogy a saját adataikat nem töltik fel az online szobafoglalási rendszerre, de nem is ellenőrzik és nem s akarják. Úgy gondolják, hogy sokkal praktikusabb, ha a vendég közvetlenül felhívja őket vagy a turisztikai információs irodába küld e-mailt és majd az irodából a dolgozók felhívják a tagjaikat. Magyarországon nem annyira elterjedt az internet használata, hogy az egyesület tagjai naponta megnézzék beérkező e-mailjeiket. Azt pedig még inkább nem teszik meg, hogy a rendszerben frissítsék adataikat. Az iroda dolgozóinak pedig képtelenség lenne minden reggel felhívni az összes szobakiadó tagot és lekérdezni a szabad szobákat. Sem idő, sem anyagi kapacitás nem áll erre rendelkezésre. 

A közös IT rendszer leghasznosabb része a közös, központi adatbank. 

A siófoki előadáshoz képest újdonságként hangzott el a Bike Network bemutatása, bár a turistaútvonalak GPS-es felmérését igénylő, internetről végigkövethető, leíró, képekkel kísért rendszerfejlesztésről Semsei Sándor beszélt nekünk néhány hónapja, ami nagyon felkeltette az érdeklődésünket, s csak reméljük, hogy a közeljövőben még jobban megismerkedhetünk ezzel a lehetőséggel.


Josef Gargittert Dr. Daniel Marco Campisi váltotta fel az előadók sorában. Ő az EUR.AC turisztikai főtanácsadója, nemzetközi desztinációmenedzsment coach a St. Gallen-i egyetemen, a turizmus-struktúraváltásnak fejlesztési szakértője. 

Campisi úr a desztináció menedzsment egyes szintjeivel és azok feladataival ismertetett meg minket, egy 4 lépcsős piramist rajzolva, melynek legfelső lépcsőjén az SMG helyezkedik el (Süd Tirol Marketing Gesellschaft), mely a magyarországi MTZrt-nek felel meg. 

Elmesélte, hogy Süd-Tirolban korábban a 113 településnek 123 egyesülete volt, melyet idővel sikerült 80 egyesületté alakítani, s kitűzött céljuk, hogy kb. 50 egyesületbe integrálják a most meglévő egyesületeket. 

A térségi szervezetet úgy mutatja be, mint akinek a feladata az információk összegyűjtése, ezek értékesítésre képessé tevése, majd vagy ezek piacra vitele, vagy továbbítás az SMG (magasabb rangú szervezet) felé, hogy ők vigyék piacra. A térségi szervezet a más megismert módon finanszírozódik.

Az SMG tartományi pénzből és néhány partner pénzéből gazdálkodik. Egy **** hotel pl. 40 000  €-t tesz be az egyesületbe. Úgy véli, amennyiben megfelelően és hatékonyan működik a legfelső szint, úgy a térségi szervezetekre már nem lesz szükség a piramisban. A helyi szintű egyesületeket soha nem törölné, mivel a termékfejlesztést ők végzik. A legfelső szintet pedig azért lehetetlen törölni, mert a kommunikációs feladatokat nekik kell ellátniuk. Információt minden szint ad a turistáknak. A marketing és értékesítés is így a legfelső szint feladata lenne. Az egyesület feladata: kapcsolattartás a bázissal, gazdasági összefüggések, menedzsment, infrastruktúra. A piackutatás az SMG legfontosabb feladata. A helyi szintű szervezetek igazi feladata a termékfejlesztés, nekik a márkaépítéssel nem kell foglalkozniuk. A térségi szintnek térségi kártyát, fotóarchívumot, közös katalógust, call centert kell csinálnia. Ahol erősek az egyesületek és az SMG (legfelső szint), ott válik majd feleslegessé a térségi szint.

