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Biura internetowe | Jednakowe ceny ustalane przez touroperatoréw dla wszystkich kanatéw dystrybucji to specyfika rodzimego rynku

Polska branza nie wykorzystuje internetu

Zaletg oferty sprzedawanej przez inter-
net jest, oprécz wygody, cena nizsza niz
w sklepie. Taki mechanizm napedza roz-
wdj e-commerce w wielu sektorach ryn-
ku. Nie dotyczy to jednak polskiej branzy
turystycznej, w ktdrej obowiazuja ceny
minimalne.

Marzena Zarzycka

ajbardziej jaskrawym przykladem
N blokady w sprzedazy ofert po niz-

szych cenach byly sytuacje, gdy
agenci sprzedawali oferty w serwisie
Groupon. Touroperatorzy grozili ze-
rwaniem umow, oburzeni internauci
dyskutowali na forach branzowych. Wi-
dac bylo wyrazny podziat na tych, kto-
rzy uwazajg, ze sprzedawanie ponizej
ceny uzgodnione;j z touroperatorem jest
nieetyczne, i tych, ktorzy thumaczyli to
wolnym rynkiem. Wedtug niej kazdy
powinien mie¢ mozliwos¢ sprzedazy
oferty po najbardziej optacalnej dla nie-
go cenie, a jej odgdrne regulowanie to
sztuczna bariera hamujgca rozwdj. Dy-
namika sprzedazy internetowej ustug
turystycznych ostatnio nieco w Polsce
spadfa. Agenci dzialajacy do tej pory
online zaczeli otwierac swoje stacjonar-
ne przedstawicielstwa. Wedtug nich sa-
mych jest to spowodowane kryzysem i
spadkiem poczucia bezpieczefistwa ku-
pujacych, jednakze patrzac na inne ga-
fezie handlu mozna pokusi¢ si¢ o
stwierdzenie, ze polski rynek interneto-
wej sprzedazy ustug turystycznych nie
ma kluczowe] zalety, ktora sklania
klientow do dokonywania zakupow on-

line: nizszej ceny. Klient, ponoszac pew-
ne ryzyko transakcji automatycznej, bez
udziatu przedstawiciela firmy, oczekuje
pewnych korzysci. Oprdocz wygody, kto-
ra jest zaleta raczej w sprzedazy towa-
row niz ustug (dostawa do domu), liczy
tez na nizsza ceng. W przypadku tury-
styki nie moze jednak na to liczy¢. — Nie
ma zadnej roznicy w cenie oferty sprze-
dawanej przez agent6w internetowych i
stacjonarnych. Reguluje to Ustawa o
ustugach turystycznych i umowy agen-
cyjne — tlumaczy Tomasz Domzalski,
dyrektor e-marketingu w portalach tu-
rystycznych Easygo.pl, Wakacje.pl. i
Wypoczynek.pl — Wszyscy organizato-
rzy i poSrednicy w Polsce zgodnie z tymi
zapisami powinni sprzedawac jeden i
ten sam produkt turystyczny w takim sa-
mym wariancie w jednej i tej samej ce-
nie. Portale turystyczne nie konkuruja z
organizatorami cenami, a skalg dostep-
nej oferty, statg aktualizacja calej ofer-
ty — dodaje.

Agenci nie chca nizszych cen

Z pewnoScia internetowe agencje
moglyby rozwija¢ si¢ lepiej. Wielkim
atutem sprzedazy online jest szybko$¢ i
mozliwo$¢ poroéwnania wielu ofert w
jednym miejscu. Nie jest nim jednak
cena. Touroperatorzy ustalaja ceny
ofert obowiazujace wszystkich agen-
tow. — Takie zapisy znajduja si¢ tez w
umowie agencyjnej Oasis Tours. Nie
okreslamy tam jednak minimum i mak-
simum ceny. Stosujemy inne rozwigza-
nie. Wymagamy stosowania cen
sprzedazy okreslonych przez Oasis To-

Tomasz Domazalski: Nie ma zadnej réznicy
w cenie oferty sprzedawanej przez agen-
tow internetowych i stacjonarnych. Re-
guluje to Ustawa.

