Sprava zo zahranicnej sluzobnej cesty
Stretnutie pracovnej skupiny European Cities Marketing — City Cards

5.-6.10. 2017, Vieden

Bratislavskd organizacia CR je ¢lenom eurdpskej marketingovej organizacie European Cities Marketing
v ramci ktorej aktivne participuje na praci pracovnej skupiny City Cards. Tato pracovna skupina, ktoru
reprezentuju projektovi manazéri, produktovi pracovnici a pracovnici zodpovedni za predaj kariet,
celkove 53 z 35 eurdpskych miest, sa stretdva 1x rocne v niektorom ¢lenskom meste. Tentokrat sa toto
dvojdriové stretnutie konalo vo Viedni aorganizathne ho zabezpedoval Vienna Tourist Board.
Ucastnikov stretnutia privital p. Norbert Kettner, vykonny riaditel Vienna Tourist Board, moderatormi
celého podujatia boli predseda pracovnej skupiny p. Olivier Occelli z ONLYLyon Tourism & Congress
a Clenka pracovnej skupiny p. Synne Myhre, riaditelka turistickych sluzieb z VisitOSLO. Stretnutie
prebiehalo formou prezentdcii a diskusii za okrihlym stolom. U¢astnici boli rozdeleni do skupin podla
typu produkovanej karty ajej predajnosti, aby si mohli navzajom vymienat skusenosti relevantni
partneri. Nasimi spoludiskutujicimi boli zastupcovia miest Zahreb, Vilnius, Aarhus, Turku, Lublana
a Bordeaux. Buducorocné stretnutie sa bude konat 4. — 5. oktébra v Zirichu.

Konkrétne :
1. Spolupraca s hotelmi

Vadsina ucastnikov nemda dobru spolupracu s hotelmi pri predaji kariet. A ked s hotelmi
spolupracuju, tak na réznej baze. Napr. Aarhus neddva hotelom Ziadnu proviziu z predaja, aj
napriek tomu, im to predavaju takmer vSetky hotely v meste. Ostatné mestd platia hotelom
proviziu 10%.

2. Financné vyrovnavanie s partnermi

V pripade all inclusive card prebieha vo vacésine pripadov vyrovnavanie vo vyske 40 — 60%,
v pripade Zahrebu je to 10 — 30%. Zahrebsky tourist board zdruZuje vSetky hotely a subjekty
podnikajuce v CR v meste povinne, ¢lenovia platia ¢lensky poplatok podla obratu a na oplatku,
tourist board robi pre nich marketingové aktivity. Uvedené subjekty su od tourist boardu zavislé,
skupiny. Clenské mesta vyuzivaju pri vyrovnavani bud tracking system alebo si vopred dohodnu
pevnld sumu na zaklade poctu kariet predanych v minulej sezéne bez ohladu na to, ako boli
jednotlivé zariadenia navstevované

3. Provizia pre predajcov - touroperatorov

Vo vSeobecnosti sa vyska provizie pohybuje v rozmedzi 10 — 15%. Valencia rozliSuje zlavu 15 a 20%
v zavislosti od partnera, jedine Turisme de Barcelona poskytuje jednotnu proviziu 20%, celkove
maju 600 obchodnych partnerov po celom svete, ktori im predaju 54% z celkového poctu
Barcelona CARD. 27% preda 23 TIC a 19% kariet predaju online. Predaj karty online prebieha oproti
voucheru s jeho redemdciou za plastovu kartu priamo vich TIC. Pri online predaji poskytuju
zaujemcovi zlavu 10% na kartu.

4. Predaj online, cez app a zlava

Barcelona, Lublana, Valencia poskytuju pri online predaji karty zlavu vo vyske 10% , Porto 15%
a pri predaji cez appku Oslo 10% a Porto 15%.



5. Kto z €lenov ma digitalnu kartu

Z pritomnych na tohtoro¢nom stretnuti - Oslo, Vieden, Porto. Oslo predava 10% kariet cez appku,
Porto 15%.

6. Predaj kariet cez Booking.com

Predaj kariet cez Booking povaZzuju viaceri za nevyhodny, kartu ponukaju navstevnikovi uz ked' je
priamo v destindcii, nie pred jeho navstevou a Ziadaju vysoku proviziu = 20%. Kvéli provizii treba
s nimi vyjednavat.

7. Statistika €lenskych miest pracovnej skupiny City Cards

Predseda pracovnej skupiny, p. Olivier Occelli, predniesol analyzu kariet ¢lenov pracovnej skupiny.
V slcasnosti je ¢clenom pracovne] skupiny 36 miest. Vacsina ¢lenov ma k dispozicii jedno, dvoj
a trojdnové karty, 67% c¢lenov ma all inclusive kartu s dopravou, priemernd cena za jednodriovu
kartu je 25 EUR, za dvojdiovu 41 EUR a za trojdriiovud 49 EUR. V priemere sa predalo za rok 2016
112 001 ks kariet. Licencovany softwér vyuZiva 46%, Ciarovy kéd vyuZiva pri akceptacii 50% clenov,
manuadlnu akceptaciu riesi 35% ¢lenov a chip 3%. 28% miest akceptuje kartu v MHD len manudlne,
len 38% clenov ma svoju vlastnu stranku pre kartu. V priemere 46% sa odovzddva atrakcii pri
vyrovnavani a priemerna provizia predajcovi ¢ini 11%.