Magyarországon ez a piramis nálunk alig 2,5 lépcsős, hiszen térségi szint régóta csak a Nyugat-Balaton régiójában létezett, csakhogy nem voltak meg hozzá a helyi szintű egyesületek. A helyi szintű egyesületek megalakulásával a térségi szint is átalakulás előtt állt, hiszen most tudná igazán végezni a feladatát. Az SMG szintje nálunk egyelőre még nincs, illetve legalábbis a TDM rendszerelvei szerint, hiszen az MTZrt állami szervezet. Ugyanakkor Campisi úr előadása nagyon sokat segített nekünk abban, hogy a helyi szervezetek feladatkörét elmondta, mert a helyi egyesületek csinálják a marketinget, elvárják tőlük a tagok a piacra vitelt és a márkaépítést, a termékfejlesztést meg nem tartják olyan fontos feladatnak, holott a vendégek információkkal való kellő kiszolgálása mellett a helyi szinteknek ez a legfontosabb feladatuk.


Meran után Bolzanoba, a tartomány fővárosába utaztunk, ahol már csak egy esti sétára volt időnk. Az üzletek 19-kor zártak, ahogy a nagy népszerűségnek örvendő virág és gyümölcspiac is.
Okt. 21. 
Szakmai nap
(szerda)
Bolzano, HGV (a Dél-Tiroli szálloda- és vendéglátóipari szövetség). Előadó: Hans Jörg Dariz a szövetség elnöke. 
210 000 férőhely, 150 000 kereskedelmi és 70 000 magánszálláshely. 99% családi vállalkozás. 304 db 5 csillagos és 1500 db 4 csillagos szálloda, évi 220 napos nyitvatartással. 
Dariz úr elmondja, hogy a jómódúaknál új trend jelent meg: divattá vált a spórolás. Kivételt egyedül a gazdag oroszok képeznek, nekik teljesen mindegy, hogy mennyit költenek. 

Abban gondolkodnak, hogy a szezonális árak helyett a férőhelyek kihasználtsága határozza meg az árakat. Eddig a két legnagyobb ajánlatuk a téli és a nyári szezon volt, ám a téli szezon 30%-os kihasználtsága a bevétel 50%-át teszi ki. 

A konkurrencia legyőzése érdekében azonban csakis a minőséggel versenyezhetnek, az árakkal nem. 
A HGV 45 éve működik. A vendéglátók és a szállodaipar együttműködése így jóval nagyobb politikai erőt képvisel. A tagok a forgalmuk után fizetnek. Minden településnek van helyi szintű csoportja is, helyi elnökséggel, mely a turisztikai egyesület tagságában is benne van. Ezekre épülnek fel a nagyobb szintű szervezetek.

2 fő tevékenységük van: a) a klasszikus értelemben vett politikai lobbi, ami minden szinten megvalósul: az elnök a tartományi tanácsban is benne ül

b) a másik oldalon a szolgáltatások vannak

A központi iroda mellett 4 irodájuk van. Az 5000 tag közül 3000 ügyfele is a HGV-nek. 

A HGV szolgáltatásai: személyi tanácsadás, 2500 szálloda bérkönyvelését ők végzik, adókönyvelés, adótanácsadás, jogi tanácsadás, képzések. 130 munkatárssal dolgoznak. 

Az IT rendszerrel kapcsolatban mondott még egy érdekességet Dariz úr: Le kellett kapcsolniuk a szabad szobafoglalási lehetőséget, mert egyik vállalkozó sem töltötte. Szabad szobát mutatott a rendszer, holott teljesen tele voltak. Ezt azonban nem lustaságból tették, hanem a hatóságok megtévesztése miatt – nálunk APEH. A bankkártyás foglalás is működik, ám elmondása szerint nagyon macerás. Létrehoztak egy olyan felületet is, ahol a vendégek véleményt formálhatnak a szálláshelyekről, de ez nagy felháborodást okozott, mert elsősorban az elégedetlen vendégek írtak az oldalra. 

A legfontosabbnak tartottam azt a mondatát, melyben kihangsúlyozta, hogy a vendégek újra értékeket keresnek, egyszerű ajánlatokat, autenticitást, egészséget, eredetiséget. Ma egyre több a pszichés beteg, mint a szervi, akik az emberi közösséget keresik. Nem az a lényeg, hogy egyediek legyünk valamiben, hanem az, hogy a környezet és a táj az, ami hat az emberekre.
Ez a felismerés nálunk még nem született meg, de remélem, hogy tolmácsolásunkkal a helyi szolgáltatók is belátják majd és sikerül ez irányba elvinni a turizmusunkat, hiszen olyan csodás természeti környezet vesz körül minket, hogy a turista itt biztosan megtalálja, amit keres, de a termékfejlesztésnek éppen ezért ebbe az irányba kell elmozdulnia. Ez kell, hogy tudatosuljon a helyi vállalkozókban is.


