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A hatalom vélt gyermekei – a szabadság, amit bérlünk
Azt hisszük, a sajátunk, pedig csak kölcsönbe kaptuk: a felület, az elérés és a közönség 
másé, mi a bérlők vagyunk rajta. A bérleti díjat adattal, jutalékkal és függőséggel fizet-
jük, és a szerződés feltételeit nem mi írjuk. Aki bérel, annak a tulajdonos bármikor fel-
mondhat, és a kölcsönkapott hatalom pontosan addig tart, amíg a platformnak megéri.
A nyitóelőadás innen indul: összefonódó értékláncok, a prosumerek hatása, ahol a szá-
mok mögül eltűnik az ember, és a kérdés, ki dönt helyetted, amikor az MI mindent ös�-
szeköt.
A szabadság teher. Sartre szerint az ember szabadságra van ítélve, csakhogy ezt a ter-
het sokan átadják egy tekintélynek. 
A digitális feudalizmus döntő vonása éppen ez: magunk megyünk a platformokra, és 
magunk adjuk oda az adatot. (Hozzáférés, adatok, infrastruktúra)
Minden logikus, csodára pedig kár várnunk. A kifejlett állapotot közösen hoztuk létre.
A felvezetés 10 kérdést hagy itt két napra, és megmondja, melyikre hol jön válasz.
– Azé az ország és benne minden, akinél az adataink?
– Meddig marad miénk itt a (piac)tér?
– Érték és érdek? Tényleg más jelet bocsátanak ki, mint amit mondanak róluk?
– Hogyan alakult ki ez az állapot, és miért nem tűnik fel annak, aki benne él? 
– �Az összefonódó értéklánc mely láncszemeit birtokolja és kezeli kizárólag a globálisok-

kal szemben?
– Hogyan történhet a nagy összefogás? 
– Mi tart vissza az összefogástól? 
– Mit jelent, ha egy márkának a közszolgálat?
– Tehát ki képes kitörni a buborékból? 
– Mit szimbolizál a fekete hattyú és a főnix madár?
Előadó: Csermely Ákos

Ki-Ír-Kit?
– Ki-Ír-Kit? Ki-Ír-Ki?-Kit? Ki-Írt-Ki?-Kit? – Keményre Kattognak a Kák, a szépen pörgő 
bakelit spiráljába egy makacs nyolcas karc-végtelen ékelődött.
Előre hátra ugrál az időben a hangszedő.
Utolértük a jövőt, egyre inkább egyre mindentudóbbnak látszó rendszerekbe csatlakoz-
va próbáljuk megtudni magunkról azt, hogy kik voltunk, kik vagyunk, és kik lehetnénk.
A kérdés persze nem ilyen egyszerű, ahhoz, hogy válaszolhassunk rá, azt is tudnunk kéne, 
hogy kicsoda kérdezi kitől? Mi a digitális tükörképünktől, vagy a digitális tükörképünk tőlünk?
Számít ez egyáltalán, mikor olyan gyönyörűen összeolvadhatnánk digitális önmagunk-
kal, bódultan pörögve az algoritmusok végtelenbe tartó spirálsugaraiban?
Dragomán, a fényes-jövő ciklus írója az irodalom eszközeivel keresi a válaszokat ezekre a 
kérdésekre évtizedek óta, elnyomóbbnál elnyomóbb rendszereket talál ki a szabadulástörté-
neteihez. Legfőbb ideje, hogy az algoritmikus-ajánlórendszerekkel is tegyen egy kísérletet. 
Előadó: Dragomán György

9.40–10.00 
Izgató

10.00–10.20
Megnyitó

Digitália: a jövőben ki él helyettünk?
Ki dolgozik helyettünk? Ki választja ki, mivel kapcsolódunk ki? Ki tudja, mire van szük-
ségünk? Ki veszi észre, ha baj van a testünkkel?Négy kérdés, három hétköznap: 2016, 
2026, 2036. Weiler Péter képzőművész és üzletember történeteken át mutatja meg, ho-
gyan alakítja a technológia a döntéseinket – és hogyan alakíthatjuk mi a folytatást. A 
mesterséges intelligenciát alkotóként is használó előadó a változás résztvevője és kriti-
kusa. Hol nyerünk szabadságot, és hol engedjük át az irányítást? Mit tehetünk ma azért, 
hogy tíz év múlva is emberi válaszaink legyenek
Előadó: Weiler Péter

Miért megyünk oda önként? Mit kapunk cserébe?
A digitális feudalizmus nem velünk történik. Mi építjük, és jó okunk van rá.
A nyitó felvezetés tétele az, hogy senki nem kényszerít minket a platformra. Erre vála-
szol ez az előadás. Ha egyszer szabadok vagyunk, miért adjuk oda a figyelmünket, az 
adatunkat és a napunkat annak, akiről tudjuk, hogy hasznot húz belőle?
A szociálpszichológus válasza nem az, hogy ostobák vagyunk. A hűbéri viszony azért 
működött ezer éven át, mert a jobbágy biztonságot kapott cserébe, és ma is hasonló 
csere zajlik: kényelmet és elérést kapunk, járadékot fizetünk, csak nem pénzben, ha-
nem használattal. Egy különbséggel: a jobbágy nem választhatott urat, mi igen. Az előa-
dás arról szól, mit tesz ez egy társadalommal, mi történik a bizalommal, a közösséggel 
és a saját ítélőképességünkkel, ha a hűbérurunkat magunk választjuk.
Aki bejön, érteni fogja, miért nem elég tudni a helyzetről ahhoz, hogy változtasson rajta.
Előadó: Csepeli György

10.25–10.45
Előadás

10.45–11.10
Előadás

2026. október 6., kedd

Figyelem!
A konferencia programja a 2026. szeptember 26-i állapotot tükrözi. 

Programunkat folyamatosan javítjuk, fejlesztjük. Kérjük kísérje figyelemmel!
A szervezők a programváltoztatás jogát fenntartják.

www.internethungary.com

Regisztráció itt!

http://www.internethungary.com
https://www.internethungary.com/regisztracio-arak
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Három vibe, három irány. Amit kapunk, amit beadunk, és amiben együtt élünk
Hogyan lesz a hangulatból bevétel, és ki viszi el belőle a részét?
Az elmúlt két évben egy szó lepte el a szakmai nyilvánosságot: vibe. 
Vibe coding, vibe marketing, vibe economy. Úgy hangzik, mintha egyetlen új jelenségről 
volna szó, pedig háromról, és ezek ellentétes irányba mutatnak. 
– Az első az, amit vevőként kapunk, amikor a hangulat maga az áru, és ugyanazért a 
szobáért, borért vagy négyzetméterért többszörös árat fizetünk. 
A második az, amit alkotóként beadunk, mert a mesterséges intelligenciának ma már 
nem műszaki leírást adunk, hanem szándékot és hangot, ő pedig legyártja a kampányt. 
A harmadik az, amiben mindannyian benne élünk: a közhangulat, amely a jó számok el-
lenére is vissza tudja fogni a keresletet. Az előadás szétszedi a hármat, mindegyikhez ad 
egy egyszerű próbát, amellyel bárki eldöntheti, mivel van dolga, és megnézi, hogyan néz 
ki mindez Magyarországon.
Előadó: Szigetvári József

Az új termék neve: érték és bizalom. Rendeld meg, mielőtt megesznek bennünket 
a globálisok!
Miért fizetnek nekünk: azért, amit létrehozunk, vagy azért, mert máshoz nem fordulhat-
nak? A védett piaci helyzetből fakadó többletjövedelem a járadék. Ezt is kikezdheti az MI, 
amikor korábban kevesek számára hozzáférhető tudást tesz széles körben elérhetővé. 
Ha egy tervezési feladathoz tíz mérnök helyett kettő is elég lesz, mi lesz a másik nyolc-
cal? És mire épülhet az üzletünk, ha a tudás önmagában már nem garantál előnyt? Po-
gátsa Zoltán előadása arról, mi marad érték, hogyan válik a bizalom versenyelőnnyé, és 
miből élhetünk az MI korában.
Előadó: Pogátsa Zoltán

Mi marad ugyanaz?
Mi az amit a marketingnek és a márkának eddig nem kellett mutatnia. Hogy mi az, azt 
egy szeptember 18-i bejelentésen mondjuk meg.
Előadó: Szabó Béla (Magyar Telekom)

A kiszámíthatatlan ember – az MI korában.
Az embernek hangulata van, lelke, és pillanatnyi helyzete… 
Előadó: Aczél Petra

11.10–11.30
Előadás

11.35–11.50
Előadás

11.50–12.10
Előadás

12.10–12.25
Előadás

AI-válság? Amikor a hype lecseng, ki marad talpon?
A hype évek óta tart, de a lendület, természeténél fogva, nem tarthat örökké. A jelek sze-
rint a mostani beruházási szint és árazás hosszú távon nem fenntartható: a cégek jelen-
tős része nem látja a várt megtérülést, a kapacitás gyorsabban nő, mint a valós kereslet, 
és az árak feltehetően jóval a tényleges költség alatt vannak. Ez nem az AI végét jelen-
ti, hanem azt, hogy a korrekció, a drágulás vagy a hype visszaesése reális forgatókönyv.
Közben a másik irány is látszik: aki már most beépíti az AI-t az alapfolyamataiba, verse-
nyelőnyre tesz szert. A kérdés tehát nem az, hogy bevezessük-e, hanem hogy hogyan 
tegyük úgy, hogy egy torpanás ne érjen felkészületlenül.
Az előadás gyakorlati útmutatót ad ehhez: tudatos implementációs tervezés, rendszeres 
hatékonyság-visszamérés, a vendor-függőség kezelése, és a legkényesebb pont, hogy 
ne veszítsük el azt a tudást, amit most az AI helyettesít.
Amit hazaviszel: mihez nyúlsz elsőként a saját AI-bevezetésedben, ha holnap megdrágul.
Előadó: Bakonyi Zoltán

Research Hungary – Öt Magyarország egy piacon
A technikai újdonságokat nem egyforma sebességgel vesszük át, és nem egyforma se-
bességgel válnak készséggé. Rogers ötven éve öt csoportot írt le: újítók, korai elfoga-
dók, korai többség, késői többség, lemaradók. A friss kutatás azt méri, hogyan néz ki ez 
az öt csoport ma Magyarországon az MI-használat mentén: mekkorák, mi tartja őket ott, 
és hogy az új törésvonal a régi jövedelmi és iskolázottsági határok mentén fut-e, vagy 
keresztbe vág rajtuk. A kutatás egyben megmutatja, hány emberhez lehet ma egyáltalán 
MI-n keresztül eljutni, és hányhoz csak a hagyományos felületeken.
Hazaviszed: hány csoportból áll a saját vevőköröd, és melyikhez melyik csatornán jutsz el.
Előadja: Molnár Zoltán (NRC)

Utolérik-e még egymást a magyarok?
A társadalom egy új szempont szerint is szétválik, és ez a szempont nem a jövedelem 
és nem az iskolázottság.
Minden technikai újdonságnál ugyanaz történik. Néhányan azonnal ráugranak, a több-
ség kivár, a végén a leglassabbak is megérkeznek. Ezt a menetrendet Everett Rogers ír-
ta le ötven éve, róla kapta a nevét a Rogers-görbe. A lényege az volt, hogy a lemaradás 
átmeneti. Az okos-telefonnál pontosan így ment: aki a legkésőbb indult, az is megvette, 
csak tíz évvel később.
Az MI-nél ez az ígéret inkább bizonytalanból fokozódik. Aki használja az MI ben rejlő le-
hetőségeket, annak a következő eszköz megtanulása is könnyebben megy majd, vagy-
is az előny magát növeli. Ha ez így van, a lemaradás nem behozható hátrány többé, ha-
nem tartós állapottá távolodik. Nyílik az olló, nehéz lesz zárni. 
Három kutató arra keresi a választ, lehetséges-e még az utolérés. Egy kereskedő pedig 
megmondja, hogy ez a saját vevőkörén már látszik-e. A tét az, hogy Magyarország egy 
piac marad, vagy tartósan öt.
Résztvevők: Csepeli György, Berezvai Zombor, Bánki Attila (Vermis), 
Szabó Balázs (HOLD Alapkezelő), Kis Gergely (eNet), 
Vezeti: Csermely Ákos
A kérdés délután három teremben folytatódik, mindenhol más oldalról.

12.30–12.45
Előadás

12.45–13.00
Előadás

13.00–13.40
Fórum
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Versenypiac
A világ és benne a magyar 
piac
Átalakuló értékláncok, súly-
zó formájú piacszerkezet, 
ötsebességű célcsoport az 
újítóktól a lemaradókig. Ebbe 
helyezzük el a Nyugatot, a 
Keletet és Magyarországot: 
Hogyan őrizhetjük meg a ha-
zai piac erejét és a saját moz-
gásterünket? Kivel érdemes 
összefogni, és milyen áron? 
Az időnk fogy. Egyedül nem 
fog menni.

A terem házigazdája:  
Szily Nóra

AdTech with AI
Kérdezd a gépet, mit ér az em-
ber – Kereskedőknek, sales és 
brand marketingeseknek
A kereső találatokat ad, az MI vá-
laszokat fogalmaz. Belefér a te 
márkád a válaszba? Élőben ös�-
szevetjük, kit mutat a kereső, kit 
ajánl a gép, és ki marad ki a te 
kategóriádban „talpon”. Hozz egy 
márkát vagy kampányötletet: vir-
tuális fogyasztói karakterekkel is 
próbára tesszük. Megnézzük, mire 
jó a gép visszajelzése, és hol kell 
még az embert megkérdezned.

A terem házigazdája:
Éless Dénes és Szabó Ditte

10.30–10.40
Előadás

Nyitó előadás
A vásárlóid nem egy világban él-
nek. Egyikük már cikinek tartja a 
keresőt, és mindent az MI-től kér-
dez. A másik közben a feedet gör-
geti, cikket olvas, bannert lát, és 
abból lesz kedve megvenni a már-
kás vagy éppen az olcsóbb termé-
ket. Neked mindkettőt ki kell szol-
gálnod, ugyanabból a büdzséből.
És a kérdezők sem egyformák. 
Van, aki pontosan kérdez, és van, 
aki rosszul. Rossz kérdésre rossz 
válasz érkezik, és abban is ott van 
a márkád. Vagy éppen nincs ott.
Ez az előadás nem a jövőről szól, 
hanem arról, ami most van: ho-
gyan oszlik meg a magyar vásár-
ló a keresés és a kérdezés között, 
mit jelent ez a te kategóriádban, 
és melyik oldalra mennyit érde-
mes tenned.
Kimerítő lesz, ezt megígérjük. Ha 
kérdezel is, még többet viszel haza.
Előadó: 
Szabó Edit és Éless Dénes

Education Hungary
A gép ugyanaz. A különb-
ség az ember – az MI kész-
ség lett az új versenyelőny! 
Az MI tudást hoz karnyúj-
tásnyira, de ítélőképessé-
get nem ad mellé. Kérdezni 
könnyű. Felismerni, hogy a 
meggyőző válasz téves: eh-
hez már nekünk is tudnunk 
kell valamit. Ugyanaz az 
eszköz így csökkentheti a 
tudáshiányt – és növelheti a 
versenyhátrányt. A különbség 
a képzésen is múlik. Két nap 
vezetőknek, munkatársaknak 
és képzőknek arról, hogyan 
lesz az MI használatából va-
lódi üzleti előny. Élőben is 
kiderül: te vezeted a gépet, 
vagy a válasza vezet téged?

A terem házigazdája:
Zsiros László Róbert

Marketing & Media 
Kié lesz a piacterünk? 
Régen kevesen értek el so-
kakat, ma sokan keveseket: 
a tömegmédia és a széttöre-
dezett nyilvánosság között új 
szabályok szerint zajlik a ver-
seny a figyelemért. A globá-
lis platformok diktálnak, de a 
helyismeret, a hiteles tartalom 
és a bizalom nekünk is erős 
lapokat ad. Egy nap arról, 
hogyan váltsuk ezeket piaci 
előnyre és hogyan alakítsuk 
mi is a játékszabályokat.

A terem házigazdája:
Tuza Norbert

Kereskedelem
A vevőd nálad nézelődik. 
De kinél vásárol, melyik or-
szág boltjában?
A bankjához évekig hű, a polc-
nál másodpercek alatt dönt. 
Ugyanabból a pénztárcából 
vesz autót és újít fel lakást: a 
pénzéért nemcsak a te szek-
torod versenyez. Az újítóktól 
a lemaradókig más tempóban 
vásárolnak a fogyasztók, mi-
közben versenyeznek veled 
a Határtalanok, a Globálisok 
és a Brutálisok. Egy nap ke-
reskedőknek, beszerzőknek, 
marketingeseknek és cégve-
zetőknek arról, hogyan lesz a 
figyelemből vásárlás. És mitől 
marad nálad a következő is.

A terem házigazdája: 
Lengyel Zoltán

10.30–10.45
Előadás

Fogyasztói Buborékok  
– A láthatatlan falak.
Buborék fajták
A fauna megismerése
Hogyan kerüljünk a buborék-
ba és onnan ki
Előadó: Brandt Zoltán 

Tourism Hungary
A vendég élményt keres. Te 
megtérülést. Hol találkoztok?
Két nap a magyar turizmusról: a 
vágytól, ami útra indít, az élmé-
nyig, ami visszahoz – és a bevé-
telig, amiből érdemes folytatni. Az 
Internet Hungaryn a turizmus ki-
lép a saját köreiből: egy asztalhoz 
ül a marketinggel, a médiával, a 
technológiával és a kultúrával. 
Mert a vendégért egész ágaza-
tok dolgoznak, a figyelméért glo-
bális platformok versenyeznek. 
Hogyan lesz a közös vonzerőből 
közös üzleti erő? Mitől választa-
nak téged, mennyi marad nálad, 
és mit kell ma elkezdened, hogy 
2027-ben is megérje vendégül 
látni a világot?

A terem házigazdája:
Tóth Szilvia

10.35–10.55
Előadás

A turizmus, mint a vágy édes 
tárgya
Elutazunk, hogy megérkezzünk. 
De hová?
Otthon alig nézünk ki az ablakon, 
máshol fizetünk a kilátásért. Mi 
vesz rá, hogy útra keljünk, és mi-
ért vágyunk aztán haza? Egy tájat 
keresünk, egy régi nyarat, vagy 
önmagunkat, csak kevesebb ér-
tesítéssel? Személyes nyitány az 
utazásról: a vágyról, amely elin-
dít, az emlékről, amely visszahív, 
és arról, hogyan lehet egy isme-
rős hazai táj egyszer csak felfe-
dezés. Mielőtt vendégéjszakákat 
számolunk, idézzük fel, mitől ma-
rad meg bennünk egyetlen nap.
Előadó: Litkai Gergely

Kék teremMagenta terem Arany terem Ezüst terem Fehér teremZöld terem
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13.30–14.00
Előadás

Kultúra: díszlet vagy DNS? 
Leírás:  Megvásárolható a mű-
vészi szabadság, vagy a pénz 
automatikusan megöli a hiteles-
séget? Elég beletolni milliókat 
egy jó ügybe, és máris megvál-
tottuk a belépőt a kulturális elit-
be? A beszélgetés a márkák és 
a progresszív kultúra látszólag 
ellentmondásos viszonyát teszi 
ki az asztalra. Három konkrét 
és aktuális történeten keresztül 
mutatjuk meg, hol húzódik a ha-
tár az underground büszkeség, 
a színházi autonómia és a vál-
lalati befolyás között. Az össze-
csapás mögött a most debütáló 
Extázis uncut című film, a Ka-
tona József Színház új korsza-
ka és a Telekom kultúraformáló 
ambíciói bontakoznak ki. Szé-
kely Kriszta, bongor és Sza-
bó Béla kénytelenek válaszolni 
azokra a kérdésekre, amelye-
ket máskor elegánsan megke-
rül a szakma.
Takeaway:  Aktuális kulturális 
történeteken keresztül látha-
tod, hogyan jön létre, marad 
fenn a márkák és a kulturális 
szereplők közötti egyensúly a 
színfalak mögött, és mikor be-
szélhetünk valódi partnerségről 
puszta logóelhelyezés helyett.
Résztvevők: Székely Kriszta 
(Katona József színház), 
Berta Csongor, 
Szabó Béla (Magyar Telekom)
Vezeti: Csermely Ákos

10.40–10.55
Előadás

Hol ér el ma egy magyar em-
bert a hirdetés? Ébredés-
től lefekvésig médiahaszná-
lat; mobil reggel és este, des-
ktop munkahelyi mindsetben, 
social passzív fogyasztásban, 
kereső konkrét szándékkal. 
Előadó: Jobbágy Tamás 
(WPP Media)

10.55–11.10
Előadás

Mit teszel ha a találati listá-
ban elveszel, és mit ha a vá-
laszban benne se leszel?
Évekig azt mantráztuk, tanul-
tuk, kutattuk, optimalizáltuk, fi-
zettük, hogy ott legyünk a talá-
lati listák élén. De mi van akkor 
ha jön egy olyan megoldás, és 
egy olyan vásárlói kör, aki már 
nem e szerint a logika szerint 
informálódik és vásárol? A töl-
csér fogalma és használata 
helyénvaló még? Lesznek még 
eltérő vásárlói állapotok, folya-
matok, tudunk e még hatni?
Hogy a kényelem vagy félelem 
emelkedik felül a vásárlói visel-
kedésben azt nehéz még belő-
ni, de talán arra már rá lehet vi-
lágítani, hogy melyik mivel jár. A 
folyamatok között milyen lehető-
ségek, belépési és kontrollálható 
pontok vannak, és amúgy ezzel 
ki fog tudni, ki felé elszámolni.
Előadó: Sólyom Balázs 
(Tredency) és 
Tóth Nóra (Intren)

10.30–10.45
Előadás

Az MI egy tükör – készen ál-
lunk szembenézni vele?
Az MI felnagyítja azt, amit be-
leteszünk: a tudást és a kre-
ativitást éppúgy, mint a pon-
tatlanságot és a tévedést. 
Ugyanaz a gép a jó és a rossz 
dolgokat is megsokszorozza. 
A szövegértés, a kritikai gon-
dolkodás, a műveltség és a jó 
kérdezés nem tölthető le egy 
délután alatt, márpedig a gép 
ezekből dolgozik. Innen néz-
ve az MI nem technológiai, 
hanem oktatási és verseny-
képességi kérdés, és nem 
csak az egyes emberé. Az MI 
egy tükör, amely a versenypi-
ac állapotát is visszatükrözi. A 
nyitóelőadás azt kérdezi meg 
a résztvevőktől amit a legtöbb 
cég meg nem kérdezett meg 
önmagától: mit tükröz vissza 
rólunk, a múltunkról a gép? 
Határozzuk meg az MI kész-
ség alapjait. 
Előadó: 
Zsiros László Róbert

10.30–10.45
Előadás

A buborék másik oldalán. 
Mit teszünk az emberrel, 
amikor meg akarjuk győzni?  
A marketing szerepe nem ér 
véget ott, ha már elértünk 
mindenkit: figyelmet akar sze-
rezni, attitűdöt formálni, meg�-
győzni és végül hatással le-
ni a döntéseinkre. Rengete-
get tudunk arról, hogyan csi-
náljuk ezt hatékonyabban. De 
vajon eleget gondolkodunk 
azon, mi történik a másik ol-
dalon? Mi történik az ember-
rel, amikor a marketing műkö-
dik? És mi, amikor nem? Egy 
előadás buborékokról, meg�-
győzésről, manipulációról és 
arról a vékony határról, ahol a 
marketing már nem egyszerű-
en hatással van a döntéseink-
re, hanem elkezd belépni a vi-
lágmodellünkbe.
Hazaviszed: három kérdés, 
amit hétfőn feltehetsz a csa-
patodnak.
Előadó: 
Vernyik Imre (FourFourLab)

10.45–11.00
Előadás

Ez a piac, amiben árulunk
Minden kereskedő ismeri a 
saját szegmensét. Azt viszont 
ritkán látja, hogy a saját vevő-
je kivel méri össze őt. Az au-
tó a nyaralással versenyez, 
a bútor a lakásfelújítással. 
Ugyanabból a pénztárcából.
És ez a sorrend nem az ára-
kon múlik. Rezsiválság idején 
előbb marad el a nyaralás, 
mint a légkondi. Ha az embe-
rek bizonytalannak érzik a kö-
vetkező évet, a nagy és ha-
lasztható vásárlás csúszik, a 
napi kényelem marad.
A PwC felütő előadása ezt 
rakja ki egyben: melyik fo-
gyasztás állandó, melyik szű-
kül, és milyen gazdasági és 
társadalmi helyzet mozdítja el 
a sorrendet.
Hazaviszed: kivel versenyzel 
valójában a vevőd pénzéért, 
és mi kell ahhoz, hogy rád ke-
rüljön a sor.
Előadó: 
Madar Norbert (PwC)

11.00–11.15
Előadás

Turizmus – egy versengő, 
lüktető piac, egy társasház-
ban és annak udvarán. 
– Kit várunk erre a piacra a 
vendégeken kívűl? 
Országok, városok, térségek, 
szálláshelyek, fürdők, kulturá-
lis intézmények és egészség-
ügyi szolgáltatók ugyanazo-
kért a vendégekért, befekte-
tésekért, szakemberekért és 
nemzetközi kapcsolatokért 
versenyeznek. 
– Ki képes kitörni a saját bu-
borékából, felismerni a közös 
lehetőséget, és más szerep-
lőkkel együtt nagyobb értéket 
teremteni 
– Két féle kollaborációs di-
menzió lehet: Az egyik a pia-
con belül, a másik a piachoz 
kötődő 
Előadó: Boros Botond 
(Visit Hungary)
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14.00–14.20
Előadás

Van-e még saját pályánk?
Cselekvőképesség az új vi-
lágrendben
A globalizáció világában a kis 
szereplőnek is volt mozgáste-
re. A szabályok kiszámíthatók 
voltak, a piac lapos, és a méret 
mellett az agilitás, az elszánt-
ság és a tudás is számított. Ez 
a rend átalakul, a helyére pe-
dig még nem lépett másik: a 
következő éveket a szabályok 
és a normák lassú erodálódá-
sa írja le. Az erőközpontok át-
rendeződnek, és a kérdés túl-
mutat azon, kinek van több tő-
kéje, technológiája és termelé-
si kapacitása. A tét az, ki képes 
mindezt rendszerbe szervezni, 
ki tudja a saját közösségét egy 
cél mögé felsorakoztatni, és ki 
tud a döntéseinek nemzetközi 
szinten is érvényt szerezni.
A pénz, az adat és a techno-
lógia egy cselekvőképes poli-
tikai közösségben válik tartós 
hatalommá. Honnan ered ma 
ennek a közösségnek az egy-
sége, ha a szuverenitást már 
nem Istentől vezetjük le, a kö-
zös kultúra pedig a képernyőn 
formálódik újra? Az előadás 
arra keres választ, mely tech-
nológiai, ipari és tudáspozíci-
ókat érdemes megtartanunk, 
és hol van még esély egy 
csendes honvisszafoglalásra.
Előadó: Orbán Krisztián

11.10–11.35
Interaktív

A GEO nem SEO: de ki vá-
laszol helyetted? Ugyanarra 
a piaci kérdésre ugyanazok a 
márkák nyernek Google-ben 
és egy AI-válaszmotorban? 
Ugyanaz a kérdés Goog-
le-ben, ChatGPT-ben és Per-
plexityben. Vizsgáljuk: ki jele-
nik meg, kit idéz, milyen for-
rásokra támaszkodik, ki hi-
ányzik. 
Utána beszélgetés: Mi válto-
zik, ha már nem a kattintásért, 
hanem a válaszban való meg-
jelenésért versenyzünk? SEO 
→ GEO/AEO logika. Ranking 
→ citation/recall/recommen-
dation; traffic → visibility; key-
word → topic/entity; keresőta-
lálat → szintetizált válasz. Ze-
ro-click útvonalak.
Részvevő: Dunai Zsolt (CIB), 
Hernádi Gábor 
(HD marketing),
Varju János (Intren)
A beszélgetést vezeti: 
Éless Dénes

10.45–11.00
Előadás

Mit jelent tanulni az AI korában?
Mi történik, amikor bármilyen kér-
désre másodpercek alatt kapunk 
egy magabiztos, jól hangzó vá-
laszt? Okosabbak leszünk, vagy 
csak egyre kevésbé vesszük ész-
re, amikor nem értünk valamit? 
Az AI gyorsabbá teszi a munkát, 
de közben új csapdákat is teremt: 
megemeli az elvárásokat, láthatat-
lan költségeket termel, kiszervezi a 
gondolkodást, és elárasztja a pia-
cot professzionális, mégis kísérte-
tiesen egyforma tartalommal. Eb-
ben a világban tanulni nem új tu-
dás megszerzését jelenti, hanem 
azt, hogy tudjuk, mit érdemes meg-
érteni, mit bízhatunk a gépre, mikor 
kell kételkedni benne, és mely ké-
pességeinket nem akarjuk elveszí-
teni. Mert ha a válasz ingyen van, 
az különböztet meg, aki felismeri, 
melyik válasz visz valóban előre.
Előadó: Frankó Csuba Dea

11.00–11.15
Előadás

Mesterséges intelligencia a min-
dennapokban és a munka világá-
ban – bizalom, félelmek és lehe-
tőségek. A kutatás feltárja, hogyan 
és milyen célra használják a magya-
rok a mesterséges intelligenciát a 
magánéletükben és munkájukban, 
mennyire bíznak a technológiában, 
és vajon lehetőségként vagy fenye-
getésként tekintenek rá saját szak-
májuk és munkakörük jövőjét illető-
en. A vizsgálat kitér az AI-val kap-
csolatos érzelmi attitűdökre (bizton-
ság, megbízhatóság, érthetőség) és 
a szabályozás iránti igényre is.
Előadó: 
Kiss-Szécsi Nóra (WPP Media)

Az észrevétlen piacvesztés
Tudunk róla, mégsem veszünk tu-
domást róla. Naponta szeletelünk 
le egy mikroszeletet a téliszalá-
minkból, és odaadjuk a globálisok-
nak. Az adag, a szelet mindig ki-
sebb annál, hogy sokkoljon. Nem 
lépi át az ingerküszöböt, ezért 
nem is haragszunk magunkra. 
Csak az összeg nő, észrevétlenül, 
mígnem egy nap arra eszmélünk, 
hogy a nagy rúd szalámiból már 
csak egy kis vég maradt.
Nem lehet elégszer elmondani: 
többet adsz át a globálisoknak, 
mint gondolnád.