ECM prestava prevadzkovat facebookovi stranku Weekends in Europe, nie kazdy dodaval
informacie nacas a vzhladom k tomu, Ze texty si manazoval kazdy sdm, nebola prezentdcia stranky
jednotna. Vzhladom k tomu planuje ECM znizit ¢lenské pre pracovnu skupinu City Cards. Stranka
We love citycards zostava, navysSe sa vytvori komunikacny kanal pre uzsiu skupinu na facebooku,
kde si mdzu ¢lenovia vymienat informacie a konzultovat.

8. Prezentacia BIG DATA — Wonderful Copenhagen

Tine Kidhnel z Wonderful Copenhagen prezentovala najnovsi vyskum. Kodarsky tourist board
uzatvoril spolupracu s newyorskou firmou, ktora im vytvorila novu platformu pre ziskavanie,
porovndvanie a predikciu dat. Data zbieraju z manuadlnej karty a aplikacie, GPS a predpovede
pocasia a sleduju turistov nielen z hladiska poctu — ale aj z hladiska, ¢o ich zaujima, aké atrakcie
navstevuju a aké atrakcie navstevuju v korelacii s poc¢asim a dennou dobou. Zistuju data, kde si
turisti kupili kartu, ktoré atrakcie a v ktorom case navstivili. Systém vie porovnavat data a aj
atrakcie navzdjom. Tymto vedia predpovedat spravanie sa drzitelov kariet. Na zaklade tychto dat
zistili, Ze turisti sa vacSinou zdrZiavaju v centre mesta, ktoré je tak preplnené, a tato nova platforma
ma poméct pri hladani novych atrakcii dalej od centra.

9. Prezentacia Valencia CARD

Blanca Vilana z Valencia Turismo prezentovala Valencia Tourist Card. Karta ma platnost 1,2,3 alebo
7 dni, sedemdnova je bez dopravy. Karta okrem toho ponuka bezplatny vstup do 20 mestskych
muzei a 2 vouchery na tapas a drink, ostatné uz len zlavy. Karty stoja 15/20/25 EUR, sedemdriova
10 EUR. 10% zlavu poskytuju pri online nakupe, 15% pre deti vo veku 6-12 rokov, Studentov,
seniorov a pri skupindch nad 20 os6b. Drzitel karty, ktory kartu po skoncéeni platnosti vrati spat,
dostane 50 centov. Touroperatorom poskytuju pri predaji zlavu 15-20%. Za rok 2016 predali
22 599 ks kariet. Podpora predaja karty prebieha aj cez exteriérové predajné automaty — su to
vlastne prerobené automaty na cigarety. Platit sa da bankovkami i kartou, automat vydava len
drobné peniaze. Naklady na takyto automat predstavuju 3000 EUR, naklady na informacny smart
kiosk aj s moZnostou predaja karty 18 000 EUR. Automaty sa im osveddili, zatial neutrpeli
vandalizmom. Jedinym ich zneuZitim je, Ze ich cestujuci letiska vyuZivaju na rozmienanie penazi.
Predaj karty cez automaty (samotné automaty + smart kiosk na letisku aj s moznostou predaja



karty) predstavuje 7,35%. Pri predaji karty cez automat dostane klient bali¢ek s kartou a dvomi
vouchermi na tapas a drink, pricom na obale balicka je nalepka s QR kédom, pomocou ktorého si
stiahnu do mobilu brozuru (nedostavaju ju v tlacenej podobe). Prostrednictvom tychto automatov
sa da rovnako redemovat voucher - klient zada do automatu email a ¢islo objednavky uvedené na
voucheri, automat mu vyda kartu a zaroven sa v systéme presunie jeho objednavka do priecinka
vybavené. Predaj cez automaty je prepojeny s backoffice systémom, zasobovanie automatov
kartami a jeho Udrzbu a vzdialenu spravu zabezpecuje externa zmluvnd firma. Rocne ich to stoji
3 000 EUR. Maximalna kapacita automatu je 600 kariet. Automat a smart kiosk maju inStalovany
na letisku aj napriek tomu, Ze tam maju fyzické informacné centrum.

10. Prezentacia Barcelona CARD

Barcelona spustila predaj karty v juli 1997, zahffia v sebe smart card (27 all inclusive zliav) a verejnu
dopravu a 86 dalsich percentualnych zliav. Karty maju platnost 1,2,3 a 5 dni, najviac sa predava
5-dnova. Kartu si vacsinou kupuju navstevnici 40+, z narodnosti Taliani, Francuzi, Briti, Nemci
a Americania. Pravdepodobne je to aj z toho dévodu, Ze karta je cielena predovsetkym na muzea.
Usiluju sa podporit aj predaj pre mladsie vekové skupiny, preto kartu spajaju s velkymi kultdrnymi
a Sportovymi podujatiami — prepojenie na futbalovy klub FC Barcelona. K dispozicii maju len fyzicku
kartu a voucher, ktory mé6zu klienti ziskat cez e-shop. Voucher je potrebné redemovat. Cez e-shop
predavaju dalsich 260 produktov (platforma visitbarcelona/tickets).