Bolzano után a TDM képzéseken már oly sokszor hallott Schennába utaztunk. Nemcsak a TDM képzésekről, de Kovács Judit, gyenesdiási turisztikai menedzser előadásából is volt némi előismeretünk a településről, aki az elmúlt év telén 2 hetes szakmai gyakorlatot tölthetett itt. 
A település önkormányzatának épületében a város polgármestere, Herr Alois Kröll mutatta be röviden a települést: 2800 lakos, 48 km², 98% német anyanyelvű, 2% olasz anyanyelvű, 10M €-s büdzsé, 4,5-5 M kiadás, 5,5 M területgazdálkodás (építési területek felvásárlása és továbbadása). Az infrastruktúra karbantartása a legjelentősebb feladatuk, hiszen a főszezonban 8000-rel nő a településen tartózkodók száma. 

Az egyesület elnöke Herr Josef Mair röviden bemutatja a schennai egyesületet:

Az egyesületnek 16 fős Választmánya van, 4+1-fős elnöksége a Választmányon belül és 3 fős Felügyelő Bizottsága. A Választmány évente 6-8 alkalommal találkozik, míg az Választmány delegálta elnökség akár hetente, de kéthetente mindenképp. 

Ez azért volt számunkra nagyon fontos információ, mert Balatongyörökön, harmad ekkora lélekszámnál, és sokkal kevesebb büdzsénél van 11 fős Választmányunk, aki havonta ülésezik. Ez az ülésrend egyre kevésbé tűnik elegendőnek, hiszen nagyon sok olyan feladat van, ami azonnali döntéshozatalt igényel. Hivatalosan az elnök a teljhatalmú döntéshozó 2 Választmányi ülés között, s a Választmány tagjai ötleteikkel, problémájukkal először hozzá kellene, hogy forduljanak, majd amennyiben az elnök úgy dönt, hogy a következő Választmány elé terjeszti ezeket, akkor tudnak róla dönteni. Ennek a folyamatnak a betartása sokak számára nehézkes, nem is valósul meg, mert közvetlenül vagy a Választmánynak, vagy az egyesület tagjainak mondják el gondjaikat, valamint megkérdőjelezik az elnök döntési jogát. A hatékonyabb és gördülékenyebb munka érdekében nálunk is indokolt lenne a Választmány tagjaiból felálló elnökség, akik vállalják azt, hogy szükség esetén akár hetente, de kéthetente mindenképp üléseznek, míg a teljes Választmány megmaradhat a havi egyszeri üléseknél, de a két ülés közben addig is halad a munka.
Az egyesületük tagja a merani MG-nek (lsd. Jasmin Matha), efölött áll az SMG, mely egész Dél-Tirol turizmusának vezetője. Az ő helyi egyesületük feladata: vendégek informálása, rendezvények szervezése, túraútvonalak karbantartása. Kiadványokat ők is szerkesztenek, de különlegesek ebből a szempontból a többi egyesülethez képest, mert az ő büdzséjük a többi egyesületének sokszorosa, így jut a marketingre is pénz és persze megvan hozzá a kellő HR is: az információs irodában 7+1 alkalmazott dolgozik, + 3 fő van a túraútvonalakon, +1 fő a mélygarázsban. És itt újból szóba kerül a mobilitás fogalma, mely alatt, ahogy már szóba került, a vendégek ideutaztatását és a helybeni közlekedésüket értik. 
A többi civil szervezettel együttműködve egy közös cselekvési programot alakítanak ki = élhető falu

Évente kb. 1,9 M €-s büdzséből gazdálkodnak. Az egyesületen belül különböző szakmai csoportok működnek, akik a tagdíjakat határozzák meg:  egy-egy szolgáltató csoportnak vendégéjszakánként és egyéb forgalom után hány €-t kell fizetniük. Ezen felül az önkormányzat is hozzájárul az egyesület büdzséjéhez. IFA nincs, az IFÁ-nak megfelelő összeget az egyesülethez fizetik be a szolgáltatók. 
Az egyesület turisztikai igazgatója, Herr Franz Innenhofer elmondja, hogy a legfontosabb az egyesületben a csapatmunka.