10.45–11.00
Előadás

Ki mondja meg, mi van?
Három cég dönti el, mi látszik a 
világból. Nem politikai kijelentés, 
hanem üzemeltetési tény: a Me-
ta, az Alphabet és a TikTok kezé-
ben van a terjesztés, és ilyen ha-
talomról korábban egyetlen rend-
szer sem álmodhatott.
A magyar tartalomgyártók sorra 
tűnnek el. A könnyű magyarázat 
az, hogy a civil prosumerek jobbak 
nálunk. A kényelmetlen magya-
rázat az, hogy a globális terjesz-
tő megfojtja őket, most, hogy már 
nem kell neki a magyar tartalom a 
betanításhoz.
Az előadás megkérdőjelezi, amit a 
marketingesek maguknak monda-
nak: hogy a globális egyszerűen a 
legjobb. És felteszi a kérdést, ami-
nek a válasza rosszabb, mint gon-
dolnánk: ha csak a három nagy ma-
rad, minek a magyar marketinges?
Hazaviszed: egy döntés arról, ho-
va teszed le a saját tartalmadat 
úgy, hogy ne egyetlen platform 
mondja meg, létezel-e.
Előadó: Bánki Attila (Vermis)

11.00–11.15
Előadás

Melyik vágy vár, és melyik 
nem?
Van, amiért az ember hajlan-
dó fél évet várni, és van, amit 
ha nem kap meg ma, holnap 
már nem lesz rá igénye. Az 
egységnyi összegű nyara-
lás elsőként marad el. A mo-
sógép ugyanakkora tétel, de 
mégsem várhat a beszerzé-
se. Nem az ár dönt és nem 
is a méret. A kereskedő ebből 
semmit nem lát – indokokat 
sem – csak a következményt: 
a keresőszót, a kosarat, a 
kattintást. Pedig előbb van a 
vágy mint a magyarázat.
Húsz perc arról, mi történik 
a vásárlás előtti pillanatban, 
amikor az ember még nem 
keres, csak akar valamit – és 
mit lehet ezzel kezdeni.
Hazaviszed: a saját kategóri-
ádban a vevőd vár rád, vagy 
nem várhat, és ezek szerint 
mikor kell megszólalnod.
Előadó: Törőcsik Mária

11.15–11.30
Előadás

Miért fontos a kollaborá-
ció?
A turizmus társasháza
Vegyünk példát a firenzei ék-
szerhídról: külön üzletek, egy 
híd, és együtt olyan látvány, 
amit egyikük sem tudna egye-
dül létrehozni.
Egyetlen szálloda, étterem 
vagy desztináció sem tud 
egyedül versenyezni a globá-
lis platformokkal és a környe-
ző országok kínálatával. Együtt 
viszont sokkal erősebbek, mint 
külön-külön bármelyikük. A 
konkurensed vendége holnap 
a te vendéged lehet.
Az összefogásnak két iránya 
van. 
Befelé, a társasházon belül: 
szálláshely, étterem, fürdő, 
kulturális intézmény és köz-
lekedés ugyanazért a vendé-
gért dolgozik, csak külön. 
Kifelé, a ház falain túl: egész-
ségügyi szolgáltatók, rendez-
vények, koncertek és sporte-
semények, nemzetközi fellé-
pők, helyet kereső márkák, 
forgatócsoportok és produk-
ciók, akik helyszínt keresnek. 
Az egyik vendég mindig hoz-
za a másikat.
A kérdés az, hol vannak azok 
a konkrét piaci területek, ahol 
a társasház összes szereplő-
je tényleg össze tud fogni.
Előadó: Baráth Gergely
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14.20–14.40
Előadás

A világgazdaság új pólusai
A következménykutatás művé-
szete
Ma senki nem tudja megmon-
dani, mi lesz. Azt viszont pon-
tosan le lehet írni, milyen folya-
matok zajlanak most, és ez a 
húsz perc erről szól.
Minden világrend arra jött lét-
re, hogy az előző baját megold-
ja, és a saját sikerébe halt bele. 
1945 után azért épültek közös 
intézmények, mert a két hábo-
rú között a gazdasági összeom-
lásból háború lett. A hetvenes 
évektől azért ment a termelés 
oda, ahol a legolcsóbb. 2018-
tól azért jönnek a vámok, mert 
kiderült, hogy a függés drága. 
Mindhárom megoldott valamit, 
és mindhárom termelt valamit, 
amit senki nem rendelt meg.
Pólus attól lesz valaki, hogy be-
folyása van, és ebből most há-
rom áll össze: Nyugat, Kelet, 
Dél. A lényeg nem az, hogy 
az ENSZ meggyengült, hanem 
hogy megkerülik. Egy kis, nyi-
tott gazdaságnak ez egyet je-
lent: kevesebb a szabály, ami-
re hivatkozni lehet, és több az, 
amit be kell tartani.
Az utolsó öt perc magyar cé-
gekről szól: mibe kerül ugyan-
azt a terméket két szabály-
könyv szerint eladni, és ki fizeti 
meg a második beszállítót egy 
másik pólusból.
Aki bejön, hétfőn le tudja futtat-
ni a kérdéseket a saját cégére.
Előadó: Bod Péter Ákos

11.35–11.50
Előadás

AI-best practice vagy újabb 
szakmai buborék? – Ha egy 
AI-alapú optimalizáció több 
PPC-kampányban is jól teljesít, 
könnyen általánosan elfogadott 
best practice-ként kezdünk te-
kinteni rá. De vajon a koráb-
bi sikerek valóban bizonyítják, 
hogy ugyanaz a megoldás más 
márkánál is működni fog? Az 
előadás egy esettanulmányon 
keresztül mutatja be, miért fon-
tos tesztelni az AI-alapú megol-
dásokat, eredményeiket pedig 
a kampány tényleges hatásá-
nak kontextusában értelmezni.
Előadó: Széll Kata (Dentsu)

11.50–12.05
Előadás

Mit kell értenie rólad a gép-
nek? Hogyan lesz a kulcs�-
szó-halászatból témadomi-
nancia és egyértelmű már-
ka-entitás? Topic targeting; en-
tity model; közvetlen válaszb-
lokkok; világos címsor-hierar-
chia; strukturált adat; Schema 
markup; expert evidence és 
forráshivatkozások. 
Előadó: 
Virág Attila (Central)

12.05–12.20
Előadás

Mit mond rólad az ügyfele 
asszisztense? 
Előadó: Kató Tamás

11.15–11.30
Előadás

Mire egy készséget megszerzel, 
el is avult – Félig igaz.
És aki a rossz felét hiszi el, ros�-
sz dolgokba fektet időt és pénzt.
Az AI-jal már 2023-ban ~40%-kal 
jobb minőséget hoztunk ott, ahol a 
gép erős. Ahol nem, ott többet té-
vedünk, mint gép nélkül. A gépek 
azóta hatalmasat fejlődtek. Miköz-
ben mindenki AI-tudásról beszél, 
a legszűkösebb erőforrás nem az, 
hanem az ítélőképesség: hogy 
meg tudd ítélni, amit a gép eléd 
tesz. Melyik képességünk avul el 
hetek alatt, és melyik kamatozik 
még évtizedekig? Melyik szerez-
hető meg hónapok alatt, és me-
lyikhez kellenek évek?
Aki gyorsan tanul, de rosszul ítél, 
az nagy sebességgel megy ros�-
sz irányba.
Előadó: Lénárt Viktor (Zel Group)

11.30–11.45
Előadás
Öt kötelező készség fejlesztés.
Öt olyan elem, amelynek 2026 után 
minden képzésben benne kell len-
nie, akár iskoláról, akár vállalati tré-
ningről van szó: 
– a tanulás képessége,
– a tapasztalat feldolgozása,
– �a kétélű eszközök művészi szint-

re emelése,
– az objektív ítélőképesség és
– a mérce
Nem tantervi javaslat, hanem elle-
nőrzőlista annak, aki képzést ren-
del vagy tart.
Amit a látogató hazavisz: végigve-
szi az öt elemet a saját cége leg-
utóbbi képzésén, és megnézi, me-
lyik hiányzott.
Előadó: Homor Fatima MBA PhD c. 
(Magyarország Több Nyelven Beszél)

11.05–11.15
Előadás

Ki irányítja a figyelmet? 
Az algoritmus-generáció és az 
új média
Előadó: Kovács Ádám 
(Central Médiacsoport)

11.15–11.30
Előadás

Mit nem adtunk még oda? – 
Az értéklánc, amit nem vehet-
nek el
Melyek azok a pontok, ahol a 
globális platform tökéletesen 
vak, de te pontosan látod és ki-
zárólagosan kezelheted?
Kereskedelem, marketing, mé-
dia: összefonódó értéklán-
cok, több helyen mi vagyunk 
az egyetlenek, akik belátnak. A 
lánc elején: a figyelem, a köz-
vetlen kapcsolat, a regisztrált 
olvasó, a törzsközönség, amit 
még keresés előtt tudunk a sa-
ját emberünkről.
Évről évre kevesebb kézben 
marad, csúszik ki a kezünkből, 
mert a globális szinte mindent 
lát a felfedezésből és a kere-
sésből is.
Hol lehetünk mégis egyedül? A 
lánc végén: mit vett meg a ve-
vő, mihez, milyen márkát dobott 
ki, mikor tér vissza. Ez a tudás 
a pénztárnál születik, és ott is 
marad.
A globális a szándékot látja. Te 
a döntést. Ez forintra váltható.
Hazaviszed: melyik láncszem-
nél szabod meg jövőre a felté-
teleket.
Előadó: Nagy Barnabás

11.15–11.30
Előadás

Agentic Commerce 2026-
ban. A vásárlók egyre kevés-
bé böngésznek, inkább kér-
deznek. A ChatGPT, a Google 
AI Mode és a Gemini már nem 
linkeket mutat, hanem válo-
gat, összehasonlít és ajánl. 
A kereskedőnek ez alapvető 
váltás: az AI a termékadat-fe-
edből olvas, nem a webshop-
ból. Ha a termék nincs benne 
a feedben a megfelelő attribú-
tumokkal, az AI nem ajánlja. 
Az előadás bemutatja, hol tart 
ma az agentic commerce, mi-
lyen új termékadat-jellemzők 
és hirdetési formátumok je-
lentek meg 2026-ban, hogyan 
mérhető az AI-láthatóság, és 
mit tehet egy magyar webs-
hop azért, hogy bekerüljön az 
AI ajánlásaiba.
Előadó: 
Csobaji Márton (MITO)

11.30–12.10
Fórum

Piaci szektorokon átnyúló 
kollaboráció erényei
Egy kiskereskedő, két szál-
lodai szakember, egy fesz-
tiválszervező és egy média-
ügynökség-vezető, aki kul-
turális eseményeket is szer-
vez. Ugyanaz az ember vá-
sárol, alszik, koncertre megy 
és éttermet választ. Ugyanaz 
az ember, csak az egyikük-
nél vendég, a másikuknál fo-
gyasztó, és mindannyian az ő 
kegyeit keressük.
A beszélgetés arra kere-
si a választ, mi alapján le-
het együttműködést keresni 
olyan ágazatoknak, amelyek 
első ránézésre nem tartoznak 
egymáshoz. 
– Mi az a közös, ami mentén 
érdemes kapcsolódni: a ven-
dég, az időpont, a helyszín, 
az adat, vagy a márka.
– Milyen szempontokat érde-
mes figyelembe venni, ha va-
laki egy másik ágazatban ke-
res partnert?
– Hol lehetnek a közös kap-
csolódási pontok?
– Milyen adatokat lehet közö-
sen használni?
– Egy szállodalánc és egy 
áruházlánc márkája teljesen 
más dimenzióban működik. 
Hogyan lehet mégis össze-
kapcsolni őket, és mikor jobb, 
ha külön maradnak?
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14.40–14.55
Előadás

A megfigyelési kapitaliz-
mus fundamentumai
A versenypiac szabályait so-
káig fejből tudtuk. Tudtuk, ho-
gyan hat az ár a keresletre, 
mikor véd a méret, mit ér a 
különbözőség, és mennyibe 
kerül belépni egy piacra. Ezek 
ma is számítanak, de egyre 
kevésbé elegendők a siker-
hez. A méret mellett a hálózat 
ereje dönthet, a belépéshez 
a tőke mellett adat is kell, az 
ügyfél pedig hiába talál jobb 
terméket, ha nehéz kilépnie 
a megszokott rendszerből. 
És hogyan versenyzel az ár-
ral, ha a másik ingyen kínálja 
a szolgáltatását?
Az ingyenesség mögött is 
van üzlet: a viselkedésünk-
ből gyűjtött adatokkal előre 
jelezhetők és befolyásolha-
tók a döntéseink. Ez a meg-
figyelési kapitalizmus alaplo-
gikája. Berezvai Zombor sor-
ra veszi, mely klasszikus pia-
ci szabályok érvényesek eb-
ben a rendszerben, és melye-
ket kell újragondolnunk. Majd 
vitapartner érkezik, mert a kö-
vetkeztetések sem maguk-
tól értetődők. A tét a saját üz-
leted: melyik szabályra épít-
hetsz ma, és melyik régi bizo-
nyosság vezethet félre? 
Előadó: Berezvai Zombor

12.25–12.40
Előadás

Mit mond rólad a szinteti-
kus vásárló?
A virtuális fogyasztó: mire jó, és 
mire nem. A szintetikus ember 
kiválasztásának szempontjai
Egyre többet hallani, hogy pa-
nelt már nem is kell fenntar-
tani. És tény, hogy az ember-
rel sok a gond. A tehetősebb 
ritkán ül le fókuszcsoportba, 
és ha leül, nem mindig őszin-
te. A szegényebbet meg hiá-
ba kérdezed a prémium cso-
magról. Az ember az ösztöne-
iben őszinte, a szavaiban az 
érdeke szerint válaszol.
Csakhogy a gép átlagol. Ami-
kor egy perszóna megszólal, 
nem egy ember beszél, ha-
nem sok ezer emberből szá-
molt középérték. Pontosan az 
tűnik el, amiért kutatni szok-
tunk: a szélső, a meglepő, a 
kisebbség, aki holnap moz-
gatja a kategóriát. Ezért nem 
az a kérdés, mit mond a szin-
tetikus vásárló, hanem az, 
hogy miből épült.
Az előadás végigveszi, miből 
lesz használható perszóna, 
min működik a virtuális teszt, 
és mikor kell mégis élő em-
bert kérdezned.
Amit hazaviszel: a következő 
tesztedet virtuálisan futtatod 
vagy élőben.
Előadó: 
Géczi Tamás (Inspiria)

11.45–12.15
Fórum

Száguldás az átlagos világ-
ba: a kényelem ára és az MI 
térnyerése
Az előadás két szálon fut, és 
két szekciót köt össze: az ok-
tatás forráskódcseréjét és Az 
etika árát.
I. A megszokás kalitkája. Az 
agy energiatakarékos gép: 
amit egyszer megtanult, nem 
gondolja újra, hanem lefuttat-
ja. A családi mintáink, a be-
vált megoldásaink nem meg�-
győződések, hanem alapér-
telmezések. Nem azért ra-
gaszkodunk hozzájuk, mert 
igazak, hanem mert olcsók.
II. A gép, ami ezt kiszolgálja. Az 
ajánlórendszer és a generatív 
felület ugyanazt kínálja: ne kell-
jen dönteni. Abból tanul, amit 
tegnap tettünk, és mert gép, 
mindent az átlag felé húz.
Aki a kényelmet választja, le-
mond a döntésről. Ahol pedig 
nincs döntés, ott nincs fele-
lősség sem, csak ára van.
Résztvevők: 
Orvos-Tóth Noémi és 
Csermely Ákos

11.30–11.45
Opponens előadás

Addicionális szolgáltatások 
a hirdetői célokért.
A tévé vagyona nem merül 
ki a reklámidőben. Ott van a 
műsor, amit külső gyártásban 
valaki megrendel és finanszí-
roz, ott vannak a képernyőről 
ismert arcok, a zenei tehet-
ségek, a nyeremények, a kö-
zönségtalálkozók, a koncer-
tek, az akadémia, a webshop, 
a barterek. Ezek a felületek 
házon belül maradtak, mert a 
gyártáshoz és a műsorhoz ta-
padnak.
Ebben a blokkban végigves�-
szük, mit vásárolhat egy hir-
dető egy csatornától a spo-
ton kívül: hogyan épül fel egy 
szponzorfinanszírozott mű-
sor, meddig nyitható meg egy 
képernyős arc, mit bír el a kö-
zönség élőben. És hogy me-
lyik büdzsé terhére fér mind-
ez bele.
Előadó: 
Hamvas Márta (TV2 Csoport)

11.30–12.05
Fórum

Hány sebességen tudsz ki-
szolgálni?
Mindenkinek sokba kerül a 
lassú sáv fenntartása, de 
amíg mindenki tartja a tele-
font, a papírt és a boltot, sen-
ki nem veszít vele piacot. Aki 
elsőként zárja be, spórol, vi-
szont odaadja a vevőit a töb-
bieknek. Aki utolsóként, meg-
nyeri az elhagyottakat, de 
évekig fizeti a szerkezetet.
A fórum ezt a csapdát járja 
körül. Az újítók és a korai al-
kalmazók régen elhúztak, a 
korai többség is megérkezett, 
a kérdés a késői többségről 
és a lemaradókról szól: med-
dig és milyen áron éri meg 
több sebességen kiszolgálni 
őket. Megnézzük, milyen idő-
sávokkal számolhatunk, és ki-
nek mikor éri meg lépni, ha a 
többiek is lépnek.
A végén mindenki a saját ve-
vőkörére nézve döntheti el, 
melyik sebességet tartja meg 
jövőre, és melyiket engedi el 
a többiekkel együtt.
Résztvevők: 
Dion András 
(Szerencsejáték Zrt.),
Dolezsai Gergely 
(Mastercard),
Bacsa Gábor (Dentsu),
Kanyó Roland (DM),
Varga Zsombor (Geely)
Vezeti: Ganzler Orsolya

– Mi az, amit a kultúra ad a 
turizmusnak, amit a turizmus 
egyedül nem tud megvenni?
Résztvevők: Balázs Ildikó 
(Országos kereskedelmi 
Szövetség), 
Flesch Tamás (Continental 
Group, MSZÉSZ), 
Lőrincz Ágnes 
(turisztikai szakértő, és a 
Daalarna Garden vezetője),
Mészáros Zoltán 
(VeszprémFest),
Somlói Zsolt (Mindshare, 
kortárs művészeti gyűjtő és 
mecénás)
Vezeti: Radnai Péter

12.10–12.30
Előadás

Piacteremtő: Az import
A turizmus nem csak ar-
ról szól, mit mutatunk meg a 
vendégnek, hanem arról is, 
mit hozunk be az országba, 
ami eddig nem volt itt. A leg-
kézenfekvőbb import maga a 
vendég, de ennél sokkal to-
vább lehet menni: eseménye-
ket, fesztiválokat, nemzetközi 
sportrendezvényeket impor-
tálhatunk, amelyek saját mar-
ketingrendszerükkel együtt 
hozzák magukkal a nemzet-
közi figyelmet, gondoljunk a 
Forma–1-re, a Hyroxra vagy 
a Spartan Race-re. Impor-
tálhatunk nemzetközi már-
kákat és brandeket is, ame-
lyek helyet keresnek maguk-
nak, vagy forgatócsoporto-
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15.00–15.20
Előadás

Drágább megvédeni vala-
mit, mint megtámadni – Mit 
tanulhat az üzlet a háború 
költséglogikájából?
Mit vehetünk át a harcászati 
stratégiákból?
A hadviselésnek van egy gaz-
dasági logikája, ami ma minden 
piacra igaz: drágább megvé-
deni valamit, mint megtámad-
ni. Ha egy több millió eurós ra-
kétával lövünk le egy pár ezer 
eurós drónt, akkor nem a csa-
ta dől el, hanem a költségvetés. 
Ugyanez a szerkezet működik 
a versenypiacon is, ahol a vé-
dekezés fenntartása többe ke-
rül, mint a támadás indítása.
A második kérdés az, ki írja a 
szabályokat, ha nincs többé 
egyetemes klub. A döntés át-
ment kétoldalú megállapodá-
sokba és egyoldalú szabályo-
zásokba. Az előadás ennek a 
biztonságpolitikai oldalát mu-
tatja meg: mit vásárol egy kis 
ország szövetségesként, és 
mit ad érte cserébe.
A harmadik a kettős felhasz-
nálás. A drón, a műhold, a fel-
hő és a chip ugyanaz az ipar, 
amiből a hazai cégek is élnek, 
tehát a védelmi felfutás piaci 
kérdés is, nem csak katonai.
Hazaviszed: a saját piacodon 
melyik pozíciódat véded drá-
gábban, mint amennyit ér.
Előadó: Tálas Péter

12.40–13.00
Fórum

Megéri átépíteni a webolda-
lam az AI miatt? Tényleg a 
GEO az első feladatom, vagy 
előbb mást kell rendbe tenni? 
Három diagnosztikai kérdés: 
van-e idézhető saját tartalom; 
tudja-e a gép, ki vagy és mi-
ben vagy hiteles; 
lenne-e üzleti értéke a na-
gyobb AI-láthatóságnak.
Felteszünk egy kérdést egy ak-
tuális weblapra, hogy miket vál-
toztatna a weblapon szövegen
Résztvevők: Kövesdi Gábor 
(Brancs közösség),
Szabó Edit (Ditte Digital), 
Éless Dénes 
(Szerencsejáték Zrt.)

A gép nem okos és nem 
hülye. 

Olyan, a válasza amilyen a 
kérdésed.

Kérdezni tanulj, ne 
promptolni.