11. Prezentacia Porto CARD

Visit Porto je neziskovou organizaciou, ktora je podporovand mestom a ndrodnym Uradom pre
turizmus. Jej core ulohou je zabezpedlit excelentny welcome servis pre navstevnikov mesta
a zabezpedit im tie najlepsie informacie a zazitky. PocCet prenocovani ¢ini ro¢ne ca 3,5 milidna
a pocet predanych kariet ca 40 000, zisk z predaja karty predstavoval v minulom roku 572 240 EUR.
Ich karta ma platnost 1,2,3 a4 dni, rozlisuju kartu s dopravou a bez dopravy, karta poskytuje
bezplatny vstup do 9 muzei a dalSie zlavy do vysky 50%. V tomto roku zacali segmentovat trh
a vytvorili okrem vieobecnej karty aj dalsie tri karty zamerané na cielové skupiny: rodiny s detmi,
romantici a mladi + planuju dalSie segmentovanie karty na eventy a najvyssiu turistickd sezénu -
august. Kartu predavaju v TIC, prostrednictvom proviznych partnerov, appky a online.

Prezentdciu Porto Card predniesol vykonny riaditel Visit Porto — Felipe Guimaraes, Student Simona
Anholta z Oxfordu, ktory tvrdi, Zze karty su hlavnym ndstrojom dekoncentrdcie, navstevnikom
mesta davaju moc a volnost pri objavovani mesta. Zaujimavou myslienkou jeho prezentéacie bolo
tvrdenie prevzaté od Rolanda Bergera, Ze pri vytvarani produktu aznacky sa treba primarne
zameriavat na zdkaznika (teda nie na produkt, ako to bolo v minulosti) a na zaklade jeho potrieb
definovat znacku a vytvorit produkt. Vysledny produkt musi zdkaznika zaujat a pritahovat.

Vzhladom k tomu, Ze ndavstevnici maju rézne potreby a poZiadavky asu zvycajne narocni a
netrpezlivi, sa v Porte rozhodli zGzZit ponuku karty na tych najzaujimavejSich partnerov pre
jednotlivé cielové skupiny, rovnako tento rok neurobili Ziadnu hrubd broZuru s prehladom zliav,
ale urobili len 4 samostatné DL letaky k jednotlivym typom kariet. Za déleZité povazuju tiez
prisposobenie jazykovych verzii webstranky potrebam turistov z jednotlivych krajin —to znamen3,
Ze si najprv urobia analyzu zdrojového trhu a podla toho, ¢o dany trh zaujima — to na stranke
promuju (tyka sa to hlavne malych a netradi¢nych jazykov).

12. Prezentacia Vienna City CARD a APP

Vienna City Card vznikla v roku 1995 ako trojdfiova karta, neskor vytvorili typ dvoj a jednodfiovej.
Jej roény predaj predstavuje okolo 300 000 ks, vroku 2015 zaznamenali top — 354 610 ks
a nasledne v roku 2016 pokles, ktory bol spésobeny vznikom konkurenéného Vienna Passu. Karta



v sebe zahtna bezplatnu dopravu + 210 zliav. V tomto roku Uplne zmenili nazov (doplnili do ndzvu
spojenie — the official city card), vizual a branding karty, rovnako zaviedli novy typ karty
v spolupraci so spolo¢nostou Big Bus — je to karta bez verejnej dopravy, zahriiuje vsak bezplatnd
prehliadku hop on-hop off busom a bezplatnu pesiu prehliadku — tato karta je drahsia ako karta
s verejnou dopravou. Farebne karty odlisSili — s verejnou dopravou je ¢ervend, bez dopravy je biela.
Rovnako zrusili kupénovua knizku, ktord pouzivali do roku 2016 a zaviedli brozaru s prehladom
partnerov. Karta sa akceptuje u partnerov cez Ciarovy kdd a aj manualne, zlavovym partnerom
neposkytuju Ziadne zariadenie na Citanie Ciarovych kédov, je to na ndklady partnera. Preddavaju
kartu priamo (je to papierova karta), online a cez aplikaciu. Pri predaji cez aplikaciu je zlava 5%.
Zavedenim aplikacie chcl oslovit na kipu karty mladsiu generaciu, pretoze karty si kupuje skor
starsia generacia alebo rodiny s detmi. Ich mobilnd aplikdcia sa mdze vyuzivat offline aj online.
Vytvoril ju na mieru pre potreby VTB pracovnik partnerskej firmy, ktord ma na starostil predaj
Vienna Card, p. Mark Schilling z eventovej agentiry DocLX.

V Bratislave, dna 12.10. 2017
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