urs. Wyjatkiem sa sprzedaze grupowe.
Tutaj dopuszczamy doliczanie dodatko-
wej marzy przez agenta — wyjasnia
Grzegorz Karolewski, dyrektor gene-
ralny Oasis Tours. Ceny w biurach in-
ternetowych i tradycyjnych sg takie
same. NajczeSciej cena minimalna i
maksymalna jest taka sama, co ozna-
cza, ze sprzedajacy nie ma mozliwosci
obnizenia narzuconej przez kontrahen-
ta kwoty. — Powinno na tym zaleze¢ obu
stronom. Deregulacja cen sprzedazy
bylaby nowym zjawiskiem na rynku —
komentuje Grzegorz Karolewski. —
Trudno w tej chwili przewidzie¢ jej kon-
sekwencje i zwigzane z tym ryzyko. Te-
go ostatniego zyczymy sobie jak
najmniej w biznesie. Mamy — go wy-
starczajaco duzo w naszej branzy — do-
daje. Agenci stacjonarni, od ktorych
zalezy sprzedaz oferty touroperatorow
,nie chca konkurowac z internetowymi
kolegami, ktorzy mogliby sprzedawac
taniej. Organizatorzy przyznaja nieofi-
cjalnie, ze nikt z nich nie odwazy si¢

Grzegorz Karolewski: Wymagamy stoso-
wania cen sprzedazy okreslonych przez
Oasis Tours. Wyjatkiem sa sprzedaze
grupowe.

zfama¢ cenowej umowy z partnerami,
gdyz skutkowaloby to bojkotem z ich
strony. Wynika to z tego, ze nasz rynek
jest mtodszy niz zachodni i powstawat
w innych warunkach. Nadal mnostwo
zalezy tutaj od agentow stacjonarnych,
ktérym touroperatorzy boja si¢ ,,pod-
pas¢”. Ten, ktory by sie wytamal, mu-
sialby stworzy¢ wlasna, ogolnokrajowa
sie¢ dystrybucji, a zadnego z tourope-
ratoréw obecnie na to nie sta¢. Agenci
internetowi musza wigc nadrabiaé in-
nymi zaletami, takimi jak szeroka ofer-
ta w jednym miejscu.

Nizsze koszty sa mitem

— Sprzedaz przez internet rozwija
si¢, jednak karty na tym rynku zostaly
juz rozdane jakie§ 7-8 lat temu. Dlate-
go tyle nowych firm wchodzi na niego,
mySlac, ze tatwo jest zatozy¢ biuro in-
ternetowe, a po kilku miesigcach wyco-
fuja sie z dotkliwymi stratami — mowi
Bartosz Nowik, prezes zarzadu Traveli-
go. — To, ze biuro internetowe ma niz-
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sze koszty, to mit branzy turystyczne;.
Bariery wejscia sa tak wysoko ustawio-
ne, ze nie ma mozliwosci otwarcia biu-
ra internetowego taniej niz biura
tradycyjnego — dodaje. Wedtug jego
szacunkéw budzety trzech najwigk-
szych biur internetowych w Polsce zde-
cydowanie przekraczaja 30 min zi
rocznie. — Kosztami mozna manipulo-
wac. Te zwiazane z utrzymaniem POK-
-6w Travelplanet.pl sa wysokie, bo
wynajmujemy pomieszczenia w do-
brych miejscach — mowi Tomasz Dom-
zalski. Takie samo stacjonarne biuro,
ktoére sie mie$ci w mieszkaniu, kosztu-
je o wiele mniej. — Paradoksalnie kosz-
ta te wcale nie s3 nizsze. W naszym
przypadku to kilkanascie milionéw zto-
tych rocznie — méwi Domzalski. —
OczywiScie nalezy bra¢ pod uwage ska-
le organizacji i prowadzonych przez nig
operacji. Trzeba jednak pamietaé, ze
nie ma dzi§ agenta, ktory by sprzedawat
tyle, co portale turystyczne — dodaje.

Zmowa milczenia bedzie trwac

Mimo Ze agenci internetowi nie ma-
ja nizszych kosztow utrzymania, to
sprzedajac na wigksza skala, mogliby
zapewne sprzedawac taniej niz stacjo-
narni, tak jak dzieje si¢ to w Europie
Zachodniej. Nie pozwala na to jednak
polskie ustawodawstwo. Jak pokazaly
ostatnie lata, prawo mozna zmieniac,
dostosowujac je do unijnego ksztattu.
Nikt tego jednak nie postuluje.
Powinno to dziwi¢ wobec coraz czest-
szych przypadkow sprzedazy grupowej
po nizszych cenach. MZ
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