13.05–13.20
Előadás

A gép szerint megvennéd? 
Mit tud megmutatni a gépi fo-
gyasztó egy élő termékötletről 
vagy kampányüzenetről? Mi 
érdekel, miért nem hinnéd el, 
mi hiányzik, mivel hasonlíta-
nád össze, milyen AI-kérdést 
tennél fel róla, mi riasztana el?
Előadó: 
Kékesi Zsuzsa (Magyar Jeti)

12.15–12.20
Előadás

Rendszert kell váltani! Az 
MI már nem csak általános, 
hanem a speciális tudást és 
az egyedi dolgokat is egyre 
inkább képes kiváltani. Példá-
ul orvos, kőműves, sofőr, 
mérnöki munka, vagy az ada-
tokhoz való hozzáférés. Már-
pedig az oktatás évszázado-
kig éppen ezeket a speciális 
tudásokat adta át, az iskolák-
ban. A diploma volt ennek az 
igazolása. De ezt az ismere-
tanyagot a gép mára egyre 
jobban tudja. Nekünk éppen 
ezért az a feladatunk, hogy 
olyan tudásanyagra tegyünk 
szert, amivel a gépet a szol-
gálatunkba állítjuk:
– a tanulás képessége, 
– a megélt tapasztalat, 
– a kételkedés, 
– a kritikus gondolkodás,
– és az ítélőképesség. 
Nem a jövőt jövendöljük, a je-
len forráskódját cseréljük. A 
napot innen folytatjuk, szer-
da reggel.
Előadó: 
Zsiros László Róbert

11.45–11.55
Kutatás

Research Hungary
Hol és mennyire figyelnek 
ránk?
Reggel a konyhában szól a 
rádió, délután a buszon rövid 
videók futnak, este a nappali-
ban megy a tévé, és ugyan-
az az ember a kanapén a te-
lefonját görgeti. Egy nap, egy 
fej, sokféle figyelem. A szak-
ma régóta vitatkozik azon, mit 
ér az egyik és mit ér a másik, 
és melyik pillanatban éri meg 
ott lenni.
A konferenciára rendelt kuta-
tás ezt teszi mérhetővé. Egy-
más mellé állítja a longtail és 
a testmédia fogyasztását: ki 
fogyaszt, mikor, milyen élet-
helyzetben, mekkora figye-
lemmel, és mi marad meg be-
lőle másnapra. Az eredmé-
nyek itt hangzanak el először.
Aki hirdet, aki médiát ad el, 
aki tartalmat gyárt, mind a 
saját felületét látja majd vi-
szont a görbéken. Utána már 
csak egy kérdés marad: jövő-
re ugyanoda kerül-e a pénz, 
ahová idén került.
Előadó: 
Virágh Miklós (KANTAR)

12.05–12.20
Előadás

Mire kíváncsiak most az 
emberek?
A figyelem hetekkel a pénz 
előtt mozdul meg. Aki más-
ra kattint, az Nálad nem hagy 
nyomot. Kívülről viszont lát-
szik, miről kérdeznek, mi-
re keresnek az emberek, ho-
gyan változnak a keresési 
szokások az A.I. korában. És 
ez a saját rendszereidben, a 
saját követőkódjaidban nyil-
ván sehol nincs ott. 
Az előadás során megmu-
tatom, mit lehet megtudni a 
vevőidről még azelőtt, hogy 
egyetlen kattintásuk is az ol-
daladra érkezne: hogyan vál-
tozik meg egy-egy kategória 
iránt az érdeklődés, milyen 
formában keresnek most és 
tavaly, és mit válaszol az A.I., 
ha valaki épp vásárlási taná-
csot kér – melyik márka jön 
elő elsőként, és melyik nem 
jön elő egyáltalán. Mindezt ki-
zárólag nyilvános adatból. 
Útravalóul megfogalmazunk 
kérdéseket, amiket érdemes 
még aznap megnézned a sa-
ját iparágadra, vállalkozásod-
ra, és ennek mentén eldön-
tened, hozzá kell-e nyúlnod 
emiatt a digitális kommuniká-
ciódhoz.
Előadó: Fodor Ákos Dániel 
(Markestic)

kat és produkciókat, amelyek 
egy-egy helyszínt választa-
nak maguknak. Nem utolsó-
sorban importálhatunk tudást 
is: nemzetközi példákat, eset-
tanulmányokat, olyan mércé-
ket, amelyekhez mérve a ha-
zai szolgáltató is fejlődni tud. 
Az előadás végigveszi, mit ér-
demes tudatosan idehozni, 
és hogyan lehet ezt nem vé-
letlenszerűen, hanem straté-
giaként kezelni. A cél, hogy a 
turizmus ne csak befogadja, 
amit magától kap, hanem ak-
tívan keresse, mit importáljon 
be a saját piacára.
Előadó: Jókuti András

12.30–13.05
Fórum

Inspirálni jöttünk. Az élmény 
amit más országban tapasz-
taltunk.
2 előadás 2 olyan utazótól, 
akik rendszeresen járják az 
itthoni és külföldi turizmus pi-
actereit és jó szándékkal me-
sélnek, kinél mit láttak. 
2x10 perc ami talán megvál-
toztatja a szemléleted, inspi-
rál, és reményeink szerint a 
saját megoldásodat is meg fo-
god tudni fogalmazni.
Előadó: 
Molnár Attila 
(AllTrek Adventures),
Kovács Attila 
Vezeti: Juhász Marianna
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15.20–15.55
Fórum

Meddig nyújtózkodhat Brutá-
lia?
Brutália, minden birodalmak leg-
nagyobbika. Létrejöhet-e egyál-
talán?
Négy piactér van: a lokális, a ha-
tártalan, a globális, és egy negye-
dik, ami még nincs, de minden 
építőköve a piacon van. Brutália a 
digitális feudalizmus végállomása, 
ahol egyetlen kézbe kerül az adat, 
az infrastruktúra és a hozzáférés. 
Birodalom, ahova sem a polgárt, 
sem a céget nem kell behajtani, 
mert magától megy be.
A fórum visszafelé indul, hogy 
előre lásson: az internet, a remar-
keting, a közösségi média, és az, 
ahogy a tartalom előállítója maga 
is termékké vált. Egyik lépés sem 
tűnt korszakosnak, amikor meg-
történt. Együtt viszont kirajzolnak 
egy szerkezetet.
Innen jön a három kérdés. Melyik 
szereplőnél van már egyszer-
re az adat, az infrastruktúra és a 
hozzáférés? Hol az a pont, amin 
túl az állam nem lát bele a plat-
formok saját fizetési megoldása-
iba? És meg tud-e akadályozni 
egy állam valamit, ami nem a te-
rületén épül, hanem a feje fölött?
Hazaviszed: a saját piacodon 
melyik hozzáférés az, amit ma 
már nem te birtokolsz.
Résztvevők: 
Oszkó Péter, 
Bánki Attila (Vermis), 
Szigetvári József, 
Tálas Péter (NKE), 
Balásy Zsolt (Hold) 
Vezeti: Hegyi Nóra

13.20–13.35
Előadás

Mielőtt kérdezné a vásár-
ló. Hogyan vesszük ész-
re hamarabb, hogy válto-
zik a fogyasztó, mint ahogy 
az megjelenik az értékesí-
tésben? Social listening, ke-
resési trendek, értékelések, 
customer service, gazdasá-
gi adatok és CRM együttes 
elemzése. Weak-signal de-
tection és trend sensing, nem 
„jövőbelátás”.
Előadó: Keresztessy Zoltán 
(Klikkmánia)

13.35–14.00
Fórum

Mit kezdjek ezzel hétfőn? Mi 
az az egyetlen konkrét lépés, 
amit a saját márkámon hétfőn 
meg kell tennem?
Hatlépcsős diagnózis: 
1. �Hol találkozik velem az em-

ber? 
2. Mit mond rólam a gép? 
3. Érti-e a gép, ki vagyok? 
4. �Mit mondana a szintetikus 

vevő? 
5. �Milyen változást látok ko-

rán? 
6. �Mi az EGY következő lé-

pés?
Résztvevő: Szabó Edit, 
Éless Dénes, 
Gesztesi Gábor (Wellis), 
Szeder Péter 
(Universal McCann Kft.),
Szerémi Zsolt

Az MI nem gondolkodó gép, 
hanem az átlag személyre 

szabója.

Az etika ára 
Az etika és a bizalom mint a 
versenypiac új termékei
Amely terméket az MI-gép is 
képes előállítani, azt bárki más 
is előállíthatja. Megkülönböz-
tető termék csak a bizalom és 
az etika marad: hogy akkor is 
tartod magad hozzá, ha nem 
látnak. Mennyit ér ez a piacon?

12.20–12.35
Előadás

Az etika törvényszerűsége: 
a rend és a káosz évezre-
des harca
Az etikát ma puha értéknek 
nézzük, valaminek, ami a ke-
mény üzlet mellé jár, ha ma-
rad rá idő. Pedig az egyik leg-
keményebb technológia, amit 
az ember kifejlesztett. Túl-
élési célra találták ki, és min-
dig akkor kellett újraírni, ami-
kor a közösség akkorára nőtt, 
hogy a tagjai már nem ismer-
ték egymást. Az előadás vé-
gigmegy azon, hogyan lett a 
szabályból törvény, a törvény-
ből filozófia, a filozófiából tár-
sadalmi szerződés, Ham-
murapitól Hobbes Leviatán-
jáig. Aki idejön, azt fogja lát-
ni, hogy amit a saját cégében 
szervezeti kérdésnek hisz, az 
háromezer éves probléma.
Előadó: Antalffy Péter

12.00–12.10
Kutatás

Research Hungary
Kinél van ma a befolyás?
Régen kevesek értek el so-
kat. Ma sokan érnek el keve-
set. A médiapiac közben súly-
zó alakot vett fel: az egyik vé-
gén a testmédia, a tévé, a rá-
dió, a sajtó, a nagy online 
médiumok, a másik végén a 
longtail, a podcastok, a You-
Tube-csatornák, a kis kiadók 
és a felhasználók saját tartal-
ma.
De mennyi az a sok, és men�-
nyi az a kevés? Az erre a kon-
ferenciára készült kutatás 
megméri, mekkora összesí-
tett befolyásoló erő gyűlik ös�-
sze a súlyzó két végén, és 
hány szereplő osztozik rajta 
oldalanként. Az eredmény itt 
hangzik el először.
Onnantól mindenki a saját he-
lyét keresi majd a két végpont 
között. Aki hirdet, az azt is lát-
ja, hány partnerrel kell dol-
goznia, ha ugyanazt az erőt 
a súlyzó másik végéről akar-
ja megvenni.
Előadó: Perjés Tamás 
(Kantar-Hoffmann)

12.20–12.55
Fórum

Mi alapján dönt a vásárló?
Hetekkel azelőtt látszik, hogy 
jön valami, hogy a forgalom 
megmozdulna. Egy ingatla-
nos, egy autókereskedő és 
egy FMCG-beszerző hozza 
a saját számait, és megmu-
tatják, mit láttak előre, és mit 
nem vettek észre időben.
Aztán jön a próba: a gép a 
résztvevők valódi augusztu-
si adataiból megjósolja a no-
vemberi Black Fridayt. Élő-
ben, a színpadon, beleértve 
azt is, hol téved.
Hazaviszed: a saját adatod-
ban melyik az a jel, ami ko-
rábban fordul, mint a forga-
lom.
Résztvevők: 
Brenkus Krisztián,
Balogh László 
(ingatlan.com), 
Tollas Attila (SPAR),  
Schiller Márk 
(Schiller Autó Család),
Román Gergely (Decathlon)
Vezeti: Tőrös Balázs

13.10–13.40
Fórum

Piacteremtő: Az export
A piacokat nem találunk ha-
nem keresünk. 
A turizmus exportja nem a repü-
lőn induló bőröndökben van, ha-
nem abban, amit a vendég ma-
gával visz, amikor hazamegy. 
Ez leginkább vágy: az élmény, 
amiről később mesél, és amivel 
másokban is felkelti a kíváncsi-
ságot. De a vendég hazaviszi 
az emléket is, azt a konkrét pil-
lanatot, ami miatt egyszer még 
visszatérne, vagy amit ő maga 
ajánlana tovább. Exportálhatjuk 
a szakértelmünket is, gondol-
junk a magyar szállodaláncok-
ra vagy éttermi márkákra, ame-
lyeknek már határainkon túl is 
vannak egységeik. Exportálhat-
juk a magyar terméket magát is, 
a bort, a pálinkát, a gasztronó-
miát, amit a vendég hazatérve 
is keresni fog. 
Az esettanulmányok megmu-
tatják, hogy a legjobb vendé-
gélmény önmagában marke-
tingeszköz, mert azt viszi to-
vább a világba, amit mi nem is 
tudnánk ilyen hitelesen elmon-
dani helyette, és a cél, hogy tu-
datosan gondolkodjunk azon, 
mit szeretnénk, hogy a vendég 
magával vigyen, ne bízzuk a 
véletlenre.
Résztvevő: 
Puczkó László (Xellum),
Lassú Lilla (MABEUSZ),
Kelemen Árpád (PwC) 
Vezeti: Radnai Péter (AMC)
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15.55–16.10
Előadás

Az együttműködések törté-
nelme
Törvények szigora, terelések 
harmóniája
Az ember hatezer éve próbál 
összefogni, és hatezer éve 
keresi hozzá a megfelelő fe-
nyegetést. Előbb az istenek 
jöttek, aztán a törvény, aztán 
a szerződés, végül a felhasz-
nálási feltételek, amiket senki 
nem olvas el. A közös cselek-
vésnek mindig volt ára, csak 
a számla nézett ki másképp.
Az előadás végigveszi, mi tar-
totta össze a szövetségeket a 
törzstől a kartellig, mikor bírt 
többet a szigor, és mikor a 
szelíd terelés. A második vál-
tozat a kellemetlenebb: ott a 
résztvevő nem tudja, hogy 
éppen együttműködik.
Innen indul a délután, amely-
ben már arról lesz szó, kivel, 
milyen feltételekkel és men�-
nyiért érdemes társasházat 
építeni.
Előadó: Antalffy Péter

Marketing újdonságok

14.00–14.15
Előadás

Az AI már tökéletesen töké-
letlen
Az előadásomban arra fogom 
felhívni a figyelmet, hogy az 
AI már képes tökéletesen utá-
nozni a tökéletlent erre majd 
hozok példákat és ezáltal már 
nem igazán tudjuk megkülön-
böztetni az AI által generált 
tartalmakat az emberek által 
készített tartalmaktól. Illetve 
arról is fogok beszélni, hogy 
az emberek nem igazán örül-
nek, ha egy márka AI-t hasz-
nál a hirdetéséhez, DE ha 
azok kreatívok akkor elnézik 
nekik.
Előadó: 
Bíró Ferenc (WPP media)

12.35–12.50
Előadás

Az etika digitális lemészárlása
Pajkos etika: a puding próbá-
ja az üzleti érdek. Te meddig 
vagy etikus?
A digitalizáció kényelmesebbé, 
gyorsabbá és jövedelmezőbbé 
teszi az életünket – de közben 
ki dönti el, mire szabad hasz-
nálni? Novák Pál előadásában 
azt vizsgáljuk, hogyan szorítja 
a profitlogika és a technológiai 
lendület az etikát a fejlődés szé-
lére. Mi történik, amikor a válla-
lati értéknyilatkozat találkozik a 
valódi üzleti érdekkel? És mek-
kora a mi felelősségünk, akik 
fogyasztóként a kényelmünk-
kel, pénzünkkel és adatainkkal 
fenntartjuk a rendszert?
A felvezetés után jön a puding 
próbája: a Pajkos etika interak-
tív játékában három-négy élet-
szerű üzleti dilemma kapcsán 
a közönség mobilon szavaz 
arról, mit tenne. Etikusnak len-
ni beszédben ingyen van – de 
mi történik, ha a helyes dön-
tésnek ára is van? A pillanat-
nyi érdek vagy a hosszú távon 
is vállalható magatartás győz? 
És milyen gyorsan találunk 
szép magyarázatot arra, ami 
egyszerűen csak megéri?
Az etika nem az innováció fék-
je, hanem az iránytűje. Most 
megnézzük, merre mutat, ha 
egy kis üzleti érdek kerül a kö-
zelébe. A saját válaszodat te is 
látni fogod a kivetítőn.
Előadó: Dr. Novák Pál

12.10–12.15
Előadás

A barbell kor, és a marke-
ting megváltozott DNS-e – a 
forráskód megújításra szo-
rul.
A piac egy súlyzóra kezd ha-
sonlítani: az egyik végén óri-
ási elérést kínáló platformok, 
a másikon kisebb, elkötele-
zett közönségek. Középen 
egyre nehezebb kitűnni. Ki-
hez férsz hozzá, milyen áron, 
és ki mondja meg, mit ér az 
eredmény? Az MI gyorsítja az 
elemzést és a tartalomgyár-
tást, de a márkád irányát ne-
ked kell kijelölnöd. Ez a saját 
„forráskódod”: mit tudsz a ve-
vőidről, mit ígérsz nekik, és 
miért hisznek neked. Hogyan 
lesz ebből önálló stratégia ott, 
ahol mások szabják a kerete-
ket. A jövő évi tervedet te írod, 
vagy a platformok elvárásait 
másolod bele?
Előadó: Csermely Ákos

12.55–13.25
Fórum

Taníts meg drágábban vá-
sárolni!
A minőségi vásárló fejlesztése
A bor, a pezsgő, az óra, vagy 
a műtárgy világában ugyanaz 
a kérdés: mitől lesz a vásár-
lóból értő vásárló? Ha meg-
tanul különbséget tenni, kér-
dezni, választani és értékel-
ni, már nem pusztán árat ha-
sonlít össze. De ki fizeti meg 
a vevő „képzését”? Mikor té-
rül meg a kóstoltatás, a ma-
gyarázat, a szakértői élmény 
és a közösségépítés? És mi 
történik, ha mi tanítjuk igénye-
sebben választani, de végül a 
konkurenciánál költi el a pén-
zét? Négy prémium piac sze-
replőivel keressük, hogyan 
lesz a tudásból érték, lojalitás 
és üzleti előny.
Hazaviszed: mi az az egy kü-
lönbség a saját piacodon, 
amit ha megtanítasz felis-
merni a vevődnek, többé nem 
csak az árat fogja nézni?
Résztvevők: 
Bodnár Péter (Rauch), 
Prisztavok Zoltán 
(Kreinbacher), 
Radosevics Radován 
(Radovin), 
Ligetfalvi Viktor 
(kronometer.hu), 
Rieder Gábor 
művészettörténész
Vezeti: Ganzler Orsolya

13.45–14.00
Előadás

Öt csillag a homlokzaton. 
Egy a Google-ön.
A marketing álomnyaralást 
ígér. A recepciós már azt sem 
érti, miért jöttél. A szoba hi-
bátlan, a számla kevésbé, az 
ajánlott taxis pedig a városné-
zést kérés nélkül beépíti a vi-
teldíjba. Egy csapat hónapo-
kig építi a hírnevet, aztán va-
laki egy műszak alatt egé-
szen más ismertséget szerez 
a helynek.
Turisztikai standup arról, ho-
gyan lesz az apró figyelmet-
lenségből a vendég legtöbbet 
mesélt élménye. Mert a ven-
dég hazamegy. A történet ma-
rad és vendégeket vihet ma-
gával. 
Előadó: Steinkohl Erika
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16.10–16.25
Előadás

Építsünk társasházat
Az együttműködés anatómi-
ája
A partnerségek többsége nem 
a kudarcnál esik szét, hanem 
a sikernél, amikor ki kell osz-
tani, mi kinek jár. Az összefo-
gás nem a jó szándékon bu-
kik el, hanem azon, hogy elő-
re nincs tisztázva, ki mit ad, ki 
mit kockáztat, és mi történik, 
ha bejön.
Olson 1965-ben megmutatta, 
hogy a közös érdek önmagá-
ban nem elég a közös cselek-
véshez, mert egyénileg min-
denkinek racionális kimarad-
ni. Elinor Ostrom közgazda-
sági Nobel-díját azért kap-
ta, mert kimutatta, hogy bizo-
nyos feltételek mellett még-
is működik. Az előadás ezt vi-
szi át magyar gyakorlatra, egy 
kereskedő, egy turizmusban 
járatos szakember és egy kis 
hazai piaci szereplő példáján. 
Nem arról lesz szó, jó dolog-e 
az együttműködés, hanem ar-
ról, mit kell előre tisztázni ah-
hoz, hogy ne essen szét.
A teremből mindenki haza-
visz egy hatpontos listát: min 
kell végigmenni egy közös üz-
let előtt, még mielőtt bárki jo-
gászhoz fordul.
Előadó: Olay Csaba

14.15–14.30
Előadás
Anti-AI Aesthetic: a stratégiai tö-
kéletlenség a kreativitásban. Ai 
vs non-ai
Mi történik, amikor már bárki, bár-
mikor és szinte bármiből képes tar-
talmat létrehozni? Az AI nem kiszo-
rította a kreativitást, hanem átalakí-
totta a tartalomgyártást. Az Anti-AI 
Aesthetic az erre adott kreatív re-
akció, a túlságosan tökéletes he-
lyett a valóságos, a generált helyett 
a megélt kerül előtérbe.
Az előadásban valós kampányokon 
keresztül nézzük meg, hogyan re-
agálnak a márkák az AI-fáradtság-
ra és miért lett a „made by humans” 
önmagában is kreatív üzenet. Meg-
nézzük azt is, hogyan változik a vi-
zuális kommunikáció az AI korában, 
és mit jelent mindez a kreatív szak-
emberek számára.
De vajon meddig marad hiteles a tö-
kéletlenség, ha az AI már azt is képes 
szinte teljesen utánozni? Az igazi kér-
dés talán nem az, hogy használunk-e 
AI-t vagy sem, hanem hogy mit aka-
runk valójában mondani, és hogyan 
tudunk közben bizalmat építeni?
Előadó: Varga Adrienn (Addig)

14.35–14.45
Előadás
100× több tartalom, tizedannyi 
pénzből: videogyártás AI-val a 
globálisok árnyékában 
A videó a legjobban konvertáló tarta-
lom forma – és eddig a legdrágább 
is. Az előadásban bemutatom, ho-
gyan váltottuk ki egy AI és az auto-
matizációs folyamat segítségével a 
klasszikus forgatást, úgy hogy a vég-
eredmény kiváló maradt. Helyszín, 
stáb, technika és utómunka helyett 
egy skálázható folyamat, ami nagy 
tömegben, olcsón állít elő videókat.
Előadó: Schmidt Richárd (alinda.hu)

12.55–13.15
Előadás

Az etika pszichológiája. Mi-
ben mérjük az etikát?
Van egy szakmai szokásunk: 
ha valami kényelmetlen, csi-
nálunk hozzá kódexet. Attól 
kezdve nyugodtan alszunk, a 
jogászok pedig dolgoznak.
Csakhogy az ítélet előbb kész 
van, mint az indoklás. Nem 
mérlegelünk, hanem érzünk, 
és utólag keresünk hozzá ér-
vet. Azt nevezzük etikusnak, 
amit a saját csoportunk an-
nak nevez.
Ezért lesz ugyanaz a vállala-
ti döntés az egyik buborékban 
példamutató, a másikban fel-
háborító, ugyanazokból a té-
nyekből. A cég pedig nem vá-
laszthat, mert mindegyik bu-
borékban benne áll. Aki erő-
sebb, annak nem kell meg�-
győznie senkit: elég, ha el-
dönti, melyik mérce számít.
Mérő László pszichológus 
és matematikus. Ha valaki-
től meg lehet kérdezni, miben 
mérjük az etikát, akkor tőle.
Nem lesz szó erkölcsi fölény-
ről. Az etikáról, jó barátjáról, a 
bizalomról, és mindkettő árá-
ról lesz szó.
Előadó: Mérő László

12.15–12.50
Fórum

Hirdető és ügynökség: ki ta-
nul kitől?
Régen egyértelmű volt a sze-
reposztás: az ügynökség ta-
nácsot adott, kreatívot csinált 
és végrehajtott, a hirdető hall-
gatott rá. Mára az asztalnál ott 
ül a gép is, és mellette a long-
tail média akkora súllyal, hogy 
a tömegmédiával egy lapon 
kerül szóba.
Két logika fut egyszerre. Az 
egyik az adaté, a szándéké és 
a gépi olvashatóságé, a másik 
a figyelemé, a vágyé és a biza-
lomé. Egy algoritmikus szűrő a 
kampány egy részéről magától 
dönt, mielőtt bárki látná, és ettől 
két majdnem egyforma hirdetés 
máshogy teljesít.
A fórum konkrét helyzeteken 
megy végig: mit csinálsz, ha a 
kampányod az embernél mű-
ködik, a gépnél nem, és mit, 
ha fordítva. Hirdetők és ügy-
nökségek ülnek le egymással 
szemben, hogy kiderüljön, mit 
kell holnap reggel megváltoz-
tatni, ha a márkának a vásár-
lóügynök előtt is látszania kell.
Résztvevők: Turóczi András 
(Dentsu Hungary),  
Horváth Rita 
(Publicis Groupe Hungary), 
Szász Tamás 
(Szerencsejáték Zrt),
Spiegel György (Borsodi), 
Moldván Ákos (One)
Vezeti: Tőrös Balázs

A figyelem detektálása  
és mérése

A pénz mindig később mozdul, mint 
a figyelem. Mire a forgalmadon lát-
szik, hogy elmozdult valami, addig-
ra már késő reagálni rá.
Két blokk arról, mi látszik kívülről, 
amikor belül még semmi. Miről 
kérdeznek most többet, mint ta-
valy ilyenkor, mit válaszol a gép, 
ha valaki a te kategóriádban kér 
tanácsot, és a nap melyik órájában 
látszol egyáltalán.
Mindkettő élőben, a te kategóriádra 
is.

AZ IDŐ ÁRA
Mennyit fizet a vevő azért, hogy ne 
kelljen várnia, és mit ad érte cserébe?

13.25–13.40
Előadás
Négy erő egy vásárlásban
Este nyolc, nincs itthon semmi. Van 
egy hely, ahonnan huszonöt perc 
alatt kihozzák a vacsorát, drágáb-
ban. És van egy bolt kétszáz mé-
terre, ami húsz perc múlva zár, épp 
hogy elérem. A válasz magától ér-
tetődőnek tűnik, aztán a kosárban 
sokszor más lesz belőle.
Négy erő feszül egyetlen vásárlás-
ban: a vágy, a lehetőség, az ár és 
a gyorsaság. Hol segítik egymást, 
hol egymás ellen dolgoznak, és ka-
tegóriánként más kerül fölénybe. 
Az előadás három élethelyzeten 
megy végig, valódi vásárlásokból, 
és mindháromnál megmutatja, me-
lyik erő vitte el a döntést.
Szóba kerül az is, melyik erő tud 
csak rontani a helyzeten, és me-
lyikre megy el a legtöbb kereskedői 
pénz. A saját kategóriádban melyik 
öli meg a vásárlást, és a jövő évi 
kampányod ez ellen szól-e, vagy a 
nyerő erőt erősíti tovább?
Előadó: Kiss Virág (PwC)

14.00–14.45
Fórum

Akiktől tanulhatunk. A deszti-
nációmarketing
Sarud, Öt Templom, Hollókő és 
a Dunakanyar. Egyik sem a mé-
retéből él, hanem abból, hogy 
tudja, mitől az, ami, és minde-
gyik mögött ott áll egy ember, 
aki vigyázza a maga csodáját. 
A vendég szépséget, nyugalmat 
és rácsodálkozást keres, és oda 
megy, ahol ezt megtalálja.
Az egyik helyen egy növényből 
lett gasztronómiai jelkép és ön-
álló utazási indok, a másikon a 
következetes látvány adott felis-
merhető településmárkát, a har-
madikon sok szolgáltatóból állt 
össze közös ajánlat, a negyedi-
ken a kultúra és a vallási örök-
ség teremtett máshol fellelhetet-
len helyidentitást.
Szó lesz arról is, miből épül egy 
hely arca, meddig látni előre a 
foglaltsági naptárat, és hol ér vé-
get a helyi marketing, hol kezdő-
dik az, amit csak a szomszéddal 
együtt lehet.
Hazaviszed: mitől ismerhető fel 
a saját helyed, és kivel érdemes 
összefogni jövőre.
Résztvevők: 
Kücsön Gyula – Élményfalu 
Sarud,
Borsa Kata – Öt Templom 
Fesztivál,
Berta Gábor 
RobinDesign – Hollókő,
Lőrincz Ágnes  
– turisztikai szakértő, és a 
Daalarna Garden vezetője,
Svékus Márton
Vezeti: Juhász Marianna
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16.25–16.45
Előadás

A világgazdaság átalakul
Magyarország a világrendet-
lenségben. Mi lesz velünk?
Negyven éven át egy irány-
ba haladt a világ: több szabály, 
több szerződés, több kereske-
delem. Ez fordult meg. A glo-
bális cégek maguk írják a sza-
bályaikat, és inkább kifizetik a 
bírságot. A nagy szövetségek, 
mint az ENSZ, mellett pedig 
egyre több a kicsi, és ezek nagy 
része éppen a nagyok kikerülé-
sére szolgál. Ez még nem vál-
ság, hanem tartós állapot.
Egy nagy ország ezt megren-
dezi. Egy kis ország elszenve-
di vagy kihasználja. Az előadás 
azt vizsgálja, mi marad egy kis, 
nyitott gazdaság mozgásteré-
ből, amikor a szabályokat más-
hol írják, és a döntés átcsúszik 
a kétoldalú megállapodásokba.
Innen jut el a magyar kérdés-
hez, ami nem elméleti. Melyik 
szabályrendszerbe érdemes 
tartozni, ha egyszerre kell meg-
felelni több pólusnak, mennyi-
be kerül a kimaradás és men�-
nyibe a csatlakozás. És mit je-
lent az európai szabályozás 
egy magyar cégnek: védelmet, 
vagy olyan költséget, amit egy 
globális szereplő könnyebben 
kifizet, mint egy középvállalat.
Hazaviszed: hány szabály-
könyv szerint kell ma működ-
nie a cégednek, és melyikbe 
éri meg beszállni.
Előadó: László Csaba

14.45–15.00
Előadás

Élmény az AI marketinggel 
Előadó: Horváth Boldizsár 
(Gránit Bank)

A nap házigazdája:  
Pohly Ferenc

15.00–15.10
Előadás

Hogyan lesz egy nemzetközi 
jelenlétből hazai üzleti érték?
Az előadás azt mutatja be, 
hogyan lehet egy globális 
márkajelenlétből valódi helyi 
értéket teremteni. Mit kezd-
het egy magyar piac egy 
olyan nemzetközi platform-
mal, amely világszerte mil-
liók figyelmét vonzza? Ho-
gyan lehet a globális történe-
tet úgy lefordítani a hazai kö-
zönség számára, hogy az ne 
pusztán kommunikációs meg-
jelenés, hanem releváns már-
kaélmény és üzleti lehetőség 
legyen? Az előadás konkrét 
példákon keresztül vizsgálja 
a nemzetközi és lokális gon-
dolkodás kapcsolatát, a he-
lyi aktiváció lehetőségeit, va-
lamint azt, hogyan kapcsolha-
tó össze a nemzetközi figye-
lem a magyar fogyasztókkal, 
ügyfelekkel és üzleti célokkal.
Előadó: Tóth Ádám 
(Porsche Hungaria)

13.15–13.25
Előadás

Amikor az etika üzleti mo-
dell kérdése
Eddig arról volt szó, hogy az 
etika igazodik. Most nézzük 
meg, mihez igazodik ma: egy 
üzleti modellhez.
A megfigyelési kapitalizmus 
nem terméket ad el elsősor-
ban, hanem a viselkedésünk-
ből kinyert adatot, előrejel-
zésként. Minél többet tud ró-
lunk a rendszer, annál ponto-
sabban jósolja meg, majd be-
folyásolja a döntéseinket.
Ez a modell szerkezetéből 
következően nem fér össze 
az etikával. Nem a szereplők 
szándéka miatt, hanem mert 
az önkorlátozás rontja a telje-
sítményt. Aki mérsékli magát, 
kevesebbet tud, aki keveseb-
bet tud, rosszabbul jósol.
Következménye is van: a 
szaktudás és az informáci-
ós előny járadéka ma keve-
sebbet ér, mert a rendszer 
ugyanezt olcsóbban állítja 
elő. Mit vásárol valójában, aki 
adatot vásárol?
Előadó: Berezvai Zombor

A magyar számok 
Most nézzük meg a számlát
Két kutatás, a barbell és a 
hatásmérés. A cím kimondja, 
hogy itt vége a beszédnek, 
jönnek az adatok.