15 év alatt a férőhelyek száma nem bővült, ezzel szemben a szolgáltatások minősége sokat emelkedett. 10 éve még 4 db négycsillagos szállodájuk volt, míg most 21, ami nem jelent egyet azzal, hogy új szállodák épültek, hanem azt jelenti, hogy a szállodák minősége emelkedett.

A helyi termékek karbantartását nagyon fontosnak tartják, erre példa, hogy 1500 túraútvonal táblát cseréltek le 30 000 €-ért. 

Céljuk, hogy a térségben úgy tudjon mozogni a turista, hogy közben az autója a parkolóban pihen. Nálunk ez mindeddig megoldatlan probléma, holott a lehetőségek adottak, de sajnos kevésbé játszik fontos szerepet a mindennapi tárgyalások, tervezgetések alkalmával. Nagy szükség lenne a tömegközlekedés fejlesztésére is. 

Schennában a szálláshelyek viselik a legfontosabb költségeket. 50 cent a magánszállásadók kötelezettsége vendégéjszakánként (kb. 1 millió a vendégéjszakák száma évenként)
60 km kerékpár útvonaluk van és 220 km túraútvonaluk. A kerékpár útvonalak annyiban hivatalosak, hogy az erdőgazdaság által autókkal is bejárt útvonalakat használják. A gyalogos túraútvonalakat nem tilos kerékpár útvonalaknak használni, de nem ajánlatos. A túraútvonalak karbantartása az egyesület feladata, ebben szerepet vállalnak a természetbarátok, akik jóval magasabb helyeken végzik ezt a munkát, az alpesi egyesület, akik csak a kitáblázással foglalkoznak. A túraútvonalak mentén menedékházak találhatóak, ahol frissítőket és pálinkát is lehet kapni. A rendezvényeik nagy része túrák vezetése, pl. parasztgazdákhoz vezető túra, ahol a parasztgazdaságot mutatják be a turistáknak, ezzel elősegítve a gazdák életszínvonalának emelkedését, mert különben csak a mezőgazdaságból már nem tudnának megélni. 
Egy olyan útja ez a turisztikai termékfejlesztésnek és a legfontosabb turisztikai termék kijelölésének, mely nálunk eleddig szintén a legmostohább szerepet kapta. Nem koncentrált eddig senki igazán az alapadottságok kulcsfontosságú szerepére, annak kihasználására és fejlesztésére. Ugyanakkor az ilyen irányú termékfelismerés és termékfejlesztés nagyon jó példa arra is, hogyan lehetne a háttértelepüléseket is bevonni a térségi turizmusba. Ám ehhez először a vállalkozóknak kell rájönniük, hogy a rendezvények nem elegendőek és hogy a rendezvény az nem mindig egy 4-5 napos „csim-bumm”, hanem sokkal vonzóbb lehet egy olyan programcsomag összeállítása, mely bakancsos, vagy kerékpáros túrázást foglal magában szalonnasütéssel… összekötve valamint más helyi szolgáltatókkal. 

Az információs iroda főszezonban H-Vas 8-19-ig tart nyitva. A fő munkaidőben mindenkinek ott kell lennie, a többi időszakban beosztják egymás között, hogy ki van az irodában. 

Az iroda dolgozóiból 1 fő marketinges, 1 fő rendezvényszervező, 1 fő az utazási irodákkal foglalkozik, 1 fő az ideutaztatással foglalkozik, a turisták információval való ellátásával 3 fő foglalkozik (front office). 

Az elnök, aki szintén rengeteget dolgozik, költségtérítésben részesül.


