Sprava zo sluZobnej cesty

Stretnutie pracovnej skupiny City Cards, Ziirich 4. —5.10. 2018

BTB je ¢lenom pracovnej skupiny City Cards, ktora posobi pri organizacii European
Cities Marketing (v sucasnosti zdruzuje 35 eurdpskych miest). 7. vyro¢ného stretnutia tejto
pracovnej skupiny sa zuacastnili — projektovy manazér Bratislava CARD Eva Mazuchova
a pracovnicka zodpovedna za podporu predaja a distribuciu BC Monika Vybochova.

Hlavnou témou tohto dvojdnového stretnutia boli marketingové a produktové rieSenia
destina¢nych turistickych kariet. Stretnutie otvoril CEO Ziirich Tourism (ZT) — pan Martin
Sturzenegger. Ziirich Tourism je stkromna organizacia — je zriad'ovatel'mi st Zirich Airport,
Casino Ziirich a FIFA Museum — ktora operuje s rozpo¢tom 20 milionov EUR. V otazkach
Clenstva zaujimaju liberalny postoj — nie kazdy hotel musi byt ich ¢lenom. V roku 2017 mali
1 200 000 prenocovani, z nich tvorili zahrani¢ni hostia 35%. Hlavnymi témami ZT su — DMO
buducnosti, Smart Ziirich a Lokalni hra¢i — ambasadori. Orientujii sa predovsetkym na
content marketing — ¢lovek Zijaci v Ziirichu/realna osoba prezentuje mesto (napr. majitel
pubu, freestylovy snowbordista....). Vytvorili si $trukttru klienta pre jednotlivé cielové trhy —
napr. vytvorili si pribeh pre Ciianov — ktorym prezentuju len hory a prirodu, Nemcom zas
kultaru. Gro ich ¢innosti tvoria gastro podujatia, v roku 2017 ich zorganizovali 153, bolo do
nich zapojenych 400 reStauracii. Maju ambiciu zorganizovat’ v Ziirichu najvacsi festival jedla
na svete. Produkt Ziirich Card zahriiuje 107 partnerov, v roku 2017 predali 60.000 ks. Na
zaklade online prieskumov odportca kartu 98% respondentov. Nemaji online predaj, kartu
predavaju len napriamo. S mizeami maji dohodnuté fixné platby bez ohl'adu na to, kolko
drzitel'ov karty ich navstivilo. Ziirich Card prestavuje cestovny listok na verejni dopravu,
ktory sa validuje pri prvom pouziti vo verejnej doprave. V ostatnych zariadeniach sa karta len
ukazuje kvoli datumu platnosti, nemaju Citacie zariadenia.

Copenhagen Card — online marketingovu stratégiu tejto karty predstavil Thomas Persson,
z Wonderful Copenhagen. Kodaii sa v prvom rade pochvélial novym dizajnom svojho webu
(stary web mal privela informdcii, nezaujimavé rozmiestnenie a farby/fotky), vSetko
zjednodusili a sprehl’adnili, pridali video, doplnili viac filtrov. Online marketing riesia
prostrednictvom webu, facebooku, Google ads. Apku mesta Kodan zaviedli v roku 2014 —
odvtedy zaznamenala 169 000 stiahnuti. Chcti posilnit’ e-mail marketing, zasielaju programy,
o robit’ s kartou, snazia sa hladat nové trhy — napr. Azia. 30% rozpoétu investovali do
Google ads. Kodan pripravuje samostatnu aplikaciu pre Copenhagen Card, na ktora vyclenil
Wonderful Copenhagen 130 000 EUR, jej testovacia verzia za¢ne v roku 2019, potom budu
platit’ ro¢ne za jej spravu.

Lisboa Card (all inclusive) — Lisabon je novym ¢lenom pracovnej skupiny City Cards.
Lisboa Card existuje od roku 1995, participuje na nej mesto a sukromny sektor, v roku 2017
predali 220 000 kariet. Muzea ziskavaji za navstevnost’ 20% z trzieb za predaj Kkariet bez
ohl'adu na pocet navstev. So vSetkymi partnermi maju zmluvy len na rok, potom ich znova
obnovuju alebo d’alej neuzatvoria. Online predaj karty predstavuje 2%.

Reykjavik City Card — Visit Reykjavik bolo zalozené v roku 2003, karta je pre nich
marketingovym nastrojom. Karta existuje od roku 1992, poskytuje bezplatni prepravu



a bezplatné Statne mtzea. V roku 2017 predali 21 000 kariet. Cely ostrov mal v roku 2017 2,5
milidna prenocovani, rovnako maji aj vela lodnych turistov na par hodin. Kedysi bolo mesto
na zaciatku alebo konci pobytov na Islande — dnes ho promuju ako destinaciu.

Lviv City Card — bola vytvorena v roku 2017, existuje ako plastova a aj ako digitalna karta,
ktora funguje cez mobilnu aplikaciu. Vytvorenie mobilnej aplikacie ich stalo 3000 EUR.
Trojdnova karta stoji 14 EUR, zahffia bezplatné cestovanie elektrickou a trolejbusom,
bezplatny vstup do 20 muzei, bezplatné prehliadky a zl'avy do restauracii.

ODPORUCANIA — AKO USPESNE PREDAVAT KARTU
Prezentovali Gianluca Camaggio z Barcelony a Olivier Occelli z Lyonu.

e Treba si najst’ partnerov — predajcov mimo obvyklych miest, napr. mimo centra mesta

e Treba mat Siroké portfélio partnerov

e Online agentlry nie su super (Expedia, Google, Booking, Trivago, TripAdvisor) lebo
predavaju vel’ké mnozstvo produktov, treba sa prebijat’ s ostatnymi produktami
a posunut’ kartu na poziciu, aby bola prva, ktorti zaujemcovia najdu

e Treba mat’ dobré recenzie a ponukat’ Specialne zlavy a ponuky

e Treba mat za krajinu 1 hlavného oficidlneho touroperatora, ktory bude kartu pushovat’

e Spojit’ sily pri vyjednavani s velkymi partnermi

e Zvysit predaj karty akceptaciou voucherov

e Vyuzit socialne siete, blogerov a influencerov na propagéciu produktu

Olivier Occelli uviedol ako priklad, Ze francuzske mesta sa dohodli na spolo¢nom postupe pri
vyjednavani s Booking.com, stihlasili len s 10% proviziou. Dalsou ich podmienkou bolo, Ze
karta musi byt pri rezervacii pontiknuta ako prva. Avsak aj napriek tomu cez Booking
nepredavaju vela kariet, ca 100 ks rocne.

Bratislava, 8.10.2018
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