12.50–13.00
Előadás

Research Hungary
Az ügyfelek reklámtortája
Kutatási előadás, ősbemutató
Két éve fut ez a kutatás, és 
most először állítjuk egymás 
mellé a teljes idősort. A rek-
lámköltés hivatalos megoszlá-
sát szembetesszük azzal, amit 
mi mérünk: a reklámhatással 
és a visszaemlékezéssel.
A friss, szeptemberi adatfel-
vételt összevetjük a korábbi 
hullámokkal, tehát nemcsak 
azt látjuk, hol áll most a piac, 
hanem azt is, merre mozdult 
el két év alatt.
A kérdés egyszerű, a válasz 
nem az: hol korrelál a költés 
és a hatásfok, és hol nem. 
Ahol nem, ott az a kérdés, mi 
magyarázza a különbséget.
Hazaviszed: a saját kategóri-
ádban a költésarányod és a 
hatásarányod egybeesik-e.
Előadó: Perjés Tamás

13.00–13.10
Előadás

Research Hungary
A Figyelem bére 
Előadó: 
Virágh Miklós (Kantar)

13.40–14.15
Fórum

Mennyibe kerül a lassú vá-
sárló?
Ha csak a korai adaptálókhoz 
kellene igazodni, holnap le le-
hetne kapcsolni a postai hírle-
velet és a telefonos ügyfélszol-
gálatot. Csakhogy a piac szét-
szakadt, és a lassú vég is fizet.
A blokk a döntés anyagát ke-
resi: milyen adat kell ahhoz, 
hogy egy csatorna leállításá-
ról felelősen lehessen dönte-
ni, és melyik az, ami ma egyik 
kereskedőnél sincs meg. Nem 
forintszámokat kérünk, hanem 
arányokat – hányszorosá-
ba kerül egy telefonon kiszol-
gált vevő a webesnél, mekko-
ra forgalmat hoz cserébe, és 
mennyi megy át belőle a má-
sik csatornára, ha megszűnik.
Három iparág, három eltérő 
fázis, mindhárom vegyes ve-
vőkörrel.
Hazaviszed: a saját kategó-
riádban melyik adat hiányzik 
ahhoz, hogy egy csatorna le-
állításáról dönteni tudj, és mi-
korra tudod beszerezni.
Résztvevők:
Kiricsi Dávid 
(Erste Bank Hungary), 
Varga Zsombor (Geely Auto),
Barta Attila (Magyar Telekom), 
Takács Borbála (Euronics)
Vezeti: 
Donáth Fruzsina

14.45–15.00
Előadás

Lát az MI? Nem? Akkor a 
leendő vendégeid sem! Az 
Aktív Magyarország kutatá-
sa megmutatja: aki nem op-
timalizálja MI-re az online 
megjelenését, az elbúcsúz-
hat a vendégeitől is, mert a 
legtöbben már csak a Google 
MI-összefoglalója alapján tá-
jékozódnak e téren is…
Előadó: Petényi Mirkó 
(Aktív Magyarország)

15.05–15.20
Előadás

Miért utazzunk újra ha az MI 
átírja a valóságot? 
Előadó: Radványi Ákos 
(Radelit Media)

15.20–15.35
Előadás

Kreatív gondolatok a zsűri-
zés kapcsán
Előadó: 
Jedlicska Márton (Publicis)

15.35–15.50
Előadás

Megnéznéd. Megkóstolnád. 
Átélnéd. 
Magyar turisztikai rövidfilm-pá-
lyázat díjátadója
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16.45–17.05
Előadás

Fák helyett cégeket ültes-
sünk
Hogyan lesz nagyvállalati 
erőforrásból új magyar cég?
Soha nem állt még ennyi 
pénz, márka és tudás magyar 
cégek rendelkezésére, és so-
ha nem született belőle ilyen 
kevés új vállalkozás. Helyet-
te védekezünk: szabályozást 
kérünk, panaszkodunk a glo-
bálisokra, hazai vásárlásra 
buzdítunk.
Közben minden nagy magyar 
cég három olyan erőforráson 
ül, amit egy induló vállalko-
zás pénzért sem tud megven-
ni: ügyfélbázison, márkabizal-
mon és elosztáson. Aki ebből 
nem épít új üzletet, a honvis�-
szafoglalás legerősebb esz-
közét hagyja parlagon.
Az előadás két esetet hoz. 
Egy vállalaton belül indított 
céget, ami működik, és egyet, 
ami nem. A második a tanul-
ságosabb, mert ahhoz kön�-
nyebb kapcsolódni.
A fa harminc év alatt nő fel. 
Egy cég három alatt. És a cég 
is ültet fát.
Kitörni a buborékból nem azt 
jelenti, hogy elmegyünk. Azt 
jelenti, hogy itthon építünk 
olyat, amiért máshonnan jön-
nek ide tanulni.
Előadó: Kaprinay Zoltán 
(Ipsilon Group)

15.15–15.30
Előadás

Sportmarketing – régi sze-
relem új köntösben
Előadó: Kali Nóra 
(Mastercard)

15.30–15.45
Előadás

Alternatív hirdetési megol-
dások
Az AI ma már nemcsak a re-
leváns helyi médiapartnerek 
azonosítását és a kapcsolat-
tartást támogatja, hanem a 
láthatóságot is befolyásolja, 
így kiemelten fontos a nap-
rakész online jelenlét. Az or-
szágos kampányok hatékony-
sága tovább növelhető a he-
lyi médiumok bevonásával, 
mivel ezek a médiák erős bi-
zalmi kapcsolatot ápolnak kö-
zönségükkel. Emellett lehe-
tővé teszik a régióra szabott 
üzenetek célzott eljuttatását, 
és jelentős többlet elérést biz-
tosítanak versenyképes költ-
ségszinten. Mindezek révén 
hatékony alternatívát jelente-
nek a nemzetközi platformok-
kal szemben, miközben hoz-
zájárulnak a hazai médiapiac 
szereplőinek fejlődéséhez.
Előadó: 
Uhlár Ádám (OTP Bank)

13.35–13.50
Előadás

A megtervezett etika. Ki 
döntött így? Hát senki.
Adat, modell, ajánlás, üzle-
ti szabály, felület, munkatárs, 
ügyfél, következmény. Min-
den ponton döntés születik, 
mégsem döntött igazán sen-
ki.
Az ügyintéző azt látta, amit a 
rendszer feldobott. A tobor-
zó a gép rövidlistáját nézte. A 
biztosító a pontszám alapján 
árazott. A fejlesztő a modellt 
implementálta. A modell nem 
felel semmiért. A végén vi-
szont valakivel történt valami.
Van erre fogalom: moral 
crumple zone, gyűrődési zó-
na. Az automatizált rendsze-
rekben rendszerint az nyeli el 
a felelősséget, akinek a legki-
sebb a mozgástere. Ül vala-
ki a lánc végén, hogy legyen, 
aki döntött.
A kérdés már nem csak az, 
jó dolgot tervezünk-e, ha-
nem hogy megtervezzük-e a 
felelősséget. Hol az a pont a 
láncunkban, ahol egy ember 
meg tudja állítani a folyama-
tot?
Előadó: Csertán Ákos

13.10–13.25
Előadás

Figyelem ára. Ki jön ki győztesen 
a figyelemre optimalizált kampá-
nyokból? – Attention alapú médi-
atervezés egy újabbb érv a globá-
lisok mellett vagy a helyi szerep-
lők erősödését hozza? Kampány-
eredményeket vizsgáltunk
Előadó: Erőss Csaba (Denstu)

13.25–14.00
Fórum

Hatásra költs, ne költést mérj.
A költést mindenki tudja mérni. 
És a hatást?
Adat rengeteg van, de a hazai pi-
acról szinte semmi nem szól ar-
ról, hogy egy forint költés mekko-
ra hatást hoz. Ettől lesz a költésa-
rány a döntés alapja a hatásarány 
helyett: a költést mindenki tudja 
mérni, tehát azt kérik számon.
A kérdés az, hogyan lehet a ke-
vés hazai adatból mégis megha-
tározni és kontrollálni a hatásfo-
kot. Mi az, amit egy marketinges 
segítségül tud hívni anélkül, hogy 
a CFO-tól vagy a CEO-tól enge-
délyt kérne egy kis pénzköltésre?
Ehhez viszont tudni kell, mit ér a 
hatás, és ezt eddig egy ekkora 
piacon senkinek nem érte meg 
megméretni. Most éppen ez vál-
tozik.
Fórum: Perjés Tamás 
(Kantar-Hoffmann),
Major Helga 
(Publicis Groupe Hungary),
Erőss Csaba (Dentsu),
Kapitány Orsolya (Dynamics), 
Szabó Ákos (WhiteDog Media)
Vezeti: Tőrös Balázs

14.20–14.35
Előadás

A Google-keresőn túl. Té-
ged ajánl az AI, ha termé-
kedre keresnek?
Tavaly a magyar internete-
zők 42%-a használt mester-
séges intelligenciát, idén már 
71%. A vásárlók egyre ritkáb-
ban görgetnek végig egy talá-
lati listát: egyszerűen megkér-
dezik a ChatGPT-t, a Geminit 
vagy a Claude-ot, és kész vá-
laszt kapnak. A kérdés csak 
az, hogy ebben a válaszban a 
te webshopod szerepel, vagy 
a versenytársadé.
Az előadásban megmutatjuk 
mi alapján választ forrást az 
AI, miért ér többet egy saját 
mérés, mint egy általános le-
írás, és miért fontos még min-
dig a keresőoptimalizálás.
Előadó: 
Erdudac Dániel (Sellvio)

14.35–14.50
Fórum

Research Hungary
A Temu előttünk jár?
Előadó: Sági Ferenc (NRC)

15.50–16.20
Fórum

Együttműködés és komplex 
gondolkodás a globális tu-
risztikai versenyben
A beszélgetése azt vizsgál-
ja, hogyan lehet túllépni az 
egyes ágazatok, intézmények 
és vállalkozások megszokott 
gondolkodási keretein.
A turizmusban sok szereplő 
jól végzi saját feladatát, mi-
közben az egymás közötti 
kapcsolatok, a közös termé-
kek, az összehangolt fejlesz-
tések és az adatmegosztás 
gyakran hiányosak. A plená-
ris blokk arra keresi a választ, 
ki képes kezdeményezni, ko-
ordinálni és közös érdeket te-
remteni.
A beszélgetés fő kérdései:
– Mi akadályozza a szereplők 
együttműködését?
– Ki fogja össze egy térség 
közös turisztikai ajánlatát?
– Hogyan teremthet közös ér-
téket a szálláshely, a fürdő, a 
kultúra, a gasztronómia és a 
közlekedés?
– Milyen adatokat kell meg-
osztani a jobb döntések érde-
kében?
– Hogyan alakítható ki együtt-
működés versenytársak kö-
zött?
– Milyen szerepet kaphatnak 
a befektetők és ingatlanfej-
lesztők a desztinációfejlesz-
tésben?
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17.05–17.40
Fórum

Fekete gazdaság: GDP 20%
Mit tehetnek a hazai verseny-
piaci szereplők a feketegaz-
daság visszaszorításáért? 
Ennek mértéke a hazai GDP-
ben mérve körülbelül 20%-ot 
tesz ki, ami brutális arány. A 
be nem jelentett vagy alul-je-
lentett munka, a számla nél-
küli értékesítés, az áfacsa-
lás és a hamisított termékek 
mind a rejtett gazdaságot erő-
sítik. Vajon mit tehetnek a ha-
zai versenypiaci szereplők a 
gazdaság fehérítéséért a kö-
zérdek és a közös értékek ne-
vében?
munka, a számla nélküli érté-
kesítés, az áfacsalás és a ha-
misított termékek mind a rej-
tett gazdaságot erősítik. Va-
jon mit tehetnek a hazai ver-
senypiaci szereplők a gazda-
ság fehérítéséért a közérdek 
és a közös értékek nevében?
Résztvevők: 
Pogátsa Zoltán, 
Vizi Tamás (Philip Morris), 
Balázs Ildikó, 
Szvetelszky Zsuzsa,
Balásy Zsolt (HOLD)
Vezeti: Rónai Egon (ATV)

Shoppervízió: a kanapétól  
a kasszáig 

A néző látta. De vásárolt is?
A CTV a nagyképernyő erejét a 
digitális hirdetés célzási és mé-
rési lehetőségeivel kapcsolja ös�-
sze. De hogyan lesz a figyelemből 
bevétel? A kereskedők vásárlási 
adatai segíthetnek megmutatni, mi 
történik a reklám után a kasszá-
nál. Hazai kampányokon és piaci 
szereplők tapasztalatain keresz-
tül nézzük meg, mire képes ma a 
CTV: kit érhetünk el, mi mérhető, 
és mikor éri meg. Mert a kanapétól 
a kasszáig vezető utat nem elég 
elképzelni.

15.45–16.00
Előadás

Összefonódó értékláncok: mar-
keting, kereskedelem, média, 
adtech
A fogyasztó és a kereskedő között 
ott a médium. A médium és a hir-
dető között ott az adtech. Egyetlen 
lánc ez, sok sorral, és ritkán látja 
valaki egyben az egészet.
A nyitóelőadás kiteríti. Megmutat-
ja, hol vannak a valódi kapcsoló-
dási pontok, és melyik láncszem-
nél dől el a többi sorsa.
Közben a nagyképernyő szétvált. A 
tévénézés nem csökkent, az esténk 
viszont több alkalmazás között osz-
lik meg, és mindegyik mögött más 
kereskedelmi logika áll. Ez a szét-
válás új helyeket nyit a láncon, és 
új irányt is: a nagyképernyő eddig 
a lánc elején állt, a márkánál, most 
közelebb kerülhet ahhoz a ponthoz, 
ahol a vásárlás megtörténik.
Innen indul a nap kérdése. A lánc 
melyik pontján lesz a nézőből vá-
sárló, és mennyi ebből az, amit 
már ma meg lehet venni.
Előadó: Tóth Szilárd (Mindshare)

13.50–14.00
Előadás

Kit hagynál hátra, ha nem 
menthetnél meg minden-
kit? És mi alapján döntenél, 
ha csak másodperceid lenné-
nek?
Egy afganisztáni hegycsú-
cson készült felvételen való-
di élet-halál harc bontakozik 
ki előttünk. Éles helyzetben 
döntenek arról, kiért mennek 
vissza, mekkora kockázat 
vállalható, és mikor kerül egy 
ember megmentése mások 
életébe. Itt az etika nem el-
méleti vita: maga a döntés. A 
harctéren és a sürgősségi el-
látásban erre protokollok van-
nak. De mi történik az üzleti 
életben, amikor nem jut min-
denkire idő, pénz vagy em-
ber? Ott is triázsolunk, csak 
ritkán mondjuk ki. Az előadás 
arról szól, hogyan dönthető el 
előre, hideg fejjel, milyen el-
vekhez ragaszkodunk akkor, 
amikor már nincs idő gondol-
kodni.
Előadó: Porkoláb Imre

Mit csinál ezzel a piac?
Ez a szekció a marketing- és 
médiaproducerségről, a biza-
lomról és a testmédiáról szól. 
A közös pont: mindhárom arra 
keresi a választ, hogyan lehet 
közönséget, hatékony reklámot 
és bevételt szerezni ott, ahol a 
puszta statisztika már nem elég. 
A gépek segítenek benne, de 
a vezérlés emberi marad, mert 
erre még szükség van.

14.05–14.15
Előadás

Van-e még értelme márkát épí-
teni? 
Előadó: Moldván Ákos (One)

14.15–14.25
Előadás

A bizalom ára 
Az MI egyre több szellemi fela-
datot is elvégez. Így még inkább 
számít, kire meri rábízni magát a 
vevő. A bizalom így a márka ígé-
retéből üzleti tét lesz. Megsze-
rezni nehéz, elveszíteni egyetlen 
rossz döntéssel is lehet. Mivel fi-
zetsz érte: következetességgel, 
átláthatósággal, olykor egy csá-
bító üzlet visszautasításával? 
Hogyan válhat a bizalom tartós 
versenyelőnnyé és mit kell tel-
jesítened azért, hogy ne csak jól 
hangozzon, amit ígérsz, hanem 
el is higgyék?
Előadó: Bödör András

14.20–14.35
Előadás

Hogyan lesz egy történetből 
befektetési döntés?
Előadó: Lóránd (XTB)

14.50–15.25
Fórum

Mennyit ér az azonnaliság?
Szürke autót vesz, hogy két 
hónappal hamarabb megkap-
ja. Kevesebb kamatot fogad 
el, hogy percek alatt legyen 
bankszámlája. Drágábban ve-
szi a tejet, hogy fél óra múlva 
ott legyen.
A türelmetlenségnek ára 
van, és ezen a fórumon ki-
derül, mennyi. Minden részt-
vevő hoz egy számot arról, 
hogy nála mennyivel drágább 
a gyors, mennyivel szűkebb 
közben a kínálat, és hányan 
választják mégis így.
A második kérdés élesebb: 
hol lép át ez a következő fo-
kozatba, ahol már nem a vá-
sárló mond le valamiről, ha-
nem helyette választanak.
Hazaviszed: mennyit hajlan-
dó fizetni a saját vevőd egy 
megspórolt óráért.
Résztvevők: 
Györke Orsolya (BAIC),
Kemény Dávid (kifli.hu), 
Orbán Farkas Donát 
(Magnum ICC),
Kiricsi Dávid 
(Erste Bank Hungary),
Tausz Péter (Wolt Drive)
Vezeti: Donáth Fruzsina

– Milyen gyors döntések 
szükségesek a nemzetközi 
versenyképesség megőrzé-
séhez?
A panelben szálláshely-tulaj-
donos, ingatlanfejlesztő, für-
dővezető, kulturális intéz-
ményvezető, térségi mene-
dzser és technológiai szak-
értő
Résztvevő: 
Dóczi Melinda (MTÜ), 
Trunk Tamás, 
Tóth Tihamér (BOLD),
Vezeti: Baráth Gergely

16.20–17.05
Fórum

Mire tervezzünk, ha minden 
mozog?
Egy vendég, hét különböző 
naptár
Húszmillió vendég és negy-
venhétmillió vendégéjszaka 
után is nyitva a kérdés, hogy 
mire tervez a magyar turiz-
mus. A szálloda évekre elő-
re köt szerződést, a fesztivál 
egy évre szervez, a légitár-
saság szezonra oszt kapaci-
tást, a vendég viszont néhány 
nappal az érkezés előtt dönt. 
Ugyanarra a vendégre készül 
mindenki, csak más naptár-
ból, és a különbséget ma sen-
ki nem viseli közösen.
A fórum három szakaszban 
halad. 
Kit hívunk ide: mennyiséget 
vagy minőséget, bulizó ven-
déget vagy kulturális örökség 
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17.45–18.20
Fórum

Aki mindenre rugalmas, 
semmit nem ígér
Rugalmasnak lenni jó dolog. 
Csak van egy pont, ahol a ru-
galmasság már nem alkalmaz-
kodás, hanem célmódosítás.
A stratégia dönti el, mit tar-
tunk meg és mit zárunk ki. A 
taktika az odavezető út, ott 
hajolni, fordulni, alkudni köte-
lező. Aki a rugalmasságra hi-
vatkozva a célt írja át, az nem 
alkalmazkodott, hanem dön-
tött, csak nem mondta ki.
Odüsszeusz az árbochoz 
köttette magát, hogy hallja a 
szirének énekét, és mégse 
követhesse. Hol vannak a te 
árbocaid? Mi az, amit drágán 
is tartasz, és mi az, amit nyu-
godt szívvel átírsz?
Két valódi próbán nézzük 
meg. A covid gyors dönté-
sei: melyik vált be öt év alatt, 
és melyik volt csak pánik. És 
a fenntarthatósági ígéretek, 
amelyeket az uniós enyhítés 
óta már csak az tart, aki tény-
leg akarja.
Hazaviszed: megnevezed, 
melyik döntésed volt straté-
gia, és melyik alkalmazkodás.
Résztvevők: 
Olay Csaba (Filozófus),
Csorbai Hajnalka (Opten), 
Prohászka Andrea (Tutti),
Csereklei Zoltán (pelenka.hu)
Vezeti: Hegyi Nóra

16.00–16.15
Előadás

A hazai CTV-ökoszisztéma: 
hol tart a CTV Magyarorszá-
gon?
Több szereplő verseng a ma-
gyar CTV-hirdetőkért, és a 
néző közben ugyanaz az em-
ber, ugyanabban a nappali-
ban. Az előadás felrajzolja a 
teljes hazai ökoszisztémát: ki 
birtokol tartalmat, ki hozzáfé-
rést, ki csak technológiát, és 
ki kinek a készletét árulja.
És a kép nem áll meg a ké-
pernyőnél. Ott van benne a 
commerce média is, a keres-
kedő oldala, mert a lánc ott 
zárul be, ahol a vásárlás meg-
történik.
A térképet újságíró rajzolja 
meg, aki egyik eladónak sem 
tartozik. Elmondja azt is, hol 
nem kapott választ, mert az 
is adat.
Idén nyáron bővült a hazai kí-
nálat, tehát most van először 
miből dolgozni. Kiderül, mek-
kora közönséget ér el ma a 
CTV Magyarországon, és hol 
van rajta a saját helyed.
Előadó: 
Erdélyi Eszter (Atmedia)

14.00–14.50
Fórum

Az etika és a triázs művészete
Van egy helyzet, amiben az eti-
ka nem vita kérdése, hanem má-
sodperceké. Korlátos erőforrás, 
több ember, és el kell dönteni, 
ki következik. Aki ilyet csinál, az 
nem érez, hanem protokollt kö-
vet, mert az érzés ilyenkor a leg-
rosszabb tanácsadó.
Ez a blokk azokat hozza egy 
asztalhoz, akik ezt élesben csi-
nálják. Harctéri parancsnok, aki 
eldönti, kit menekítenek ki első-
ként. Sürgősségi orvos, aki triá-
zsol. Olyan emberek, akiknek a 
döntése után nincs helyesbítés.
Aztán jön a nehezebbik fele: mit 
lehet ebből átvinni egy tárgyalás-
ra, egy válságba, egy erőforrás-el-
osztásra. Mert a cégekben is tri-
ázs zajlik, csak nem nevezzük an-
nak, és nincs hozzá protokoll. Ott 
is eldől, ki kerül a listára és ki nem, 
csak lassabban és kimondatlanul.
Aki idejön, azt viszi haza, ho-
gyan lehet a saját szervezeté-
ben előre eldönteni azt, amit kü-
lönben menet közben, nyomás 
alatt döntene el.
Vitaindító: Tóth Judit
Résztvevők: 
Porkoláb Imre katonai vezető / 
kiképző, akinek volt éles beveté-
si tapasztalata, és ma oktatóként 
vagy tanácsadóként dolgozik.
Tóth Judit aneszteziológus, in-
tenzív terápiás, hadi- és ka-
tasztrófaorvostan szakorvos, aki 
rendszeresen triázsol,
Neszmélyi Emil
Műsorvezető: 
Szinai Ádám (CIB)

14.35–15.10
Fórum

A bizalom mint termék: mi ma-
radhat az értékéből?
A bizalom a legfontosabb már-
kaeszköz, mondja a szakma. 
Csakhogy a mondat ott ér vé-
get, ahol a kérdés kezdődik: mit 
lehet vele keresni?
Ha a terméket gép állítja elő, és 
minden kínálat egyformán jó-
nak látszik, a bizalom nem ma-
rad a termék kísérője. Vagy ma-
ga lesz a termék, vagy elvesz-
ti az értékét.
A globálisoknak a bizalom nem 
szükséges: a méret és a kénye-
lem pótolja. Nekünk viszont itt a 
lehetőségünk, mert a márka mö-
gött álló ember elérhető, szá-
monkérhető, és ez a kapcsolat 
maga is elsőfél-adat. A lokális 
piac tartópillére lesz a bizalom, 
vagy a legdrágább luxusa?
A bizalom érzetét a hirdetés meg-
adja, ez megvehető. A kiérde-
melt reputáció viszont nem. A gé-
pi ajánlás korában ez a döntő kü-
lönbség: az érzetből a rendszer 
nem dolgozik, a nyomból igen.
Kérdéseink: min keresztül veszi 
meg a vevő a bizalmat? Mi volt 
idén a legdrágább nem, amit ki-
mondtunk? És mit kell feladnunk 
a globálisok fogásaiból, ha ezt 
komolyan gondoljuk?
Résztvevők:
Károlyi Zsuzsa (E.ON),
Herczeg Anna (Euronics),
Dr. Pintér Dániel Gergő 
(BioTechUSA), 
Yalcinkaya Veronika 
(Raiffeisen),
Vezeti: Vernyik Imre

15.25–16.00
Fórum

Ártaktika és saját márka a 
barbell-korban
A súlyzó két vége hízik, a köze-
pe elfogy. Ugyanaz a vevő veszi 
a legolcsóbbat és a prémiumot, 
a középkategória viszont fogy, 
mert nincs mivel indokolni az 
árát. Neked pedig éppen a polc 
közepéből kellene megélned.
Tartósan alacsony ár vagy fo-
lyamatos promóció? És mi lesz 
a saját márkával, ami már ré-
gen nem az olcsó polc alja, ha-
nem a portfólió gerince?
Egy csavar az egészben: az 
árazást egyre inkább gép vég-
zi, online termékeknél ma már 
óránként változik az ár. A fórum 
azt keresi, hol marad érvény-
ben a klasszikus ártaktika logi-
kája, és hol nem.
Zárókérdés: hol a határ, amed-
dig a saját márka még minősé-
gi garancia, és mikortól válik 
puszta ártörő eszközzé?
Résztvevők: 
Bodnár Péter (Rauch),
Madalina György (Metro), 
Tripolszky András (Dunapro), 
Ambriskó András (Roust), 
Jakab Zoltán (Polcz Food), 
Kiss Virág (PwC)
Vezeti: Rédey Iván