Schennában körbejárhattuk a turizmus történetét bemutató múzeumot: Touriseum. A múzeumban szórakoztató és rendkívül élvezetes formában kísérhettük végig Dél-Tirol turizmusának kialakulását és fejlődését. Figyelemre méltó dolog az is, hogy valaki a turizmus témáját veszi alapul egy múzeum létrehozásánál. Egyedi, ugyanakkor abszolút kézenfekvő ötlet, s a múzeum hatalmas látogatottságnak örvend.

Schenna után Eisacktal-ba utaztunk egy kolostorba: Kloster Neustift, ahol a más Siófokon megismert Peter Righi-vel találkoztunk. Ő az Eisacktal-i Turisztikai Szövetség igazgatója, tehát a térségi szintet képviseli. A kolostor bemutatása után, ahol megtudtuk, hogy a borkészítés mesterségében Olaszország élén állnak, s a nemrég lezajlott szakmai értékelésen, mely a kolostorban volt, a kolostor borásza kapta az év borásza díjat. 
Nagyon-nagyon fontos és számunkra megszívlelendő, hogy a helyi termékeket, értékeket kell propagálni, felkarolni és fejleszteni, előkészíteni a piacra, melyet a térségi szervezet végez. Nem idegen termékek kínkeserves meghonosításával gyötrődni!

Peter Righi bemutatta, hogy valójában milyen kulcsfontosságú szerepet játszik a térségi szervezet, s hogy a helyi szervezetek nem tudnának nélkülük működni. A piacravitel egyik különleges formáját, számára is új élményként mutatta be az úr: TV-ben, mint a TV Shop reklámot, értékesíteni a különböző csomagokat. Magas a költsége, de az első tapasztalat alapján eddig nem látott eredményt hoz. Amiben mindenképp eltérő az eddigiekhez képest, akár a papír alapú kiadványokról, akár az interneten való értékesítéstől: azonnali eredményt hoz, nagyon rövid időn belül és sokat. A vendégek azonnal telefonálnak és megveszik a csomagokat. Kicsit hasonló egy aukcióhoz. Peter Righi teljesen fellelkesült ennek az értékesítési formának a hatékonyságától és elmondta, hogy míg egy kiadvány szerkesztésével több mint 300 óra munkájuk van, ide elég néhány óra a felkészüléshez, + a műsoridő. Szeretnék, ha a közeljövőben ezt minél több helyen és minél többször megtehetnék.

Ő is kiemelte a mobilitás problémájának megoldását, de ami sokkal inkább figyelemre méltó volt nála a többi előadóhoz képest, hogy bár ők is a jövőről beszéltek, a jelen helyzetét teljesen átlátva és a turizmus trendeket 1-2 lépéssel megelőzve, ő volt az, aki leginkább így gondolkodott. Nagyon jó logikával és itt láthattuk először, hogy milyen az, ha nem a turista határozza meg a jövőbeni trendeket, hanem a turizmusban dolgozó szakemberek. Ők diktálják az új irányt és így elkerülhetetlen, hogy ne ők maradjanak a piacvezetők. Egy olyan felvilágosult gondolkodást és szellemi alkotómunkát igényel mindez, ami keveseknél volt hasonlóképp domináns. Ugyanakkor azt is elmondja, hogy bizony a szolgáltatókat erőteljesen és határozottan nevelni kell, hogy ők is fogékonyak legyenek az új trendekre és észrevegyék a változást. Fel kell őket készíteni rá, olykor hatalmas harcok megvívása közepette, mert tudják, amit a tagok és a szolgáltató adott esetben még nem, hogy ez hozza majd meg a kívánt vendégéjszakákat. Náluk az a cél, hogy megtartsák a vendégeket, a vendégéjszakákból származó bevételeket, amihez elengedhetetlen, hogy 1-2 lépéssel mások előtt járjanak. 


Brixenbe visszaérve, vacsora után még mindenki elmondta a tanulmányúton számára legfontosabb tapasztalatokat, melyeket röviden megvitattunk. 

Okt. 22. Hazaút
Az úton mindenki fáradtan, de élményekkel teli és energiával feltöltve tervezte saját egyesületének következő lépéseit és azokról a képzésekről beszélt, melyek elengedhetetlenek lesznek a tagok számára és az egyesület vezetősége számára a helyes útirány felállításához.
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