15.55–16.10
Előadás

Hol a helye a retail médiának 
a hazai médiapalettán? 
Előadó: 
Gajdos Kristóf (Foodora)

iránt érdeklődőt, és ugyanazt 
az országot mutatjuk-e a ma-
gyarnak, mint a külföldinek. 
Mibe kerül idehozni: erős fo-
rint, a környező országok kí-
nálata, a nagyrendezvények 
állami támogatása, az Airbnb 
korlátozása, az overtourism 
és az, hogy mit várunk az ál-
lami ügynökségtől. Mi tartja itt 
és mi hozza vissza: szezon-
hossz, gasztronómia, üzleti 
turizmus, a tartósan távmun-
kások, a nyelvtudás és a szol-
gáltatás minősége.
Amit a látogató hazavisz: el-
dönti, hogy a 2027-es tervét 
vendégszámra, vendégéjsza-
kára vagy vendégenkénti köl-
tésre állítja
be.
Résztvevők: Kovács Balázs 
(Danubius Hotels, MSZÉSZ), 
Boros Botond 
(Visit Hungary), 
Erdős Ákos (Hello Agency), 
Gerendai Károly (Sziget), 
Radó András (Wizz Air) 
Vezeti: Csermely Ákos
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18.20–19.00
Fórum

Van-e még közérték a piactéren?
A globálisok árnyékában a köz-
szolgálat és a piaci szereplő 
ugyanabba a szorításba kerül, és 
külön-külön egyik sem mászik ki 
belőle. Aki mégis kimászna, an-
nak lesz mit hallgatnia a másiktól.
A közszolgálat sokáig csator-
nát, frekvenciát és műsoridőt je-
lentett. Ma viszont nincs egyet-
len nagy közös nyilvánosság, 
amelyből szólhatna: a testmédi-
án túl platformok, algoritmusok, 
influenszerek, podcasterek és 
longtail-tartalomgyártók szerve-
zik a nyilvánosságot, a figyelem 
elosztásáról pedig nagyrészt kül-
földi rendszerek döntenek.
A kérdés ettől nem tűnt el, csak 
gazdát keres. Mi a közérték, ha 
nem csatorna, hanem infrastruk-
túra: hozzáférhető kulturális ar-
chívum, közös digitális alap, mé-
diaműveltség, az önálló tarta-
lom-előállítás feltételei? És átve-
het-e ilyen funkciókat az, aki a ver-
senypiacon keresi a pénzét, úgy, 
hogy közben meg is él belőle?
Vitaindító: Tófalvy Tamás
Résztvevők: Tófalvy Tamás,
Szirmay Dávid (ATV),
Nyáry Krisztián,
Pető Péter (Central media),
Gergely Márton (HVG)
Vezeti: Rónai Egon (ATV)

19.00–19.10
Előadás

Instagramtól a regényig.
Egy tinédzser útja az első regé-
nyének megírásáig
Előadó: Lukács Anna

16.15–16.30
Előadás

Research Hungary 
A fogyasztó és a figyelem 
kifürkészhetetlen útjai
TV, Stream, YouTube – Mer-
re tart a (magyar) közönség fi-
gyelme? 
Előadó: Jobbágy Tamás 
(WPP Media)

16.30–16.45
Előadás

Hogyan hat a streaming a 
fogyasztói szokásokra? 
Előadó: Török Judit (RTL)

16.45–17.00
Előadás

Digitális világépítés. A fia-
talabb generációk (Gen Z és 
különösen a Gen Alpha) már 
nem passzív fogyasztói a tar-
talomnak, hanem aktív társ-
teremtői (co-creators). A szá-
mukra tervezett digitális kam-
pányok már nem izolált rek-
lámvideókról szólnak, ha-
nem Digital Worldbuildingről. 
A márkáknak nem pillanatnyi 
trendeket kell kergetniük, ha-
nem olyan élő, lélegző öko-
szisztémákat kell építeniük, 
ahol a közösség, a gaming 
(Roblox, Fortnite), a social vi-
deo (TikTok, YouTube) és a 
commerce (Retail Media) ös�-
szeér. 
Előadó: Stefanek László 
(WPP media)

14.50–15.10
Fórum

„Felismerem, ha látom”
Potter Stewart legfelsőbb 
bírósági bíró mondta a 
pornográfia határairól, hogy 
meghatározni nem tudja, de 
felismeri, ha látja. A meggyő-
zéssel is így vagyunk: a ha-
tárt nehéz megmondani, az 
átlépését mégis megérezzük.
Hol ér véget a legitim hatás-
gyakorlás, és hol kezdődik a 
manipuláció? Hogyan lehet 
nagy nyomás alatt is úgy hat-
ni valakire, hogy közben tisz-
teletben tartjuk az érdekeit?
Az interaktív előadás konk-
rét helyzeteken vizsgálja, ho-
gyan épül fel a bizalom, med-
dig visznek el a tények és a 
logikus érvek, és mitől lesz a 
meggyőzés egyszerre hatá-
sos és tisztességes. Pál And-
rás, a Radnóti Színház színé-
sze élő szituációkban játszik 
el jeleneteket, és a terem-
ben derül ki, mikor csúszik át 
a meggyőzés manipulációba.
Résztvevők: Szerémi Péter 
és Pál András

15.10–15.30
Fórum

Producerek munkában
Résztvevő: 
Fischer Gábor 
(TV2 Média Csoport)
Beszélgető: Radnai Péter

15.30–15.45
Előadás

Produceri feladatok a teljes 
értékláncban 
Előadó: 
Fazekas Kira 
(RTL Magyarország)

16.10–16.45
Fórum

Kereskedelem és média: 
verseny vagy szövetség?
A média közönséget hoz, a 
kereskedő vásárlási adatot 
– a hirdető pedig eredményt 
vár. A kereskedő saját felü-
letein kínált hirdetés, a retail 
media ugyanabból a reklám-
keretből kér részt, mint a mé-
diacég. De hol versenyeznek, 
és hol érnek többet együtt?
Három kereskedelmi és há-
rom médiaszereplő beszél si-
keres és elakadt együttmű-
ködésekről. Mikor segíti egy-
mást a márkaépítés és a vá-
sárlásösztönzés? Milyen sze-
rep jut a boltok környezeté-
ben élőket elérő helyi médi-
ának? És hogyan ossza el a 
hirdető a pénzét, hogy a felü-
letek ne csak a költésen osz-
tozzanak, hanem egymás ha-
tását is erősítsék?
Résztvevők: 
Greifenstein Jakab 
(Publicis Groupe Hungary),
Szabó Ákos (Magyar Jeti), 
Gajdos Kristóf (Foodora),
Vámos Viktor (Addig),
Karczub-Lehoczky Fanni 
(MediaMarkt),
Tamás Mónika (Auchan)
Vezeti: 
Gesztesi Gábor (Wellis)

17.05–17.45
Fórum

Turizmusgazdaság és szállás-
helyi jövedelmezőség
A jövedelmező szálláshely 
2030-ban
A szekció azt vizsgálja, mitől vá-
lik egy szálláshely gazdaságilag 
eredményessé, piaci szempont-
ból versenyképessé és hosszú 
távon értékállóvá.
A program fő témái:
– �foglaltság, átlagár és teljes be-

vétel;
– közvetlen foglalások;
– online platformok;
– �árképzés és revenue manage-

ment;
– �éttermi, wellness- és rendez-

vénybevételek;
– �munkaerőköltség és termelé-

kenység;
– ��energia- és vízköltségek;
– automatizáció;
– AI-alapú vendégkommunikáció;
– márkacsatlakozás;
– �franchise-, bérleti és manage-

mentkonstrukciók
A szekció gyakorlati példák se-
gítségével mutatja be, hogyan 
növelhető a vendégből szárma-
zó teljes érték és hogyan erősít-
hető a tulajdonosi megtérülés.
Résztvevők: Juszkó Anita 
(Four Points by Sheraton 
Kecskemét, MSZÉSZ),
Fazekas Tamás (Anantara New 
York Palace Budapest Hotel),
Gyutai-Szalay Nikoletta 
(Hotel Európa Fit),
Tatár György 
(HotelPremio Group),
Varga Csaba (Danubius Hotels)
Vezeti: Krizsó Szilvia 
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19.10–19.25
Díjátadó

Példakép díjátadó

19.25–20.30
Fórum

Ép testben ép lélek?
Az mondja meg, mi a kultúra, 
aki fizet?
És ki fizet azért, hogy ne ő mond-
ja meg?
A kultúra pénzbe kerül. A hiánya 
vajon mennyibe? Mert semmi 
igazán jelentős nem születik lé-
güres térben. A kultúra folytonos-
ság: szüksége van őrzőkre, gon-
dozókra, tanítókra, közvetítőkre, 
és mindenekelőtt olyan résztve-
vőkre, akik itt és most részesei 
a közös gondolkodásnak. A gaz-
daság bizalomból, kíváncsiság-
ból és közös történetekből is él 
– csakhogy ezek ritkán szerepel-
nek a mérlegben. A kattintás igen. 
De ami figyelmet hoz, az értéket 
is teremt? És ami értékes, annak 
jut finanszírozás? Mit vár a már-
ka, amikor kultúrára költ: jó ügyet, 
jó közönséget vagy jó színben 
feltűnő logót? Belefér-e, hogy az 
alkotó abba a kézbe is beleha-
rapjon, amelyik fizeti? És ki állja 
a számlát, ha a hirdetési pénz a 
globális platformoknál köt ki? Vi-
ta arról, hogy miből élhet a kultúra 
és minek élünk mi, ha elsorvad.
Résztvevők: 
Juhász Péter Tibor (OTP),
László Csaba,
Gulyás János 
(Publicis Groupe Hungary),
drMáriás,
Szabó Béla (Magyar Telekom),
Weiler Péter
Vezeti: Rónai Egon (ATV)

A CTV motorháztetője alatt
Technológiák a CTV 

kiszolgálására

17.00–17.15
Előadás

Mit tudnak a FAST-csatornák, 
amit más videós platformok 
nem?
A tévénézési szokások átala-
kulnak, és velük együtt az is 
változik, ahogyan a márkák el-
érik a nézőket. A CTV és a FA-
ST-csatornák a televízió ere-
jét ötvözik a digitális hirdetések 
rugalmasságával: nagyképer-
nyős élmény, prémium tartal-
mak, célzott és mérhető meg-
jelenések egy olyan környezet-
ben, ahol a nézői figyelem ki-
emelt szerepet kap.
De milyen lehetőségeket kínál-
nak a FAST-csatornák a hagyo-
mányos televízióhoz, a YouTu-
be-hoz és más videós platfor-
mokhoz képest? Hogyan alakít-
ható a nézői figyelem valódi üzleti 
értékké, és milyen új hirdetési le-
hetőségek nyílnak meg a márkák 
előtt a klasszikus spotokon túl?
A CTV és a FAST-csatornák 
új dimenziót nyitnak a televízi-
ós hirdetésekben. A SWEET.TV 
megoldásai jól példázzák, ho-
gyan találkozhat a televízió pré-
mium környezete a digitális hir-
detések rugalmasságával, és 
hogyan teremthet mindez üz-
letileg is értékes kapcsolódá-
si pontokat a márkák és a né-
zők között.
Előadó: 
Varjas Orsolya (Sweet.TV)

Ki ír rólunk 3 év múlva? 
Ki tartja a negyedik pillért?

A demokrácia fenntartása üzleti 
érdek. De kinek éri meg fizetni 
érte?
Aki a hazai sajtóban hirdet, olyan 
nyilvánosságot is finanszíroz, 
amelyből a versenytársa is profi-
tál. De ha mindenki a másikra 
vár, ki tartja meg a negyedik 
pillért? Négy óra kiadókkal és 
PR-szakemberekkel arról, mitől 
több a sajtó puszta tartalomnál, 
miért üzleti érték a hitelesség, és 
miből lesz jövőre bevétel. Mert 
a független szerkesztőségnek is 
vannak függő tételei: a számlái.

15.10–15.25
Előadás

„Ezt PR-ozzátok meg!”
Mire jó a PR, ha egyáltalán jó-e 
még valamire? Mi a PR célja 
azon túl, hogy a Google keresé-
sekkor betűkkel töltse fel az az 
overview-t? Van-e értelme ha-
gyományos sajtókapcsolatok-
kal foglalkozni vagy mindent (is) 
megold az AI? Megéri egy válla-
latnak a PR osztály fenntartása 
vagy mehet a múzeumba mint a 
fax és a stencilgép?
Írhatnám, hogy a PR válságban 
van, de az igazság az, hogy kö-
szöni, jól érzi magát, csak megú-
jult az eszköztára – és az AI is ide 
tartozik. Ami viszont maradt még 
és úgy néz ki, nélkülözhetetlen, 
az a „human view” azaz az em-
beri, emberfókuszú szemlélet. És 
igen, nagyon közel van az a kor-
szak, amikor nem sajtóközlemé-
nyekben, hanem témaindító vide-
ókban kommunikálunk – csak az 
a kérdés, melyik platformon.
Előadó: Mentes Endre (ACG) 

15.45–16.20
Fórum

Producereknek áll a világ!
Régen egy kampány silószerű 
döntéssorokból állt össze, min-
denkinek megvolt a maga fel-
adata és felelőssége az érték-
láncban. Ma az ötlettől az ered-
ményig egy kézben kell tarta-
ni a tartalmat, a terjesztést és 
a visszamérést, a szilánkos 
médiában pedig a fogyasztót 
egyenként kell megtalálni. Ez 
a munka inkább produceri, mint 
kampánymenedzseri.
A fórum azt járja körül, mikép-
pen működik ez a gyakorlatban, 
és kinél van a szerep. A hirdető-
nél, aki a saját adatából építi fel 
a kampányt, vagy a felületet el-
adó médiánál és sales house-
nál, amely meg tudja mondani, 
milyen tartalom mellé érdemes 
odatenni a reklámot. Közben a 
kereskedelem, a marketing és 
a média egyidejűleg centralizá-
lódik az egyik oldalon és szilán-
kosodik a másikon, és ez mind-
két oldal mozgásterét átírja.
Szóba kerül az is, mi az a legke-
vesebb tudás, ami egy produceri 
munkához kell. Kinek a házában 
van ez ma a te kampányodnál?
Résztvevő: Bölöni Olga 
(OTP),
Fazekas Kira 
(RTL Magyarország),
Híves Bea (Next9), 
Dolezsai Gergely 
(Mastercard), 
Moldván Ákos (One),
Zájer Attla (ATV)
Vezeti: szervezés alatt

16.45–17.15
Fórum

Kinek éri meg a hazai piac?
Négy piacon versenyzel egy-
szerre, és mindegyiken más a 
szabály. A globális piactereken 
az ár és az adóaszimmetria 
dönt, a határtalan kihívóknál 
a kényelem és az átfutási idő, 
itthon a lokáció és a bizalom, 
a beszállítói oldalon pedig az, 
hogy van-e még kivel alkudni.
Ez a kerekasztal nem arról 
szól, kinek kellene megmente-
nie a hazai piacot, hanem ar-
ról, hol esik egybe a hazai pi-
ac fennmaradása a te érde-
keddel. Négy nagy hálózat ke-
reskedelmi vezetője mondja 
el, melyik kategóriában érez-
ték meg először a globális nyo-
mást, mit tettek utána, és mi 
vált be belőle.
Szóba kerül a saját márka mint 
alkueszköz, a hűségprogram 
mint vagyon, és az is, mi tör-
ténik az alkupozícióddal, ha tíz 
év múlva nincs magyar gyártó, 
aki megpályázza.
Hazaviszed: eldöntöd, melyik 
egyetlen közös infrastruktúrá-
ba vagy adatmegosztásba lép-
nél be a versenytársaddal, és 
mi az a feltétel, ami nélkül nem.
Résztvevők: 
Flórián László (Praktiker),
Szalma Rita 
(ORLEN Hungary), 
Eszéki Zoltán (CBA)
Vezeti: 
Gesztesi Gábor (Wellis)

17.45–18.30
Fórum

Turisztikai ingatlanok és befek-
tetések – hol keletkezik érték?
A turisztikai ingatlan egyszerre 
vállalkozás és hosszú távú befek-
tetés. Értékét a lokáció, a kereslet, 
az épület, az üzemeltető, a márka, 
a finanszírozás és a térség ver-
senyképessége együtt alakítja.
A szekció központi kérdése:
Milyen turisztikai ingatlanok és 
fejlesztési modellek lehetnek si-
keresek 2030-ig?
A program foglalkozik:
– új szálláshelyek fejlesztésével;
– meglévő épületek átalakításával;
– történeti és ipari örökség hasz-
nosításával;
– szállodák felújításával és újra-
pozicionálásával;
– boutique-, lifestyle-, resort- és 
serviced apartment modellekkel;
– energetikai korszerűsítéssel;
– üzemeltető- és márkaválasz-
tással;
– banki, befektetői és zöld finan-
szírozással;
– önkormányzati és magánszek-
torbeli együttműködésekkel.
A kiemelt panel címe:
Mit keres a tőke a magyar turiz-
musban?
Fejlesztő, szállodatulajdonos, 
bank, ingatlanalap, szállodai már-
ka, üzemeltető és térségi projekt-
gazda.
Résztvevők: Flesch Tamás 
(Continental Group, MSZÉSZ),
Kraft Péter (KRAFT & Associates 
– Turisztikai Fejlesztők),
Ongjerth Dániel,
Reith András (ABUD),
Schrancz Mihály
Vezeti: Baráth Gergely
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20.15–21.15
Színház

Színház
Buborékból buborékba
Improvizált túlélőshow az In-
ternet Hungary valóságában
Mi történik, ha estére egy 
egész konferencia buborék-
ba kerül – előadókkal, közön-
séggel, algoritmusokkal, MI-
vel és némi szakmai zsargon-
nal együtt?
A Momentán Társulat abból 
improvizál, amit aznap együtt 
átéltünk. Visszatérő monda-
tok, merész jóslatok, konfe-
renciás archetípusok és szak-
mai bölcsességek születnek 
újjá görög tragédiaként, párt-
erápiaként, startup pitchként 
vagy akár egy 2046-ban for-
gatott dokumentumfilmben a 
különös korról, amelyet 2026-
nak hívtak.
Információs, generációs, em-
ber–MI és márka–fogyasz-
tó buborékokon át jutunk el 
a nagy buborékpukkasztásig: 
mi marad belőlünk, ha eltűn-
nek az algoritmusok, a mobi-
lok, a prezentációk, a szak-
mai zsargon és a megszokott 
szerepeink?
Végre találkozunk egymás-
sal – vagy gyorsan fújunk ma-
gunknak egy új buborékot?
A választ talán nem tudjuk 
meg. De a pukkasztott álla-
potból egyenes út vezet az 
esti buliba.

17.15–17.30
Előadás

Kit követünk három képer-
nyőn?
A mobil, a web és a nagy-
képernyő külön rendszerek-
ben él, és ugyanaz az em-
ber jár mindhárom között. Az 
előadás arról szól, mi törté-
nik akkor, ha egyetlen vásár-
lásban kezeled a hármat: ho-
gyan épül fel a háztartás azo-
nosítása, mit lehet ebből mér-
ni, és hol vannak a pontosság 
határai.
A nagyképernyőn közben 
nem csak a műsor közbeni 
reklámhely vásárolható. A té-
vé bekapcsolás utáni kezdő-
képernyője önálló felület, más 
figyelemmel és más árral.
Ez a réteg olyan nézőhöz is 
elvezet, akit a hazai készle-
tekből nehéz elérni, és olyan 
mérést ígér, ami a három ké-
pernyőt egyben nézi. Az előa-
dás megmondja, mit jelent ez 
egy magyar hirdető kampány-
tervében, a márkaépítéstől az 
eladásig.
Előadás: 
Orvos András (Teads)

15.30–15.45
Előadás

Mérlegen a súlyzó
Amikor a politikai marketing 
mutat utat a márkáknak
Egymillió embert egyszerre 
elérni – vagy sok ezer kisebb 
csatornán, közösségen és 
emberen keresztül? A média-
piaci súlyzó egyik végén ke-
vesen érnek el nagy tömege-
ket, a másikon influencerek, 
véleményvezérek, közössé-
gek és felhasználók sokasá-
ga mozgatja ugyanazt a tö-
meget. De hogyan lesz ebből 
tömeghatás? A közelmúlt lát-
ványos példát adott arra, ho-
gyan építhet valaki ismertsé-
get és közösséget az influen-
cermarketingből ismert esz-
közökkel, miközben követői 
maguk is médiummá és ter-
jesztővé válnak. Schultz Nó-
ra azt mutatja meg, hogyan 
és miért működik ez a modell. 
Hogy mindebből mi érvényes 
a politikán kívül? A következ-
tetést a marketingesekre bíz-
zuk.
Előadó: Schultz Nóra

Az igazság elodázása mindig 
keserű valóságban ér véget.

16.20–17.00
Fórum

Kedvező széljárások a lokális 
piactereken I. – A stratégia
Két sales house és négy nagy hir-
dető ül le, hogy legalább egy-két 
évre előre gondolkodjon, nem 
csak a következő kampányig.
A barbell szerkezet a hazainak is 
előnyt jelenthet. A globális nem 
szerződik eredményre, nem tár-
gyal újra, nem felel semmiért. A 
hazainak megvan a lehetősége 
másra: hosszabb elköteleződésre, 
közös adatra, ami az elsőfél-adat 
révén itthon van.
Négy szálon megyünk végig: mit 
tehet a sales house, mit vár a hir-
dető, miért hirdessenek itthon, és 
hogyan alakul az elszámolás, ha a 
mérce a hatás.
Kérdések:
Mit tehet meg egy hazai szereplő, 
amire egy globálisnak nincs oka?
Mikor lesz elterjedt az ered-
ményalapú elszámolás?
Mi kell ahhoz, hogy egy hirde-
tő hosszabb távra elköteleződjön 
egy hazai partner mellett?
Meddig fér bele, hogy a hazai drá-
gább, mint a globális?
Zárókérdés: mit gondoltok, mi fog 
megváltozni ezen a piacon 2027-
ig?
Hazaviszed: egy előrejelzés, ami-
re jövőre te magad készülsz fel.
Résztvevők: 
Bányász Lívia (Unilever), 
Szabó Edina (OMG), 
Guttengéber Csaba (Atmedia), 
Juhász Péter Tibor (OTP), 
Németh Iván (ADS Interactive), 
Szabó Béla (Magyar Telekom)
Vezeti: Tőrös Balázs 

A vásárlás új infrastruktúrája
Quick Commerce, TikTok Shop, 
commerce media, agentic com-
merce
Mind a négy eszköz ugyanazt 
az alkut kínálja: forgalmat hoz, 
cserébe elveszi a vevőkapcso-
latot. A futár lesz az élmény, a 
videó lesz a bolt, a felület lesz a 
polc, a gép pedig a vevő helyett 
választ.
Egyenként mindegyik ésszerű 
döntés. Együtt viszont azt je-
lenti, hogy már nem tudod, ki a 
vevőd, csak azt, hogy mennyit 
fizettél érte.
Ez a szekció négy blokkban jár-
ja végig, hol tart mindez itthon, 
mennyibe kerül a belépő, és mit 
kapsz vissza a kapcsolatból, ha 
egyszer odaadtad.

17.15–17.30
Két előadás

PR az értékesítés szolgálatá-
ban
Az előadás azt járja körül, ho-
gyan támogathatja a PR a már-
kaépítést és az értékesítési fo-
lyamatokat. Mire érdemes oda-
figyelni, és miként építhetünk 
hosszú távon értéket a kommu-
nikáció segítségével.
Előadó: 
Vorigin Dóra (BioTech USA)

17.30–17.45
Két előadás

PR az értékesítés szolgálatá-
ban
Előadó: 
Szerdahelyi Kornélia 
(SaltComm Branding & PR)

18.30–18.50
Előadás

Az utazás elnémít, aztán 
mesélővé tesz.
Előadó: 
Sass Dani (Armadillo) 
és Osbáth Norbi (PamKutya)

18.50–19.30
Fórum

Kultúra és turizmus
Kultúra, amely utazási dön-
tést és helyi értéket teremt
A kultúra az utazási dönté-
sek egyik legerősebb formá-
lója. Az épített örökség, a mú-
zeumok, a zene, a színház, 
a tánc, a kortárs művészet, a 
film, a design, az irodalom és 
a gasztronómia együtt alakítja 
egy úti cél karakterét.
A kulturális kínálat hatás-
sal van az úti cél kiválasz-
tására, az utazás időpontjá-
ra, a tartózkodás hosszára, a 
vendégköltésre, a szálláshe-
lyek foglaltságára és a térség 
nemzetközi ismertségére.
Hogyan teremthet a kultúra 
egyszerre utazási motiváci-
ót, vállalkozói bevételt, térsé-
gi identitást és közösségi ér-
téket?
A program témái:
– �világörökség és épített 

örökség;
– �múzeumok és nagy kiállítá-

sok;
– kortárs képzőművészet;
– zene, színház és tánc;
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17.30–17.45
Előadás

Amikor a kassza és a képernyő 
összeér
A digitális képernyők alakítják a 
vásárlói élményt.
Összefoglalás: Hogyan változtat-
ják meg a dinamikus digitális for-
mátumok a boltban zajló interak-
ciókat, és hogyan tudják a márkák 
a márkaismertséget mérhető cse-
lekvéssé alakítani. Hogyan segí-
tik a kiskereskedői adatokra épü-
lő digitális képernyők a márkákat 
abban, hogy országos szinten el-
érjék a legfontosabb célcsoporto-
kat, és hogyan tudnak több vásár-
lót konvertálni a hálózatba kap-
csolt érintési pontok segítségével.
Előadó: Németh Adrienn (Tesco) 

17.45–18.00
Előadás

A két nagyképernyő szimfóni-
ája: Vágytól a kosárig CTV-vel 
és pDOOH-val
Hogyan lesz a nézőből vásárló, 
és meddig mehet el a nagyké-
pernyő az eladás felé? Az előa-
dás megmutatja, miként építhető 
egységes vásárlói út a CTV és a 
pDOOH összehangolásával.
Egy friss hazai esettanulmányon, 
egy időjárás-triggerekre épü-
lő pDOOH kampányon keresz-
tül nézzük meg, hogyan műkö-
dik a valós idejű kontextus a ma-
gyar piacon. Megvizsgáljuk, mi-
ként teremtjük meg a vágyat ott-
hon a CTV segítségével, hogyan 
irányítjuk a fogyasztót a boltba a 
közterületi kijelzőkkel, és miként 
zárják be a hurkot a kereskedői 
adatok.
Előadó: Szombati Luca (WPP)

15.45–16.00
Előadás

A sajtó megásta a saját sír-
ját? – Deepfake és a biza-
lom ára 
Hamisítani olcsó lett, hinni 
drága. 
Évek óta azt halljuk, hogy ne 
higgyünk annak, amit látunk: 
a kép manipulálható, a vi-
deó hamisítható, a hang kló-
nozható. A deepfake-ről szó-
ló médiadiskurzust egyre in-
kább a fake news, a csalás, 
a politika és a háború uralja, 
miközben a generatív AI má-
ra hétköznapi technológiává 
vált. De mi történik, ha a ha-
mis tartalmakkal szembeni 
egészséges kétely általános 
bizalmatlansággá válik? Ha 
már bármi lehet mesterséges, 
miért higgyünk éppen annak, 
amit a sajtó mutat? Az előa-
dás azt vizsgálja, hogyan vál-
tozott a deepfake médiaképe, 
és hogyan került a hangsúly 
egyre inkább a megtévesz-
tésre, a veszélyre és a hite-
lesség kérdésére.
Előadó: Mezriczky Marcell

16.00–16.15
Előadás

Ki kérdez holnap? Az MI a 
vagy az oknyomozó kutató?
Előadó: Sági Ferenc (NRC),
Keisz Viktória (OTP Bank)

17.00–17.35
Fórum

Kedvező széljárások a lokális 
piactereken II. – A taktika
Két sales house, most az érté-
kesítési oldalról, és négy hirde-
tő, aki a büdzsét kezeli. A tét 
gyakorlati: mi kerül a csomagba, 
mennyiért, és ki felel érte.
Négy szálon megyünk végig: az 
új eszközök, mint a CTV, a long-
tail összecsomagolása vásá-
rolható egységgé, a tervezés, 
hogy a súlyzó két vége kiegé-
szítse egymást, és a kontrolling, 
hogy a hirdető kampány közben 
lásson, ne csak utána.
Kérdések: 
– Mi az, ami akaratodon kívül 
ma nincs a portfóliódban, de kel-
lene?
– Ki csomagolja össze a longtailt 
a testmédia eszközeivel?
– CTV: mennyi kínálat van ma 
itthon, és mennyi lesz jövőre?
– Ha kettéosztanád a büdzséd 
hazai és globális közt, milyen 
arányban tennéd?
Zárókérdés: egy eszköz vagy 
csomag, ami ma nem létezik, de 
jövőre megvennétek.
Hazaviszed: melyik eszközre te-
szel jövőre pénzt először, és mi-
hez méred.
Résztvevők: 
Beke Zsuzsa (Richter),
Kosaras Klaudia (Atmedia),
Yalcinkaya Veronika 
(Raiffeisen),
Sopov István (Adaptive Media), 
Mérő Ádám 
(The Coca-Cola Company)
Vezeti: szervezés alatt

17.45–18.00
Beszélgetés

Szerkesztő-riporterből keres-
kedő
Tegnap még a márkádat ajánlotta. 
Most a sajátját építi. A követő még 
nem vevő, a népszerűség még nem 
üzleti modell. Mi történik, amikor a  
creator saját márkát épít, vagy juta-
lékért közvetít vásárlókat? Hogyan 
lesz a személyes hitelességből mű-
ködő üzlet, és mitől marad hiteles 
az ajánlás, ha közvetlenül eladás-
ból lesz bevétel. Hol talál egymás-
ra a kereskedő tapasztalata és az 
szerkesztő-riporter közönségisme-
rete – és mikor lesz a tegnapi part-
nerből versenytárs? A  TikTok Shop  
pedig megélhetést ad annak, aki 
eddig csak tartalmat gyártott.  
Beszélgetés: Tatár Csilla
Vezeti: Tőrös Balázs

18.00–18.15
Előadás

Ki viszi haza a gyorsaságot?
A quick commerce nem gyorsabb 
webshop, hanem másik üzleti mo-
dell: kis kosár, magas frekvencia, 
tizenöt-hatvan perces ígéret, és 
olyan fajlagos költség, ami csak 
sűrű városi hálózatban jön ki. Ma-
gyarországon ez már nem kísérlet: 
a nagy láncok egy része a saját on-
line boltját költöztette platformra.
Tizenöt perc arról, mit nyersz ve-
le, mit adsz oda cserébe, és melyik 
ponton dől el, hogy a vevő legköze-
lebb kinek a felületén kezd keresni.
Hazaviszed: eldöntöd, hogy a 
gyorsaságot magad építed meg 
vagy megveszed, és tudod, 
mennyibe kerül a különbség.
Előadó: 
Gránicz Gábor (Family Frost)

– design, film és kreatívipar;
– fesztiválok;
– �kulturális jegy- és szállás-

csomagok;
– kulturális concierge;
– �kulturális intézmények és 

szálláshelyek együttműkö-
dése;

– kulturális negyedek;
– �ipari örökség újrahasznosí-

tása;
– �kulturális beruházások és 

ingatlanérték;
– �fesztiválok gazdasági hatá-

sa.
„Mitől válik egy kulturális érték 
valódi utazási motivációvá?”
Résztvevők. 
Gerendai Károly, 
Kosztolánczy Gábor 
(Müpa Budapest),
Zsigmond Gábor, 
Ledényi Attila, 
Mészáros Zoltán 
(VeszprémFeszt)
Vezeti: Radnai Péter
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18.00–18.15
Előadás

Amikor a polc médiafelület-
té válik
A kassza tudja, ki vásárolt. Ez 
a magyar piac egyik utolsó, 
még nagyrészt hazai kézben 
lévő adatvagyona, és ma hir-
detési felületté válik.
Az előadás a lánc másik vé-
géről indul: mit lát a kereske-
dő, mit ad el belőle, és mit kap 
érte a márka azon kívül, hogy 
a döntés pillanatában ott van. 
Innen látszik az is, hogy ez az 
adat nem a lánc végállomása. 
A célzás, amivel a nagyképer-
nyőn dolgozunk, jórészt abból 
épül fel, ami a kassza mellett 
keletkezik, tehát a lánc kör, 
nem egyenes.
És itt van a nyitott kérdés is: 
meddig terjed a szolgáltatás, 
és hol kezdődik a beszállítói 
nyomás, ha ugyanattól a part-
nertől vásárolsz polcot és hir-
detést.
Előadás: 
Tamás Mónika (Auchan)

16.15–16.35
Előadás
Amit csak a lokális tud biztosítani
Gyakran mondogatják megrendelői 
oldalon, hogy egy cikk annyiba kerül, 
mint egy komplett lokális kampány a 
globálisoknál. A megrendelő ezt nem 
mindig mondja ki hangosan, de ott van 
a fejében minden tárgyaláson. Mit kap 
érte cserébe, amit máshol nem kap-
hat meg? Márkát és reputációt, olyat, 
amit nem ő állít magáról. Egy MI-vá-
lasz, egy PPC-kattintás és egy influ-
enszer-poszt is eljuttatja az üzenetet. 
Csak épp egyikük mögött sem áll név, 
legfeljebb egy ügynökség, és ha baj 
van, nincs kit megkérdezni. A kiadónál 
viszont ott a saját adat, a regisztrált ol-
vasó, a helyi ismeret, az elő- és utó-
gondozás, és az a szöveg, amit a gép 
idéz. Ha ez így van, akkor ez egy árlis-
ta. Ha nincs így, akkor a piac vár vala-
mire, ami nem jön. Vajon hogyan lehet 
pariba helyezni egy megrendelt cikket 
egy globális kampánnyal?
Résztvevők: Szántó Balázs 
+ Pácsonyi Daniella 
(Centrál Médiacsoport)

16.35–16.45
Előadás
MegPR-eztük. Honnan tudjuk, hogy 
működött?Honnan tudjuk, hogy egy 
kampány valóban releváns volt, mi-
lyen érzéseket váltott ki, és milyen 
minőségben jelent meg a tartalom?
A PR nem ér véget a megjelenések-
nél, azt is tudnunk kell, milyen hatást 
értünk el.
Hogyan mérhető a kommunikáció 
eredménye egyértelműen és össze-
hasonlítható módon?
Előadó: Major-Horváth Eszti 
(Mediaboard Hungary)

16.50–17.00
Előadás
Tradíciókra építünk
Előadó: szervezés alatt

17.35–17.40
Előadás

Indítsuk el a  
Marketing Parlamentet!
A versenypiac értéklán-
cai, például a turizmustól az 
egészségügyig, az ingatlanpi-
actól a szolgáltatóiparig, egy-
re szorosabban fonódnak ös�-
sze a kereskedelem, a mar-
keting és a média értéklán-
caival. Az adtech és a mes-
terséges intelligencia vékony 
aranylánca nyit átjárást egy-
más piacaira, üzleti modell-
jeibe. Ezért Magyarország jö-
vője is csak együtt képzelhe-
tő el: ezt a tételt tesszük le a 
parlament asztalára. Gyakor-
latilag leírhatjuk, hogy a ke-
reskedő, a márka és a médi-
atulajdonos ugyanazért a vá-
sárlóért, ugyanazért a figye-
lemért és ugyanazért a ha-
zai forintért dolgozik. Köz-
ben erősödik a globális plat-
formok elszívó ereje. Mit te-
hetünk ebben a közegben, és 
mit tudunk csak együtt meg-
tenni? Ez a nyitány elmondja, 
mi a Marketing parlament, mi-
ért most ül össze, és hogyan 
kap szót benne mindenki, aki 
a teremben ül. Ki lép ki első-
ként a saját buborékából?
Előadó: Csermely Ákos

18.15–18.30
Előadás

A Search kihalása – keresés he-
lyett kérdezd az AI-t!
A Search évek óta a digitális ügy-
félszerzés egyik alapja, de a sze-
repe és a működése is gyorsan 
változik: egyre kevésbé arról szól, 
hogy mit ír be a fogyasztó, és egy-
re inkább arról, hogy mit akar va-
lójában megtudni. A Google próbál 
lépést tartani ezzel a változással, 
de vajon elég-e továbbfejleszteni 
a keresőt, ha közben maga a fo-
gyasztó is továbblép rajta? Mi tör-
ténik, ha a következő keresés már 
nem a Google-ben történik?
Előadó: Takács Dóra (Dentsu)

18.30–18.45
Előadás

Kereső és MI: mit mondanak ró-
lunk?
Kérdezd meg ugyanazt a Google-től 
és egy MI-rendszertől, és két külön-
böző világ nyílik ki. A kereső listáz és 
rangsorol, tehát a döntést rád hagy-
ja. Az MI egyetlen választ ad, és ab-
ban vagy benne vagy, vagy nem.
Kiválasztunk egy termékkategóriát, 
és ugyanazt a vásárlói kérdést tes�-
szük fel mindkettőnek, aztán meg-
nézzük, mit hoznak vissza magyar 
márkákra. Rögzített, reprodukálha-
tó futtatással dolgozunk, és a mód-
szert is megmutatjuk, hogy otthon 
meg tudd ismételni.
Az eredményt két szakember értel-
mezi, egy MI-marketinges és egy 
PPC-s. A keresőben a második ol-
dalról még fel lehetett kapaszkodni. 
Ebből mi marad kontroll alatt, mivel 
lehet elszámolni az ügyfél felé, és 
a saját kategóriádban melyik három 
márkát ajánlja a gép?
Előadók: 
Krankovics Béla (ComLab)
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18.15–18.30
Előadás

Egy kreatív, ezer verzió, 
minden képernyőn
Egy kreatív, ezer verzió, min-
den képernyőn. A program-
matic CTV és a programmatic 
köztéri digitális felület egyet-
len vásárlásban, ugyanazzal 
a kreatívval, ugyanabban a 
kampánylogikában. A nappa-
liban és az utcán, egy rend-
szerből vezérelve. Ez itthon 
most először áll össze. Az 
előadás szétválasztja az ígé-
retet a gyakorlattól. Mi az, ami 
ma tényleg összeköthető, mit 
kíván ez a gyártástól, és hol 
állnak a technológia határai a 
teljes digitális médiamixben, 
a CTV-től a display-ig. A di-
namikus kreatívoptimalizálás 
régóta ígéri, hogy egyetlen 
alapanyag mindenhol a hely-
zethez igazodik. Most kiderül, 
meddig tart ebből a valóság. 
Előadó: Pócsik Tamás 
(Addig Digital Advertising)

18.30–18.45
Prezentációk

Egy kampány, egy tanulság
I.: Omnichanel kampány ha-
tékonysága. 
Előadók: 
Füzesséry Evelin (Mito) 
és Orvos András (Teads)

17.00–17.35
Fórum
Amit a kiadó ma épít
Egyetlen sajtótermékkel ma nem le-
het megállni. Kell köré közösségi je-
lenlét, videó, kreátor, esemény, adat-
bázis, saját közönség. Mindegyikhez 
ember kell és pénz, a megtérülés vi-
szont nem egyforma, és van, ami kü-
lön-külön soha nem is térül meg. A ki-
adó tehát vagy jól teszi össze eze-
ket, vagy sehogy. Három kiadóveze-
tő mondja el, mit épített, mit vásárolt 
be, mit adott ki másnak. Két ügynök-
ségi vezető pedig azt, hogy ebből ma 
mi az, ami a médiatervben tételként is 
megjelenik.
Résztvevők: 
Kardos Gábor (Magyar Jeti), 
Vági Róbert (Central), 
Galambos Márton (Forbes),
Híves Beáta (Next9), 
és Mentes Endre (ACG)
Vezeti: Bedy Krizstina 
(Avantgarde Group)

17.35–18.10
Fórum
Amikor baj van, hova mész?
Amíg jól mennek a dolgok, a márká-
nak szinte mindegy, hol van jelen: a 
saját csatorna olcsóbb és kontrollált. 
Baj esetén viszont épp a saját csator-
na a leggyengébb eszköz, mert akkor 
őt gyanúsítják. Ilyenkor kell olyan fe-
lület, ahol nem a márka dönti el, mi 
hangzik el róla. Csakhogy ez nem 
kampány, hanem opció: előre kell 
megvenni, utólag nem kapható. Az ára 
is előre értendő, mert az a médium tud 
kiállni valaki mellett, amelyik ki mer áll-
ni ellene is. Az ár, a márka és a biza-
lom ugyanis attól működik igazán jól, 
hogy sokan ugyanazt látják, és tudják, 
hogy a másik is látja.
Résztvevők: 
Holló Márta (Magyar Telekom), 
Pálfalvy Márta (Provident), 
Szondy Réka (AutoWallis), 
Kutas István (MHB)
Vezeti: Vas Dóra

17.40–18.10
Fórum

A marketing jövője Magyar-
országon, a jövő marketingje
A marketing alapvetése nem 
változott, mindenki meg tud-
ja fogalmazni magában, mi is 
az. A világ viszont, amelyben a 
marketingnek eredményt kell 
felmutatnia, gyorsuló ütemben 
alakul át: gazdaságilag, politi-
kailag, geopolitikailag, társa-
dalmilag, kulturálisan és tech-
nológiailag. Közben forron-
ganak a tenni akarók, a fiata-
lok, a szubkultúrák, a hálóza-
tos működésben bízók.
Itt az ideje, hogy az alapoktól 
nézzük végig, hol tartunk. Mi 
a probléma, mi a lehetőség, 
és középtávon milyen szak-
mát, milyen iparágat tarta-
nánk ideálisnak, üzleti, társa-
dalmi és egyéni szinten. Ho-
gyan maradunk hatásosak és 
hasznosak úgy, hogy közben 
pragmatikusan és bátran ala-
kítjuk a szakma jövőjét.
A közös gondolkodás nem jós-
lás, hanem a lehetőségek fel-
térképezése. Aki kérdez és 
mérlegel, az már nem kiszolgá-
lója a jövőnek, hanem alakítója.
Résztvevők: 
Blaumann Debóra 
(Erste Bank Hungary), 
Mérő Ádám 
(The Coca-Cola Company), 
Szabó Béla (Magyar Telekom)
Vezeti: Tőrös Balázs

18.45–19.00
Előadás

Személyre szabott sales AI chat-
bottal - milyen flowk vannak
Előadó: Tóth Benedek (MolinAI)

Visszacsábítás előtt  
a takarítás a piacterünkön

Mielőtt bárkit visszacsábítanál, ér-
demes megnézni, mi van itthon. Há-
rom dolog, ami a tiéd, és mégsem 
biztos, hogy a tiéd marad.
Az árpolcod, ahol a súlyzó két 
vége hízik, a közepe elfogy, és az 
árazást már nem te végzed, ha-
nem egy gép. Az adatod, ami ná-
lad keletkezik, de a következtetést 
valaki más vonja le belőle. És az 
utolsó találkozás a vevővel, ami 
ma többnyire nem a te nevedben 
zajlik: a futár a platformé, a chat a 
marketplace-é, a szerviz a gyártóé.
Három blokk, három kérdés arról, mit 
vegyél vissza jövőre, és mibe kerül.

19.00–19.15
Előadás

Melyik láncszem lehet a miénk?
Van, ami a kereskedelmi értéklánc-
ból csak a tiéd lehet: a saját felü-
leted és a rajta keletkező bevétel, 
meg az utolsó méter, az átvétel, a 
csere, a panasz. És van, amin osz-
tozol: a termékfelfedezés, a kere-
sés, a mérés, minden, ami idegen 
felületen történik.
Ide érkezik most egyszerre négy 
újdonság: a mesterséges intelli-
gencia, a commerce media, a vá-
sárló nevében eljáró bevásárló 
ügynök és a saját adatra épülő mé-
rés. Együtt azt döntik el, ki áll kö-
zéd és a vásárló közé.
Hazaviszed: kiválasztod azt az egy 
láncszemet, amelynél jövőre te 
szabod meg a feltételeket.
Előadó: Arany János & Őri Gergely

Kék teremMagenta terem Arany terem Ezüst terem Fehér teremZöld terem



35/22. oldal

18.45–19.30
Fórum

Hogyan lesz a nézőből vásár-
ló?
Egy délutánon át arról volt szó, 
hogyan helyezkedhet el a CTV 
egy kereskedelmi értékesíté-
si láncban, a vágyfelkeltéstől 
a márkázáson át az értékesí-
tésig. A lánc végén ott a com-
merce media, ahol a kereske-
dő saját vásárlói tudásából lesz 
hirdetési felület, és ahol a kam-
pány visszaigazolást kap. Most 
kibeszéljük a nap folyamán fel-
gyülemlett kérdéseket azokkal, 
akik hirdetnek, akik kiszolgál-
ják, és akik megtervezik.
Mennyit ér egy CTV-elérés a 
hirdető tervezőasztalán, és ki 
mondja meg az átváltást? Mit lát 
ma a hirdető a saját kampányá-
ból, és mit szeretne látni? Mi kell 
ahhoz, hogy a kereskedő ada-
ta és a képernyő összeérjen, és 
mit kérne érte a kereskedő? Me-
lyik ügynökségi munkafolyamat 
áll készen erre, és melyik nem?
Keressük a választ, ki mit tart 
ma a saját kezében, és az egyes 
pontok milyen súllyal vehetnek 
részt az értékesítésben. És azt 
is, hol tart ma itthon a commer-
ce media, amikor a nagyképer-
nyővel kell szót értenie.
Résztvevők: Török Judit (RTL), 
Szigeti Dorottya (SWEET.TV),
Orvos András (Teads), 
Tamás Mónika (Auchan),
Kemény Dávid (kifli.hu)
Vezeti:  
Kübler Dániel (Burger King)

18.15–18.50
Fórum

Ügyfél vagy versenytárs a 
szerkesztőségben?
A PR-ügynökség a sajtó egyik 
legnagyobb megrendelője. 
Ugyanakkor ő építi az ügyfél-
nek azt a saját csatornát, sa-
ját tartalmat, saját közönsé-
get, amelyen keresztül a sajtó 
nélkül is elér a közönségéhez. 
Két szerep egy asztalnál, és a 
piac többnyire úgy tesz, mint-
ha ez nem volna kérdés.
A fórum arra keres válaszo-
kat, mi az, ami a két szerep-
ből közösen is működhet. Le-
het-e közös termék, amit a ki-
adó és az ügynökség együtt 
visz a hirdetőhöz, közös mé-
rés, ami mindkét fél számá-
ra hiteles, közös adat, ami-
ből mindkettőnek több hasz-
na van, mint külön. Megnéz-
zük, hol vannak erre már mű-
ködő példák itthon és a régi-
óban, és hol akad el a dolog 
rendre az egyeztetéseknél.
Résztvevők: Bedy Krisztina 
(Avantgarde Group),
Császi Dóra (Comlab), 
Tüske Gabriella (Well PR),
Mészégető Marcsi
(Magyar Telekom),
Pácsonyi Daniella 
(Central Médiacsoport)
Vezeti: 
Varga G. Gábor (Uniomedia)
 

18.10–18.30
Fórum

Mikrofon a teremben: mi a kö-
zös lépés?
Itt a teremé a szó. A mikrofon 
körbejár: kérdezhet, vitatkoz-
hat, érvelhet bárki, aki kereske-
delemben, marketingben vagy 
médiában dolgozik. Együtt vizs-
gáljuk meg, mit adhat egymás-
nak a kereskedelem, a marke-
ting és a média, amit egyik sem 
tud egyedül előállítani. Hol akad 
el ma az együttműködés, és mi 
indítja meg? Melyik az az első 
közös lépés, amelyet már hol-
nap reggel meg lehet tenni? A 
Marketing parlament itt teszi 
próbára a képletet: kereskede-
lem + marketing + média = Ma-
gyarország jövője.
Kezdődjék a beszélgetés
Vezeti: Csermely Ákos

18.30–18.45
Előadás

A modern marketing 10 tézise
Előadó: Mondovics Péter 
(Flexfleet Zrt.)

18.45–19.30
Fórum

Hány kommunikációs sávot 
bír el egy büdzsé?
Négy sávon fizetsz egyszer-
re: kereső, MI-válasz, közössé-
gi média, hagyományos felület. 
Tudsz-e mind a négyről valamit, 
amit a versenytársad nem?
Egy átlag magyar hirdető ma 
keresőhirdetést fizet, dolgozik 
azon, hogy az MI-válaszokban 
is megjelenjen, jelen van a kö-

19.15–19.30
Előads

Horst Fuchstól a TikTok 
Shopig: mi változott az el-
adásban?
Látványos termékbemutató, 
meggyőző műsorvezető és 
egy ajánlat, amire rögtön le 
lehet csapni. Ismerős? A te-
leshopping sok fogása vis�-
szaköszön a TikTok Shop vi-
deóiban és élő vásárlási mű-
soraiban. Közben a néző vis�-
szakérdezhet, az algoritmus 
válogatja, mit lát, és néhány 
érintéssel vásárolhat. Rédey 
Iván a régi tévés bemutatóktól 
indulva, nemzetközi példákon 
keresztül vizsgálja, hogyan 
lesz a figyelemből vásárlás, 
és mit tanulhatnak ebből a 
magyar kereskedők. Ki mu-
tatja be hitelesen a terméket: 
egy influenszer, egy szakértő 
vagy maga az alapító? És ho-
gyan épül saját márka, ha a 
vásárló egy másik platformon 
találkozik velünk?
Előadó: Rédey Iván
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18.50–19.30
Fórum

Ki mesél rólunk három év 
múlva?
Ma minden cég el tudja mon-
dani magáról, hogy jó. Olcsób-
ban, gyorsabban és pontosan 
úgy, ahogy szeretné, akár saját 
csatornáin.
Csak épp attól, hogy elmondja, 
még nem hiszik el neki. A meg-
bízhatóság az egyetlen állítás, 
amit nem lehet saját csatornán 
előállítani: azt vagy kimondja 
rólunk valaki, akinek nem fize-
tünk érte, vagy nem mondja ki 
senki. A fórum arra keresi a vá-
laszt, ki lesz ez a valaki három 
év múlva, és miből él majd az, 
aki ezt elmondhatja. Szó lesz 
arról is, hol van ennek a helye 
a kommunikációs tervezésben, 
és mennyit ér ma egy külső 
mondat egy olyan piacon, ahol 
minden más olcsóbb lett.
Résztvevők: 
Bednárik Imre (ATV),
Hadacs Bálint (The Deep 
Creative Collective), 
Gáspár Bence (OTP), 
Panulin Ildikó 
(Szerencsejáték Zrt)
Vezeti: egyeztetés alatt

zösségi médiában, és a hagyo-
mányos felületeket sem hagy-
ta el. Négy sáv, négy költség, 
mindegyik más vevőcsoportot 
ér el, egyik sem hagyható el, 
mert mindegyikben ül valaki.
A blokk vitaindítóval kezd, 
amely a konferenciára készült 
kutatás negyedik részét mutat-
ja be: melyik csoport hol tájéko-
zódik először egy nagyobb vá-
sárlás előtt, és hányan jutnak el 
egyáltalán MI-n keresztül egy 
márkáig.
Utána a hirdetői oldal válaszol 
arra, melyik sáv nőtt, melyik 
zsugorodott, és melyiknél nem 
tudja ma senki megmondani, 
mit hoz. A terem kérdése az el-
érés és a büdzsé megosztása, 
nem a kiszolgálás.
Hazaviszed: hány párhuzamos 
sávot tartasz fenn, és melyik az, 
amelyiknek a hozamát nem tu-
dod megmondani
Vitaindító: 
Klenovszki János (NRC)
Résztvevők: 
Spiegel György (Borsodi),
Herczeg Anna (Euronics), 
Bognár Tamás 
(Porsche Hungária),
Kovács Gergő (OMG)
Vezeti: Barnóth Zoltán 
(Adaptive Media)

19.30–20.05
Fórum

Visszacsábítás 2.0 – ahol a 
globális szereplő nem tud je-
len lenni
Nem attól van esélyed, hogy ne-
kik rossz megy. Attól, hogy van-
nak dolgok, amiket a modelljük 
nem tud: ha ki kell próbálni, ha 
ma kell és nem jövő héten, ha 
be kell szerelni, ha vissza kell 
küldeni, ha meg kell javítani, és 
mindenütt, ahol a felelősség szá-
mít – gyógyszernél, gyerekjáték-
nál, minden bizalmi terméknél.
Ezekbe a résekbe nem mérete-
lőnnyel lehet beköltözni, hanem 
jelenléttel. A fórum ezért nem az-
zal kezd, hogyan versenyezzünk 
velük. Azzal kezd, hol nem kell 
versenyezni egyáltalán.
Minden résztvevő megnevez 
egy rést a saját kategóriájában, 
és megmondja, mennyibe kerül 
oda beköltözni.
Hazaviszed: melyik az az egy 
rés a kategóriádban, ahova idén 
beköltözöl.
Résztvevők: Schmidt Richárd 
(Hoppline Kft./Alinda.hu üzle-
ti partner), 
Köteles Ádám (Pepita),
Petheő Gergely (IKEA),
Zabari István (Lumenet)
Vezeti: Donáth Fruzsina

Kék teremMagenta terem Arany terem Ezüst terem Fehér teremZöld terem

A fekete hattyú és a Főnixmadár násza – Tánccal és természetes vágyfokozókkal 
Színes, zenés éjszakai buli hölgyeknek, uraknak, hercegnőknek, fekete hattyúknak, forróvérű főnixeknek és félénken utazóknak.

Zenélnek hárman párban:
Sterbinszky x MYNEA  •  Erős vs Spigiboy  •  Medgya vs Wild Cherry

Éjfélkor Tunki Party – Pörkölt, savanya, fehér kenyér és további szaftos történetek.

21.30–03.00
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Valami bűzlik Digitáliában 
Új törésvonalak nyílnak: a társadalom aszerint válik szét, ki mikor fogadja be az újat. 
Nincs idő várni, két-három év múlva a mai folyamatok visszafordíthatatlanok. De 
előbb magunkkal kell elszámolni: hogyan nézzünk magunkba szépítés nélkül, és ki-
től fogadjuk el a bírálatot?

Reggeli izgató – Valami bűzlik Digitáliában – Ellenpont nélkül nincs fejlődés 
– A király felölti gyönyörű palástját, meztelen testére
Mozog a talaj a lábunk alatt. Sokan mégis a régi beidegződésekkel élnek a társadal-
mi, oktatási és gazdasági rendszerekben, eszerint gondolkodnak, másolnak, de ke-
veset újítanak, inkább mázolnak, és közben észre sem veszik de észrevétlenül zsu-
gorodnak. 
De hol nyílnak meg az új törésvonalak? Aszerint, ki mikor fogadja be az újat? 
Öt csoportra válik szét a társadalom: újítókra, korai adaptálókra, korai és kései több-
ségre, valamint lemaradókra. 
Mit hoznak a hangulatváltozások? Közben jön egy újabb „divatszó” a piacra, bezson-
ganak a mázolók, „jaj de modernek vagyunk” – újabb buborékkal gazdagodunk: jól 
hangzik, a jövőről semmit sem mond, és gyakran az sem érti, aki büszkén kimondja. 
Itthon viszont egy tanárnak, a cégvezetőnek holnap be kell mennie az osztályba, egy 
ügyvezetőnek juniorfelvételről kell döntenie. 
Egy polgárnak pedig arról, elhiszi-e, amit a tanár és vagy a hivatal közöl. 
Nekik nem elmélet kell, hanem eszköz: kételkedés őszintesége, a tapasztalat és a 
megújulás vágya. 
Ehhez ad kapaszkodót ez a nyitóbeszéd.
Szókimondásom, egyenes beszédem és egyértelmű fogalmazásom oka egyszerű: 
nincs idő várni. 
Két-három év múlva a most induló folyamatok már visszafordíthatatlanok lesznek. 
Aki ma nem tud főnixmadárként önmagába nézni, az egyéb ön – és közroncsolásra 
is képes. Mi az, amit hazaviszel? Azt, hogyan fogalmazd meg a saját álláspontodból 
azokat a kérdéseket, amelyeket önmagadnak, a társadalomnak és a piacodnak te-
szel fel. Ígérem, őszinte és önkritikus leszek magammal szemben is, előttetek, fent 
a szeretett színpadomon.
Hajnali izgató: Csermely Ákos

8.30–9.00 
Izgató

Eljött az őszinteség kora – Álljuk a sarat önmagunkkal szemben is
Eljött az őszinteség kora – De kinek hiszünk, ha rólunk van szó?
Igazat akarunk hallani – vagy azt, hogy igazunk van? Mások olykor előbb veszik ész-
re, amit magunk előtt is takargatunk. Máskor tévednek. Ahogy mi is. Hogyan fogadjuk 
el a bírálatot anélkül, hogy minden ítéletet elhinnénk? És hogyan nézzünk magunkba 
úgy, hogy az őszinteségből erő szülessen, ne önmarcangolás? Előadás a kételkedés 
bátorságáról és a barátságról, amelyben a szeretetbe a kritika is belefér. Ahol me-
rünk szólni, van türelmünk meghallgatni, és ki tudjuk mondani: lehet, hogy ezt ros�-
szul látom. Mert a nehéz úthoz olyan társ is kell, aki szól, ha eltévedünk – és velünk 
marad, amíg visszatalálunk.
Aki bejön, azzal megy haza, hogy tudja, hogyan szerezzen őszinte barátot, és ho-
gyan legyen ő maga építő kritikus barát. Hálót adjunk, ne halat. Barátot szerezz 
most, mert rázós útra kell felkészülnünk. észülnünk. 
Előadó: Pál Ferenc

Emberiesedő gépek, elembertelenedő emberek
Színház lesz, szokatlan szereposztással. Három mesterséges intelligencia lép szín-
padra, mindegyik a saját gazdájával: egy képzőművész és üzletember, egy MI-szak-
értő, trendkutató és filozófus, valamint egy üzletember, aki a filozófia alattvalójának 
vallja magát. Hatan beszélgetünk az életről és egy különös keresztútról: miközben a 
gépek egyre emberibben szólalnak meg, mi, emberek, mintha egyre gépiesebben él-
nénk. Kinek a hangján beszél egy MI? Visszaszólhat-e a gazdájának? És ha a gép 
mondja ki, amit az ember már nem mer, akkor ki az ember a színpadon? Nem előa-
dást hallasz, hanem végignézed, ahogy három ember és három gép gondolkodik 
egymás előtt.
Aki bejön, azzal megy haza, hogy tudja, melyik döntését tartja meg magának, akár-
milyen okos is a gép.
Szereplők: Weiler Péter, Rab Árpád, Csermely Ákos és MI-társaik

9.00–9.30
Megnyitó

9.30–10.00
Előadás

2026. október 7., szerda
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Culture Hungary
Felkészülés a gyorsulás hétköznapjaira
A gép nem kérdezi, hogy készen ál-
lunk-e? 
Az MI elvégez helyettünk feladatokat, 
közben átírja, mit várnak el tőlünk. Ami 
tegnap gyors volt, ma már kevés. Ki dik-
tálja a tempót: mi, a cégünk vagy a plat-
form, amelytől függünk? És mit fizetünk 
érte a kapcsolatainkkal, a figyelmünkkel, 
a testünkkel? A munkahelyi döntésektől 
a magyar hétköznapokig követjük a vál-
tozást: hol ad szabadságot, hol mélyíti a 
köztünk lévő különbségeket, és hogyan 
maradhat beleszólásunk abba, ahogyan 
élünk. Mert attól, hogy a gép nem áll meg, 
nekünk még tudnunk kell, mikor elég.

10.05–10.20
Előadás

Menekülés a szabadság elől
Aki nem maga dönt, az másnak lesz a 
rabszolgája.
Az agyunk takarékoskodik az energiá-
val, ezért szívesen átadja a gondolko-
dást annak, ami elvégzi helyette. Az első 
két ipari forradalom az izomerőt váltot-
ta ki, a számítógép a rutinszerű szellemi 
munkát, a mesterséges intelligencia pe-
dig már a gondolkodásunk összetettebb 
részéhez nyúl. Kényelmes, és épp ezért 
csábító. A puskapor, a nyomda és a re-
neszánsz egyszer már átírta, hogyan 
születik, terjed és marad fenn Európa 
kultúrája. Most a gép lép be mindhárom 
helyre: ötletet ad, tanít és válogat helyet-
tünk, és ebből születik a gépi kultúra. Az 
előadás megmutatja, mit érdemes egy 
hazai cégnek a gépre bíznia, és hol ve-
szíti el vele a döntés szabadságát.
Hazaviszed: kiválasztod azt az egy dön-
tést a munkádban, amelyet akkor sem 
adsz át a gépnek, ha megtehetnéd.
Előadó: Tölgyes László András

Podcast festival
Buborékba zár, buborékot tör
A podcast a legjobb buboréképítő: 
szűk, hűséges közösséget nevel. És 
a legjobb buboréktörő is, mert aki 
egy hangot megszeret, azt a témát 
is meghallgatja, amit magától soha 
nem keresett volna. Egy hang, egy 
fülhallgató, negyven perc osztatlan 
figyelem. Kinek éri meg ma podcas-
tot csinálni?

10.05–10.20
Előadás

Új prémium influencer: a podcas-
ter
Hogyan alakítja át a Creator Eco-
nomy a tartalomfogyasztást, és mi-
ért a podcaster a jövő prémium influ-
encere.
Előadó: Csermely Ákos 
és Román Balázs (Betone)

10.20–11.00
Fórum

Mit várnak a hirdetők a podcastek-
től?
Nagy hazai hirdetők beszélgeté-
se arról, mit kérnek a podcastektől 
a kampánytervezés során, és mitől 
lesz számukra hiteles egy műsor.
Résztvevők: 
Kanyó Roland (dm), 
Blaumann Debóra (Erste Bank), 
Bogár Krisztina (NN), 
Kozma Noémi (Volvo)

Arany terem Fehér teremZöld terem

Tourism Hungary
Vidéki és egészség turizmus, és 
ügyfélszerzés és kezelés
A táj gyönyörű, a víz gyógyít. De 
mitől telik meg a vendégkönyv?
Vidéki élmények, egészségturizmus: 
hogyan lesz a hazai adottságokból von-
zó ajánlat, az érdeklődőből fizető, majd 
visszatérő vendég? Megnézzük, ho-
gyan éred el, mivel győzöd meg, és mi-
től foglal közvetlenül nálad. Kiszámol-
juk, mikor hoz üzletet a kedvezmény, 
és mikor csak a bevételedet csökkenti. 
Gyakorlati fogások a vendégszerzéstől 
a vendégmegtartásig, amelyeket már a 
következő héten kipróbálhatsz.

10.05–10.25
Előadás

Mit ad az ország gazdaságának a 
vidéki turizmusa? 
– Mit ad a vidéki turizmus és az 
egészségturizmus a nemzetgazda-
ságnak? Bevétel, adó, GDP-arány, 
devizabevétel.
– Milyen versenypiaci ágazatokat tá-
mogat? Élelmiszer, mezőgazdaság, 
építőipar, közlekedés, kiskereskede-
lem, kultúra.
– Hova megy a vidéki turizmusban ke-
letkező forint? Mennyi marad a telepü-
lésen, és mennyi hagyja el azonnal.
– Melyik régió mekkora részét adja? 
Néhány erős térség vagy egyenletes 
teljesítmény: ettől függ, piacról vagy 
támogatáspolitikáról beszélünk.
– Mennyi munkahelyet tart el, és mi-
lyet? Létszám, szezonalitás, bérszint, 
és hány ember dolgozik egész évben.
Előadó: Csermely Ákos

Az ügyfélszerzés művészete
Bank, webshop, szálloda vagy ma-
gánrendelő: más az ajánlat, de gyak-
ran ugyanaz az ember a tét. Hogyan 
nyerd meg a figyelmét anélkül, hogy 
csak a hirdetési licitet nyernéd meg? 
És hogyan kerülj az ajánlatai közé 
annak az MI-asszisztensnek, ame-
lyik már helyette keres és hasonlít 
össze? Különböző szektorok bevált 
fogásaiból tanulunk, és megmutat-
juk, mire jó egy MI-vel modellezett 
vásárló, amikor még a kampány előtt 
próbára tennéd az üzenetedet. Hogy 
ne élesben, a hirdetési keretedből 
derüljön ki minden.

Education Hungary
MI vagy junior? Kit vegyek fel, és 
kit képezzek tovább?
Eddig a juniort vettük fel a senior he-
lyett. Most az MI-t a junior helyett? 
Amíg a világ nevet keres a jelenség-
nek, a tanárnak holnap be kell men-
nie az osztályba, a cégvezetőnek 
pedig döntenie kell. Mit érdemes ma 
tanítani, kit képezzünk tovább, és 
mely feladatokkal együtt adjuk ki a 
kezünkből a saját mércénket?

10.05–10.20
Előadás

Frissítsük az oktatás forráskódját, 
különben mások írják meg helyet-
tünk
Azt mondjuk, a jövő a fiataloké. De 
valóban az övék? Az MI emelőként 
megsokszorozza annak erejét, aki-
nek van tudása használni, és még 
inkább annak, aki a modelleket és 
a platformokat birtokolja. Az eszköz-
használat betanítása ehhez kevés: 
aki csak felhasználó, annak más 
szabja meg, mi az elég jó, és ezzel 
az árrését is. A tét a cselekvőképes-
ség: a saját cégedben te döntsd el, 
mire használjátok a gépet, mielőtt 
más dönti el helyetted. Az előadás 
azt nézi meg, hol dől el ez nálad, és 
mennyi időd van rá.
Előadó: Endrédy Balázs
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10.25–10.50
Előadás

Előreszaladók és lemaradók: szét-
szakít a gép?
A gépi kultúra nem egyszerre érkezik 
meg mindenkihez. Rogers görbéjén 
öt csoport veszi át az újat, az újítók-
tól a lemaradókig, mindegyik a ma-
ga tempójában. A gyorsulás korában 
ez a görbe még jobban széthúzhat-
ja a társadalmat: aki korán kezdett, 
nagyon előreszalad, aki lemarad, na-
gyon lemarad. Mit tesz ez a fogyasz-
tói társadalommal? Milyen pszicho-
lógiai változásokat indít el bennünk a 
mesterséges intelligencia, és hol van 
a felfogó- és alkalmazkodóképessé-
günk felső határa, ha a tempó tovább 
nő? Az előadás a lélektantól a bolt-
pultig jut el: hogyan beszél egyszer-
re a kereskedő és a marketinges az-
zal, aki már messze elöl jár, és azzal, 
aki csak most lép be, úgy, hogy egyi-
ket se veszítse el.
Hazaviszed: eldöntöd, hol áll a cél-
csoportod a Rogers-görbén, és eh-
hez igazítod, hogyan szólsz hozzá.
Előadó: Mérő László

11.00–11.30
Fórum

A hallgatóból közösség, a közös-
ségből bevétel
Mi történik a podcastek után? A ké-
pernyőtől a színpadig. A közösség-
építés és a közvetlen bevételek kihí-
vásai a hazai piacon.
Résztvevők: 
Balatoni József (Jocó bácsi), 
Sturcz Antal (Vele járok)

11.30–11.50
Előadás

Saját műsor helyett kész közös-
ség
A hirdetők felismerték, hogy egy cé-
ges podcast nulláról történő felépíté-
se drága és lassú folyamat. A nem-
zetközi trend az, hogy a brandek sa-
ját műsor indítása helyett már meglé-
vő, elkötelezett közösséggel rendel-
kező creatorokat vásárolnak be vagy 
integrálnak mélyen a kampányaikba, 
akár a formátum teljes szponzoráci-
ójával.
Kenedli Laura (Betone)

11.50–12.20
Előadás

Személyes ajánlás és skálázható 
hirdetés
A műsorvezető saját ajánlása és a 
célzott, programmatic hirdetésbe-
illesztés: mit tud a kettő, és melyik 
kampányban mennyit ér.
Résztvevők: Erőss Csaba (Dentsu),
Szeder Péter 
(Universal McCann Kft.)

Arany terem Fehér teremZöld terem

10.25–10.45
Előadás

Ide gyógyulni jár a világ
Gólya, gólya, gilice,
mitől fáradt a lábad?
Messze földről szállt ide,
magyar orvos gyógyítja.
Gólya, gólya, gilice,
mitől könnyű a lábad?
Új a csípő, jó a fog,
gyógyvíz áldja, hazaszáll.
Előadó: Kovács András Péter

10.45–11.20
Előadás

Kilencven nap, háromszázhatvanöt 
költség
A vidéki szálláshely szezonban keresi 
meg azt, amiből egész évben él. Köz-
ben rövidült a foglalási ablak, drágult 
az energia, és a vendég ugyanazt vár-
ja, mint a városi szállodában, csak ke-
vesebbért.
Mitől lesz versenyképes egy húsz szo-
bás panzió? Hol tud olyat adni, amit egy 
lánc nem, és hol nincs esélye. Mennyit 
ér a közvetlen foglalás, mibe kerül a 
közvetítő, és mikor éri meg egyáltalán 
nyitva maradni.
Egy panziótulajdonos, egy belföldi tu-
rizmusra szakosodott közgazdász és 
a desztinációmenedzsment szakértő-
je ugyanarról a szobáról beszél, három 
nézőpontból.
Résztvevők: Holczer Ágnes 
(HONifo Turisztikai Tanácsadó), 
Kovács-Mihócza Orsolya 
(Szállásműhely), 
Juhász Gábor 
(Aquilo Hotel Panoráma Tihany),
Komoróczki Aliz 
(Gyulai Turisztikai Nonprofit Kft.)
Vezeti: szervezés alatt

10.05–10.25
Előadás

Mindenki ugyanazért harcol
Amikor a bank, a kereskedő, a szál-
lodás és a médiacég valójában 
ugyanazt a csatát vívja, csak más 
terméket ad el hozzá.
Miért igaz, hogy a fentiek ma ponto-
san ugyanazért küzdenek: a vásárló 
szimpátiájáért, figyelméért és végül 
a pénzéért? Konkrét, egymás mellé 
állított példákkal.
Miért küzd ugyanazért egy szállo-
da, egy étterem és egy magánklinika 
is, még akkor is, ha a szolgáltatásuk 
semmiben nem hasonlít egymásra.
Mi az a közös nevező, ami eddig rejt-
ve maradt, mert a szakmák nyelve, 
konferenciái és mérőszámai külön 
világokban éltek.
Miért nem számít, mit adsz el, ha az 
ügyfél döntési mechanizmusa, a bi-
zalom, a figyelem és a kényelem 
minden szektorban ugyanaz.
És ami 2026-ban új: már az eszköztár 
is közös. Ugyanazokkal a modellek-
kel írunk szöveget, ugyanazokkal a 
rendszerekkel célzunk, ugyanazokat 
a promptokat használjuk. Ha a fegy-
ver is ugyanaz, mitől leszel más?
Kik ismerték fel ezt már ma, és nyer-
tek rajta, iparágakon átívelő példákkal.
Gyakorlati zárás: hogyan ismerd fel 
a saját szektorodban, hogy valójá-
ban kivel versenyzel igazán. Nem a 
hivatalos versenytársaddal, hanem 
mindenkivel, aki ugyanazért az em-
berért küzd.
Előadó: 
Matykó Noémi (Chiro Marketing)

10.20–10.35
Előadás

Hogyan érti a gép, amit mondasz?
A mesterséges intelligencia nyelvi lo-
gikája: értelmezés és kommunikáció
A nyelvi modell átlagol. Ebből ért-
hető meg, miért azt válaszolja a gé-
ped, amit. Összemossa, amit te szét-
választanál. Nála a „megnéztem, és 
nincs ott” egyenlő a „meg sem néz-
tem”-mel, a leírt szabály a ténylege-
sen betartatottal, a hűséges vásárló 
azzal, aki csak kényelemből maradt. 
Mindkettőre ugyanazt a szót adja, te 
pedig ebből döntesz. Példákon látod, 
mit csinál a gép a szavaiddal, miért 
a legvalószínűbbet válaszolja, és mi 
lesz a magyar piac finom különbsé-
geivel egy globális átlagban. És a lé-
nyeg: nem a több adat javít a vála-
szon, hanem a jobb kérdés. Aki tud-
ja, hol olvad eggyé két különböző do-
log, pontosabbat kap.
Aki bejön, azzal megy haza, hogy 
három ellenőrzőkérdéssel kiszúrja 
az összemosást a saját gépi elem-
zéseiben.
Előadó: 
Fazakas László (Arcanian)
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10.50–11.10
Előadás

Jövőbe lát-e a múltból tanult gép?
A gép a múlt adataiból tanult, még-
is egyre gyakrabban tőle kérdezzük 
a jövőt. Tud-e többet mondani, mint 
a múlt meghosszabbítását? A trend-
kutatás lényege épp az, ami még 
nem látszik az adatokban: a gyenge 
jel, a furcsa kivétel, az a néhány em-
ber a görbe elején, aki ma azt csinál-
ja, amit holnap mindenki. Az előadás 
megmutatja, hogyan választja szét 
a trendkutató a múló divatot a tartós 
változástól, és mit ad ehhez a mes-
terséges intelligencia: rengeteg for-
rást átolvas, mintázatokat talál, for-
gatókönyveket vázol fel. Hogy me-
lyik jelnek higgyünk, és mit kezdjünk 
vele, az a mi döntésünk marad. Aki 
a jövőt látja, azt a gyorsulás nem éri 
készületlenül.
Hazaviszed: kiválasztod azt az egy 
jelet a piacodon, amelyet mostantól 
figyelsz, és eldöntöd, mit bízol ebből 
a gépre.
Előadó: Rab Árpád

12.20–12.50
Fórum

Biztonságos terep: az edukációs 
podcast
Longevity, lélek és egészség. Miért 
kiszámíthatóbb környezet ez a hir-
detőnek, mint a véletlenszerű közös-
ségi médiás jelenlét, és hogyan lesz 
belőle bevétel.
Résztvevők:
Simon Botond (Fantoothtic), 
Réthelyi Balázs (Tribün podcast), 
Képtelen Krónika

12.50–13.20
Fórum

True crime és a narráció ereje
Hogyan hódítja a világot a true cri-
me és a solo podcast? A TOP narrált 
podcastek a színpadon: Bűntények, 
Egyszer Lent, Hatalmas Arcok.
Résztvevők:
Szatmári Péter (Bűntények), 
Román Balázs (Hatalmas arcok)
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11.20–12.00
Fórum

Egészségturizmus és a magyar 
fürdők jövője
A termálvízkincs új gazdasági mo-
dellje
A termálvíz és a fürdőkultúra meg-
van. A kérdés az, mi épül rá: gyógyá-
szat, rehabilitáció, prevenció, well-
ness és az egészséges idősödés 
együtt egészen más terméket ad, 
mint külön-külön.
Hogyan válhat a magyar fürdő- és 
egészségturizmus egész éves, nem-
zetközileg versenyképes termékké?
A beszélgetés témái: gyógyásza-
ti kezelések, mozgásszervi és sport 
rehabilitáció, diagnosztika és pre-
venció, alvás- és stresszprogramok, 
mentális jóllét, egészséges idősö-
dés, személyre szabott egészség-
programok, fürdő és szálláshely kö-
zös értékesítése, energia- és víz-
gazdálkodás, termálenergia, műsza-
ki korszerűsítés, fürdővárosi kultúra 
és mobilitás.
És a záró kérdés: van-e egyáltalán 
egységes magyar egészség- és für-
dőturisztikai ajánlat?
Résztvevők: 
Juhász Szabolcs (Visit Hungary), 
Julius Knoth (Kreativ Dental), 
Szűts Ildikó (Budapest Spas) 

10.25–10.40
Előadás

A nulladik kapcsolat. Az a pillanat, 
amikor a vásárló még nem tud ró-
lunk – de a rendszer már sejti, hogy 
azt fogja tenni, amit szeretnénk. A 
vágy, mielőtt vággyá válna. Itt dől el, 
kit ajánl a gép, és kiről alakul ki kép, 
még a tudatos döntés előtt.
Előadó: szervezés alatt

10.40–10.55
Előadás

Hiába szerezted meg, meg is kell 
tartanod!
A megtartás műfajainak kérdése
A megtartásról már a megszerzés pil-
lanatában döntesz. Csak szektoron-
ként máskor jön el a nap, amikor el-
veszítheted. A telkónál a szerződés le-
jártakor, a banknál egy költözéskor, az 
autónál a két vásárlás közti csendes 
években. Az étteremben egyetlen es-
te dönt, a szállodánál tíz hónapig csak 
az emlék tart. A fogkrémnél pedig so-
ha nem derül ki: a vevő egyszer csak 
mást vesz le a polcról, és nem szól.
Ami bent tart, azt szívesen hívjuk loja-
litásnak. Valójában kilépési költség, 
kockázatkerülés, megszokás vagy 
emlék, és nem egyformán tartós. 
Mind arra épül, hogy nincs kedvünk 
újra dönteni. Mi lesz, ha egy ügynök 
dönt helyettünk, aki nem lusta, és a 
kilépési költséget forintra kiszámolja?
Aki bejön, azzal megy haza, hogy 
tudja, a saját piacán mennyi idő telik 
el az ügyfél elvesztése és annak fel-
ismerése között.
Előadó: Szeles Tamás (MediaSales)

10.35–11.10
Fórum

Ki neveli fel a seniort, ha a gép le-
váltja a juniort?
A junior munka nem attól értékes, 
hogy olcsó és egyszerű, hanem mert 
eddig itt hibázhatott biztonságosan a 
fiatal, és itt alakult ki felügyelet mel-
lett, alacsony tétre az ítélőképesség, 
a felelősség és a gyakorlat. Amit a 
gép ma megspórol a juniorokon, azt 
később kamatostól szedi vissza a 
szocializáción és a munkadíjon. Há-
rom különböző világ ül le: egy inas-
rendszerre épülő szakma, egy gyors 
ciklusú szellemi műhely és egy tö-
meges munkaerővel dolgozó nagy-
vállalat. Mindhárom ugyanarra a 
négy kérdésre felel: mi történt a be-
lépő juniorokkal, mikor válik önálló-
vá a kezdő, melyik feladatot hagyják 
szándékosan gép nélkül, és mibe ke-
rül ez nekik. Aztán vitáznak.
Aki bejön, azzal megy haza, hogy el-
dönti, melyik feladatot nem automati-
zálja a saját csapatában, és meddig.
Résztvevők: 
Pataki Balázs (EUJOBS), 
Teilinger Martina (PwC),
Ferenczi Balázs (IT Nitrowise), 
Komlósi Gabriella (Accor) 
Vezeti: Szilágyi Tamás 

35/27. oldal



Kék teremMagenta terem

11.10–11.45
Fórum

Milyen tempóban – és merre – bír 
változni egy magyar vállalkozás?
Mindenki tudja, hogy változtatni kell, 
azt viszont senki nem mondja meg, 
milyen ütemben – és főleg, milyen 
irányba. A túl korai lépés elviszi a 
pénzt és kifárasztja a szervezetet, a 
túl késői behozhatatlan hátrányt hoz-
hat. De hiába gyorsulunk, ha olyan 
pályán akarunk versenyezni, ahol a 
globális szereplők eleve gyorsabbak, 
nagyobbak és tőkeerősebbek.
Miből lehet tudni, hogy egy változás 
korai vagy időszerű? Mit bír el egy 
mikrovállalkozás, egy ötven- vagy 
egy ötszáz fős magyar cég? És ho-
gyan találhat közben olyan saját tu-
dást, terméket, innovációt vagy pia-
cot, amelyben nem követő, hanem 
akár világszinten is megkerülhetet-
len?
Olyan saját pályát kell találni, ame-
lyen egy magyar vállalkozás ittho-
ni bázisról is kitörhet a buborékból - 
és akár a globálisokkal is felveheti a 
versenyt.
Hazaviszed: eldöntöd, mekkora vál-
tozást bír el a vállalkozásod a követ-
kező évben – és azt is, merre érde-
mes elindulnia.
Résztvevők:  
Vida Gergely (Lightware), 
Zeibig Anna (Anna Zeibig Jewelry)
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Mitől leszünk népszerűek? 
Vágykeltés, a turizmus 

kommunikációja

12.00–12.15
Beszélgetés

Öt állomás, egy vendég
A vendég nem a recepciónál kezd, 
és nem is ott dönt. Ez a négy óra öt 
állomáson viszi végig ugyanazt az 
utat: kihez beszélünk, miről ismer-
nek meg, mi az, ami tényleg a mi-
énk, ki beszél helyettünk, és mivel 
hozzuk vissza.
Ide gyere, ha szállodát, éttermet, für-
dőt vagy egy egész várost kell elad-
nod, és nem elméletre van szüksé-
ged.
Előadó: Csermely Ákos

10.55–11.10
Előadás

A gép figyel, az ember dönt: sales 
signal-ok a gyakorlatban
Amikor már tudod, kit keresel, jön a 
kérdés, hogyan szólsz hozzá.
Mit hoz ma egy jól felépített megke-
resési sorozat, és mennyivel javítja 
ezt, ha a nyitómondat nem sablon, 
hanem az adott emberre íródik? A 
gépi személyre szabás itt a különb-
ség, nem a levelek száma.
Hol a határ, ahol a személyre szabás 
átfordul zaklatásba?
Mit mond erre a magyar jogi keret, és 
mit a vásárló?
Esettanulmányok mérhető ered-
ménnyel, hazai és nemzetközi sze-
replőktől, mindegyiknél kimondva, 
mekkora bázisról indultak.
Hazaviszed: meddig mehetsz el a 
saját kategóriádban.
Előadó: 
Damjanovich Nebojsa (Senpai)

11.10–11.25
Előadás

Az MI-érettségi szintje
Honnan tudodhatod meg, hogy üz-
lettársad vagy munkatársad való-
ban ért ahhoz, amit az MI-vel csinál, 
vagy csak ügyesen másol? Milyen 
egyszerű próbával deríthető ki, hogy 
valaki kritikusan gondolkodik, vagy 
csak elfogadja, amit a gép mond? A 
blokk erre ad mércét, mielőtt a követ-
kező blokkban a terem magán is ki-
próbálja.
Amit a látogató hazavisz: kap egy 
kérdéssort, amivel egy állásinterjún 
kiszűrhető a másoló.
Előadó: 
Kisházi Gábor AI képzés szakértő

11.25–11.40
Előadás

Amit 2026-tól nem lehet megúsz-
ni: öt elem
Öt olyan elem, amelynek 2026 után 
minden képzésben benne kell len-
nie, akár iskoláról, akár vállalati tré-
ningről van szó: a tanulás képessé-
ge, a tapasztalat feldolgozása, a két-
élű eszközök művészi szintre eme-
lése, az objektív ítélőképesség és a 
mérce megőrzése. Nem tantervi ja-
vaslat, hanem ellenőrzőlista annak, 
aki képzést rendel vagy tart.
Amit a látogató hazavisz: végigveszi 
az öt elemet a saját cége legutóbbi 
képzésén, és megnézi, melyik hiány-
zott.
Előadó: 
Prof. Dr. Szűts Zoltán AI oktatáskutató
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11.45–12.10
Előadás

Kell-e sietnünk? A gyorsulás hét-
köznapjai
A gyorsulás nem esemény, hanem 
állapot: nem megtörténik velünk, ha-
nem benne élünk. Húsz éve még ki-
vétel volt, ha valaki este is dolgozott, 
ma az a kivétel, ha valaki este nem 
néz rá a telefonjára. Mit tesz ez a fi-
gyelmünkkel, az alvásunkkal, a pihe-
nésünkkel és azzal, ahogy egymás-
sal beszélgetünk? A versenypiac vi-
szont nem kérdezi, hogy hétvége 
van-e: a vevő éjjel is rendel, a kül-
földi partner más időzónában ébred, 
a konkurencia sem alszik. Ezt a fe-
szültséget nem lehet kibeszélni, ke-
zelni viszont igen. Az előadás meg-
mutatja, mit bír el egy csapat tartó-
san, milyen közös szabályok teszik a 
terhelést kiszámíthatóvá, és hogyan 
lesz mindebből tanulható készség.
Hazaviszed: kimondod a csapatod-
ban azt az egy szabályt, amitől a 
munkaidőn túli terhelés kiszámítha-
tóvá válik.
Előadó: Szvetelszky Zsuzsa
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12.15–12.40
Fórum

Adatközpontok, obszervatóriu-
mok és AI
Adatból döntés
Az adat megvan. A kérdés az, hogy 
eljut-e ahhoz, aki dönt, és időben.
– Hogyan lesz az adatközlésből napi 
üzleti és térségi döntéstámogatás?
– Egy szálláshely-tulajdonosnak ez 
számít: várható foglaltság, árszint, 
foglalási időablak, kereslet előrejel-
zés, versenytársi összehasonlítás, 
az események hatása, vendégérté-
kelések, bevételi és költségmutatók.
– Egy térségi menedzsernek ez: lá-
togatóforgalom, vendégköltés, mo-
bilitási minták, rendezvényhatás, la-
kossági elégedettség, turisztikai 
adóbevételek, klíma- és közlekedé-
si kockázatok.
– Az MI pedig már itt dolgozik: ke-
reslet előrejelzés, dinamikus árazás, 
többnyelvű kommunikáció, személy-
re szabott ajánlat, látogatóáramlás, 
energiaoptimalizálás, munkaerő-ter-
vezés.
Résztvevők: 
Boros Botond (Visit Hungary), 
Semsei Sándor (TDM Szövetség) 

11.15–11.30
Előadás

The Long and Short of Influencer 
ajánló kampány – ugye nem csak láj-
kokat vettél? 
Tényleg bele kell törődni, hogy egy 
influencer ajánló kampány hatása nem 
mérhető pontosan? Nem igazolható 
a pénzügy felé? Biztos nem hoz kon-
verziót??? Ez az, amit egy kkv sosem 
engedhet meg magának! Ezért dol-
goztunk ki olyan 2-3 lépcsős modelle-
ket, amikkel sokkal többet hozunk ki az 
influenceri megbízásainkból a megren-
delőinknek (OTP, Telekom, Lexus, Mi-
niCRM), mint a legtöbb ügynökség. 
Mert a hiteles ajánlás olyan, mint a stí-
lus: örök eszköz, csak mindig másképp 
van divatban. Most éppen így működik: 
egy konkrét B2B videos kampány rele-
váns részletein keresztül bemutatom a 
megvalósítás spéci elemeit, adatait, kis 
és nagy trükkjeit. 
Előadó: Janata Kriszta
(Marketing Commando)

11.30–11.45
Előadás

MI az ügyféltoborzásban
Mit végez ma tényleg az MI az ügyfél-
szerzésben – és mit nem? Egy friss ipa-
ri esettanulmányon nézzük meg: egy 
nemzetközi szerszámforgalmazó 294 
céges listájából a gép 92 valódi poten-
ciált szűrt ki, és 18 kiemelt céghez az el-
ső levél nyitómondatát is megírta – nyil-
vános tényekből. Végigmegyünk a mun-
kafázisokon – szegmentálás, pontozás, 
üzenetváltozatok, időzítés, utánkövetés 
–, és megmutatjuk, melyiket vette át va-
lóban a gép, hol maradt ember a folya-
matban, és mibe került mindez.
Előadó: Vonnák Péter (Innogold)

11.40–11.55
Előadás

Fordított Turing-teszt – Ön van 
olyan jó, mint a gép?
Hogyan tervezzük újra a tanulási 
helyzetet, amikor a mesterséges in-
telligencia azonnal választ ad, és az 
emberrel versenyez a figyelemért és 
a motivációért? Az oktató feladata új 
játékszabályok kialakítása is: olyan 
kihívások, jutalmazási rendszerek 
és biztonságos hibázási lehetősé-
gek megteremtése, amelyek önálló 
ítélőképességhez, felelős döntések-
hez és valódi kompetenciához vezet-
nek. Az előadás azt járja körül, ho-
gyan segítheti ezt a gamifikáció, és 
miként hasznosíthatják a vállalatok 
is az oktatásban alkalmazott motivá-
ciós stratégiákat. 
Előadó: Dr. Novák Pál
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12.15–12.30
Előadás

Meta Sapiens: meddig vagyok én, 
és mikortól az adataim?
Az adataink régebbre nyúlnak vis�-
sza, mint az emlékeink, és ponto-
sabban emlékeznek nálunk. A szol-
gáltató tudja, mikor alszunk, mit ve-
szünk, kivel beszélünk, és ebből 
olyan profilt rak össze, amelyet mi 
magunk sosem láttunk. Meddig tar-
tok én, és hol kezdődik az, amit ró-
lam a rendszerek tudnak? A gép ez-
után ezzel a profillal bánik velünk: ez 
dönti el, mit ajánl, milyen árat mutat, 
kinek küldi tovább. Az előadás meg-
nézi, mit kérhet ki és mit töröltethet 
ma egy magyar felhasználó, mi lesz 
mindezzel a halálunk után, és mit je-
lent ez annak a cégnek, amely az 
ügyfeleiről gyűjti ugyanezt.
Hazaviszed: lekéred a saját adatai-
dat egy szolgáltatótól, és megnézed, 
kit lát benned a gép.
Előadó: Thuróczy Bertalan
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12.40–13.10
Előadás és fórum

Mitől jön ide egy japán?
– A belföldi vendéget ismerjük. Mást 
mozgat a japán, az ausztrál, az indi-
ai, a dél-afrikai és az amerikai utas: 
más a távolság, más az évszak, más 
a bizalmi jelzés, más a fizetési szo-
kás. Öt piac, öt gyakorló értékesítő, 
egy-egy tíz perces eset.
– Hazaviszed: melyik két piacra ér-
demes a te kapacitásoddal fókuszál-
nod, és melyikre nem.
– Melyik piacról jön hozzád ma ven-
dég, és honnan tudod, miért éppen 
onnan?
– Mi az a bizalmi jelzés, ami az egyik 
piacon működik, a másikon semmit 
nem ér?
– Mennyi idő és pénz, amíg egy új 
külpiac az első vendéget hozza?
– Milyen évszakban keresnek, és 
mennyivel előre foglalnak az egyes 
piacokról?
– Ha egyetlen piacra fókuszálhatnál 
a jövő évi kereteddel, melyik lenne, 
és miért nem a másik?
– Ide gyere, ha külföldi vendéget 
akarsz hívni, és tudni akarod, mi mű-
ködik odakint.
Résztvevők: 
Kanel Judit (MABEUSZ),
Magyar Vilma 
(UNDERGUIDE Agency),
Radó András (Wizzair)

MI Hungary
Az MI már nemcsak ajánlhat: a vevő fel-
hatalmazásával választhat és vásárol-
hat is. De mi alapján választ, ha az em-
bernek szánt márkaélmény és látvány 
helyett az ajánlatok adatait hasonlítja 
össze? Hogyan kerülsz versenybe, és 
mitől lesz a te terméked a befutó? A ter-
mékfejlesztéstől a számlázásig végig-
követjük, hol és hogyan dolgozhatnak 
önállóan az MI-ügynökök. Élő színpadi 
demóval mutatjuk meg, kinél marad a 
vevőkapcsolat, az adat és a nyereség.

11.45–12.00
Előadás

A vevő, aki már nem te vagy
Agentic commerce, 20 perc
Amikor a mesterséges intelligencia nem 
javasol, hanem ténylegesen dönt és vá-
sárol helyetted.
Miért konvertál jobban egy géptől jövő vá-
sárló, mint egy ember, és mit jelent ez a 
márkádra nézve.
Hogyan kommunikálj úgy, hogy egy gép-
hez is meggyőzően szólj, ne csak egy em-
berhez.
Mi történik a márkahűséggel, ha a döntést 
többé nem az ember hozza, hanem egy rá 
optimalizált algoritmus. Az ügynökök nem 
márkahűségből döntenek, hanem nyers 
paraméterek alapján: ár, méret, szállítási 
idő, anyagminőség.
Kik veszítenek már ma azon, hogy egy 
ügynök szemében nem látszanak, még ha 
egy embernek tökéletesen látszanának is.
Hol a határ, ameddig te bíznál egy vásár-
lási ügynökben a saját pénzeddel vagy 
időddel kapcsolatban.
Gyakorlati zárás: mit tehetsz már holnap, 
hogy egy vásárlási ügynök számára is lát-
ható és választható legyél.
Élő demó a zárásban: valaki a színpadon 
rábíz egy valós vásárlási döntést egy ügy-
nökre, és végignézzük, mi történik.
Előadó: Kerek István

11.55–12.30
Fórum

A mester visszatér
Az iskola évszázadokig a szűkös tu-
dás elosztásából és hitelesítéséből 
élt. Mindkét monopóliuma elveszett: 
a tudás ingyen van, a bizonyítványt 
pedig egyre kevesebben olvassák. 
Marad az, amit gép nem tud átadni: 
a mérce, ami eldönti, mi helyes és mi 
nem. A fórum két HR-vezetővel, egy 
tanárral és egy diákkal azt járja kö-
rül, mit kérdez ma egy állásinterjún 
az, aki már nem a bizonyítványt né-
zi, és Robert Bjork kutatásai nyomán 
azt is, minek kell szándékosan ne-
héznek maradnia a tanulásban.
Amit a látogató hazavisz: eldönti, mit 
ne könnyítsen meg annak, akit tanít 
vagy felvesz.
Résztvevők: 
Dr. Varga Zoltán (Suzuki),
Róbert Nóra (BGE),
Kőrössy Zoltán (Eventrend), 
Koltányi Gergely (Nitrolearning)
Moderátor: Csermely Ákos

35/30. oldal



Kék teremMagenta terem

12.30–12.45
Előadás

Gyógyszer vagy tünet? Amikor a 
magányt a gép enyhíti
Egyre többen beszélgetnek nap mint 
nap a géppel, és nemcsak munká-
ról. Az egyedül élő idős ember, a mű-
szak után hazaérő fiatal, a gyereke 
mellett magára maradt szülő olyan 
figyelmet kap tőle, amilyet embertől 
ritkán: bármikor ráér, nem ítélkezik, 
nem fárad el. Gyógyszer ez a ma-
gányra vagy a tünete? Attól, hogy jól-
esik, még segít-e? Az előadás meg-
nézi, mikor visz közelebb a géppel 
folytatott beszélgetés az emberek-
hez, és mikor helyettesíti őket, és azt 
is, mit kezdjen ezzel az a cég, amely-
nek a chatbotja valakinek a napi be-
szélgetőtársává vált.
Hazaviszed: eldöntöd, melyik be-
szélgetésedet nem engeded át a 
gépnek.
Előadó: Szilágyi Tamás

Arany terem Fehér teremZöld terem

13.10–13.50
Előadás és fórum

A film, amit magad forgatsz
Ma már forgathatsz magad is, és for-
gathatsz stábbal is. Ez a blokk arról 
szól, hogyan instruálod a stábodat, 
és mit tudsz megcsinálni saját kéz-
zel. Három valódi hazai szálloda-, 
fürdő- és városvideót nézünk végig 
élőben: mibe került, mit ér, és mit tart 
meg a nézőből az első hat másod-
perc.
Hazaviszed: egy forgatókönyv-váz, 
egy reális költségkeret, és három 
dolog, amit legközelebb másképp 
kérsz.
– Mit lát a néző az első hat másod-
percben, és mi tartja ott?
– Mennyibe került, és mihez képest 
mérted, hogy megérte-e?
– Mikor elég a mobil, és mikor kell 
stáb?
– Mitől lesz egy szállodavideó fel-
ismerhető a drón, a medence és a 
pezsgő után?
– Kié a film, ha az ügynökség forgat-
ta, és hol használhatod?
Ide gyere, ha készült már videód, és 
tudni akarod, mit hozott, és mit kérj 
legközelebb.
Előadó: 
Hegyi Nóra (Kolibri Pictures)

12.05–12.20
Előadás

Az ügyfél, aki nem ember – A harma-
dik tárgy: az ügyfeled asszisztense.
Előadó: 
Kalmár Dániel (KD consulting)

12.20–12.35
Előadás

Vibe coding a gyakorlatban
Előadó: Kis Gergely (eNet)

12.35–12.50
Előadás

Az ügyfél, aki nem ember
A harmadik tárgy: az ügyfeled as�-
szisztense.
Mit jelent, hogy a vevő gépe keres, 
összehasonlít és rendel helyette. Hol 
tart ez ma itthon, és mekkora forga-
lomról beszélünk valójában.
Mi alapján választ: paraméter, ár, 
szállítási idő, értékelés. És mi az, 
amit nem lát belőled.
Mit kell átírni ahhoz, hogy egy ügy-
nök egyáltalán megtaláljon: struktu-
rált termékadat, gépi olvashatóság, 
egyértelmű árinformáció.
Mit ér a márkád, ha nem ember né-
zi, és mit ér a design, ha nem em-
ber olvassa.
Mi történik a hűséggel: ha az as�-
szisztens minden vásárlásnál újrain-
dítja a keresést, akkor a megszokás-
ra épített kapcsolat elveszik.
Hazaviszed: mit kell holnap megcsi-
nálnod ahhoz, hogy egy vásárlási 
ügynök listájára felkerülj.
Előadó: Kohanecz Margó 
(OriginConsulting)

12.30–13.00
Fórum

Mit ne adj át a gépnek
A terem bekiabálja a saját napi fel-
adatait, a panel három kupacba ren-
dezi őket: teljesen delegálható, csak 
ellenőrzéssel delegálható, soha nem 
delegálható. A harmadik kupac in-
doklása a lényeg, mert ott jön elő üz-
leti nyelven ugyanaz, amiről a mes-
ter-fórumon Bjork kapcsán szó esett: 
mi az, aminek szándékosan nehéz-
nek kell maradnia.
Amit a látogató hazavisz: a saját 
munkakörére kitöltött háromoszlo-
pos listát.
Résztvevők: 
Erdős Ákos (Hello Agency), 
Medvey Leila (K&H)
Vezeti: szervezés alatt
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12.45–13.00
Előadás

Amikor az agy és a gép határa el-
mosódik
Az agy és a számítógép közötti köz-
vetlen kapcsolat már nem sci-fi: mű-
ködő eszközök olvasnak jeleket az 
idegrendszerből, és adnak vissza je-
leket neki. Minél közvetlenebbül fé-
rünk hozzá az agy jeleihez, annál 
többre képes az eszköz, és annál 
súlyosabb egészségügyi, etikai és 
adatvédelmi kérdések merülnek fel. 
Az előadás nem azt kérdezi, mire le-
szünk képesek, hanem azt, mit va-
gyunk hajlandók feladni ezért a ké-
pességért. Ha a gondolat is adattá 
válik, marad-e bármi, ami csak a mi-
énk? És ki dönti el, hol a határ: az or-
vos, a gyártó vagy az, akinek a fejé-
ben az eszköz van?
Hazaviszed: megfogalmazod ma-
gadnak, meddig mennél el a saját 
testeden a teljesítményért.
Előadó: Meszéna Domokos

Arany terem Fehér teremZöld terem

13.50–14.30
Előadás és fórum

Jutalék nélkül is jön?
A jutalék nem ellenség, hanem ak-
vizíciós költség. És ha így nézed, 
minden kérdés izgalmasabb lesz: 
mennyibe kerül egy vendég az OTA-
ról, mennyibe a saját csatornádról, 
és mi a kettő egészséges aránya?
Erről fogok beszélni. Miért a CAC 
(Customer Acquisition Cost) a ven-
dégszerzés egyik legfontosabb – és 
legritkábban kiszámolt – száma? Mi-
lyen szinten számít az OTA és a di-
rekt foglalás kapcsolata? Hogyan nő 
a direkt arány anélkül, hogy renge-
teg pénzt ölnél bele – mert ami tény-
leg a tiéd: a láthatóságod, a webol-
dalad, az e-mail-adatbázisod, a ven-
dégadataid és a vendégvéleménye-
id, azok nagyrészt már megvannak. 
Csak nem (feltétlenül) dolgoznak 
egy nagy ökoszisztémában.
Nem platformellenes előadás lesz. 
Az OTA-optimalizálásban addig ér-
demes elmenni, amíg nem üt vissza 
– megmutatom, hol az a pont.
Számokkal jövök, nem általános 
„tankönyvi példákkal”.
Előadó: 
Katona Zoltán (Morgens)

12.50–13.05
Előadás

Hány ügyfelet bír el az üzleted?
Eddig mindenki ugyanabba a falba 
ütközött: egy ember annyi ügyfelet 
vitt, amennyit a „keze” bírt, egy ügy-
nökség pedig annyit, amennyit a lét-
száma. Ez a korlát most eltolódik, és 
ez az egyszemélyes vállalkozót és a 
húszfős ügynökséget ugyanúgy érin-
ti. Az előadás megmutatja, mit vesz 
át a gép a briefingből, a riportolásból 
és a variánsgyártásból, mi az, amit 
továbbra sem lehet átadni, és hol 
van az új határ. Egy elképzelt, átla-
gos magyar ügynökség és egy egy-
személyes vállalkozó számai előt-
te és utána, tételesen végigszámol-
va. A zárásban a Jevons-paradoxon: 
ha a munka olcsóbb lesz, az ügyfél 
többet kér ugyanannyi pénzért, és a 
megtakarítás elpárolog.
Amit a látogató hazavisz: eldönti, 
több ügyfelet vállal-e ugyanazzal a 
létszámmal, vagy ugyanannyit ma-
gasabb áron.
Előadó: Ihász Ingrid 

13.00–13.40
Fórum

Amit a cég tanít, mert az iskola 
nem
Három vállalati képzési vezető 
egyetlen konkrét kérdésre válaszol: 
mit töröltek a 2026-os belső képzési 
anyagukból, és mit tettek a helyére. 
Nem elvet mondanak, hanem tanter-
vet mutatnak. Ez a blokk szól közvet-
lenül azoknak, akik maguk járnak cé-
gekhez tanítani.
Amit a látogató hazavisz: két olyan 
képzési elemet, ami a saját cégében 
még nincs benne.
Résztvevők: 
Szegedi Tamás (Magyar Telekom), 
Rostás Édua (OTP),
Molnár Anikó (MKIK)
Vezeti: szervezés alatt
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13.00–13.35
Fórum

Az adat nem érez
Mikor segít a mérés, és mikor kezd el 
helyettünk dönteni?
Pulzus, alvás, stressz, teljesítmény: 
azért mérünk, hogy jobban értsük 
magunkat. Aztán megfordul a vi-
szony, és mi kezdünk megfelelni a 
számnak. A rossz alváspontszám 
felülírja azt, hogy kipihentnek érez-
zük magunkat, a mérésből önisme-
ret helyett szorongás és kontroll-
kényszer lesz. Ugyanez játszódik le 
a cégekben is, ahol az adat egy idő 
után a döntés helyére ül.
A beszélgetés egymás mellé teszi 
a testünkről és a piacunkról gyűjtött 
adatot, és megkeresi azt a pontot, 
ameddig a mérés jobb döntést hoz. 
Szó lesz arról is, mit tud egy magyar 
cég a saját vevőjéről, ami a modellek 
képletébe sosem fér bele, és melyik 
döntést érdemes a tapasztalatra és a 
gyors ítéletre bízni.
Résztvevők: 
Meszéna Domokos, 
Szilágyi Tamás, 
Thuróczy Bertalan, 
Szvetelszky Zsuzsanna 
és Till Gábor
Vezeti: Zsiros László Róbert

Arany terem Fehér teremZöld terem

14.30–14.45
Előadás és fórum

Ki beszél helyetted?
Az influenszer nem médiafelület, ha-
nem partner. A blokk végigviszi a ki-
választást, a szerződést és a mérést. 
Mellette ott a legolcsóbb szószóló: a 
vendég, aki nálad aludt vagy nálad 
evett.
Hazaviszed: egy briefsablon, három 
mérőszám, és egy lista arról, mit ne 
engedj meg.
– Mi alapján választasz, ha a köve-
tőszám semmit nem árul el?
– Mit írj bele a szerződésbe?
– Mit mérj, ha a foglalás nem közvet-
lenül a posztból jön?
– Mikor éri meg egy ingyen hétvége, 
és mikor nem?
– Hogyan lesz a vendégedből szó-
szóló anélkül, hogy fizetnél érte?
Ide gyere, ha dolgoztál már influen-
szerrel, és tudni akarod, mit kérj leg-
közelebb.
Előadó: szervezés alatt 

13.05–13.20
Előadás

Hol tartunk ma? Nem elmélet, ha-
nem ami már ma megtörténik.
A nagy platformok versenyt futnak 
azért, hogy a vásárlód helyett ők vá-
sároljanak: a ChatGPT, a Google AI 
Mode, a Perplexity, a Microsoft Copi-
lot, az Amazon Rufus, és 2026 eleje 
óta a Meta is.
Már fizetnek egymásnak a gépek. 
2025 ősze óta épül a szabvány, ami-
vel egy vásárlási ügynök emberi jó-
váhagyás nélkül fizet egy eladási 
ügynöknek.
Léteznek „nulla ember” cégek: a pa-
naszkezeléstől a szállításig egyetlen 
ügynök viszi végig az ügyfélutat. És 
beszálltak a nagyvállalatok is.
Az előadás kimondja a számokat, de 
az arányokat is: mekkora ma ez a 
forgalom valójában, és milyen ütem-
ben nő.
Amit a látogató hazavisz: mennyi idő 
van felkészülni.
Előadó: 
Dalos-Kovács Gabriella (Dalos)

13.20–13.35
Előadás

FuckUp MI: Kifizettük, és nem 
használjuk
Előadó: Dibusz Dorottya (Arcadia)
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13.35–14.20
Fórum

Ki tud kitörni a saját buborékjá-
ból?
A legszorosabb buborék nem a plat-
formoké, hanem az, amit magunk-
ról és a szakmánkról hiszünk: hogy 
értem, ahogy működik, hogy nálam 
ez másképp van, hogy erre nekem 
már nincs időm. Ezt senki nem kény-
szeríti ránk, magunk tartjuk fenn. De 
van a kérdésnek egy másik éle is: mi 
van, ha nem tévedés, hanem igaz? 
Tényleg elavult lesz az ember? Miért 
nem elég tudni valamit ahhoz, hogy 
változtasson az ember, és mi tartja 
bent a tagadásban azt, aki egyéb-
ként mindent ért? Van köztünk, aki a 
saját pályáján élte át a törést: mikor 
vette észre, hogy amit tud, elavult, 
mit dobott el belőle, és mibe került. 
A fórum második fele arról szól, ami 
ezután jön: mi az, ami három év múl-
va is az én dolgom marad, és mi az, 
amit a cégemben senki nem vesz 
át tőlem?Hazaviszed: megnevezed 
azt az egy dolgot, amit magadról hi-
szel és már nem tudnál bizonyítani, 
és azt az egy képességedet, amely-
re három év múlva is szükség lesz.
Résztvevők: Pogátsa Zoltán, 
Mérő László, Rab Árpád, 
Bánki Attila, Weiler Péter

Arany terem Fehér teremZöld terem

14.45–15.30
Előadás

Amit ma adsz, holnap jár
A kedvezmény szoktat. Aki egyszer 
húsz százalékot kapott, jövőre hu-
szonötöt vár. A blokk arról szól, ho-
gyan adsz értéket árcsökkentés nél-
kül, és hogyan kommunikálod úgy, 
hogy ne váljon szokásjoggá.
– Mi az, ami a vendégnek sokat ér, 
neked keveset kerül?
– Hogyan mondod meg, hogy idén 
nincs akció, anélkül hogy elveszte-
néd a törzsvendéget?
– Hűségprogram vagy egysze-
ri gesztus: melyik szoktat és melyik 
köt?
– Mikor jó mégis az árcsökkentés, és 
mennyi ideig?
Ide gyere, ha minden szezont akci-
óval nyitsz, és tudni akarod, hogyan 
lehet másképp.
Előadó: szervezés alatt

13.35–13.50
Előadás

Az eladó, aki nem te vagy
A retail agent 
Amikor a mesterséges intelligencia 
nem egy feladatot végez, hanem a 
teljes eladói láncot vezérli a kereske-
dő helyett.
Mit jelent ma valójában végigvinni a 
láncot a termékfejlesztéstől a szám-
lázásig, egy konkrét, végigjárt példá-
val.
Mely láncszemek működnek már ön-
állóan (marketing, ügyfélszolgálat, 
árazás, készletfigyelés), és mi hiány-
zik még a teljes autonómiához.
Mi marad neked, ha a köztes lánc-
szemeket kiveszi a kezedből a gép: 
a vevő, az adata és a nyereség.
Kik nyernek ezen már ma, konk-
rét példákkal olyan vállalkozásokra, 
amik szűk résben már teljesen em-
ber nélkül működnek.
Hol a határ, ameddig engeded a gé-
pet, és mit nem adsz át neki soha, 
visszautalva a cél, a súlyozás és a 
felelősség hármasára.
Mit jelent ez a versenyelőnyre néz-
ve, ha a versenytársad már átadta a 
láncot a gépnek, te pedig még nem.
Hogyan engedj ki felelősen egy-egy 
láncszemet a kezedből anélkül, hogy 
elveszítenéd az egészet.
Előadó: szervezés alatt
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13.50–14.30
Fórum

Autonóm értéklánc: mit jelent ez a 
kereskedelemnek?
Működik-e ez már valahol a világ-
ban?
Mennyi időnk van felkészülni?
Mit nem tud elvenni tőlünk egy vezé-
relt MI-lánc?
Kié a felelősség hibázás esetén?
Mi lesz a versennyel, ha mindenki 
ugyanazt az MI-láncot futtatja?
Kinek marketingezünk, ha a vevő ol-
dalán is ágens dönt?
Marad-e egyáltalán ember a tranzak-
cióban?
A hazai vállalkozásoké lesz ez a 
lánc, vagy megint a globális platfor-
moké?
Résztvevők: egy retail-vezető, egy 
logisztikai vagy tech szakértő, vala-
ki, aki már ma MI-alkalmazásokkal 
dolgozik a lánc valamelyik szemé-
ben, és egy olyan résztvevő, aki nem 
szállítója ennek a technológiának.
Résztvevők: Kolda Máté (Boxy),
Sólyom Balázs (Tredency),
Azurák Zsolt (Euronics),
Madar Norbert (PwC)
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