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CheckMyTrip

umozliw swoim klientom Podrdzowac Bez Obaw

469 szuka informacji o planie podrdzy na urzadzeniach mobilnych

8309% podrozujacych trafia na strony niedostosowane pod smartfony

4909 millenialséw planuje wyjazd na telefonie

Badz PRZYGOTOWANY Lot, hotel i wynajem samochodu w jednym miejscu

Badz NA BIEZACO ‘ Powiadomienia o statusie lotu, zmianach i anulowanych

rejsach poprzez notyfikacje na telefonie i e-mail

Badz ZORGANIZOWANY mozliwos¢ dodania do kalendarza, przegladanie map,

informacje pogodowe i walutowe

Wazne informacje dotyczace podrdzy z réznych zrodet,

Wstepna odprawa i podglad dostepnych

Oszczedz CZAS ‘ o .
miejsc w samolocie

Uzyskaj POMOC ‘ Jedno klikniecie w celu kontaktu

z agentem turystycznym

Sprawdz na checkmytrip
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Szanowni Panstwo

Czesto przefomowe wydarzenia nie sg zauwazane i postrzegane jako cos wy-
jatkowego przez wspotczesnych. Zwtaszcza jesli mamy do czynienia z pro-
cesem roztozonym w czasie, nie zas jednym, spektakularnym wydarzeniem.
Z taka sytuacjg dotyczacg branzy turystycznej, czy Scistej jej segmentu lot-
niczego, mamy do czynienia obecnie. Standard NDC nie powstat wprawdzie
dzis, ale to wiasnie teraz trwa jego wdrazanie. W momencie, gdy bedzie on
juz wprowadzony przez wszystkich graczy, rynek sprzedazy ustug podrozy,
bo przeciez nie chodzi tylko o bilety, zmieni sie zupetnie. Kluczem jest tu per-
sonalizacja, czyli to, czego oczekujg wspotczesni podrozni. Bez dostarcze-
nia im tresci scisle dopasowanych do oczekiwan wkroétce nie bedzie mozna
funkcjonowac na rynku. Poza NDC kolejne narzedzia wdrazane przez naj-
wiekszych technologicznych graczy majg za zadanie jak najszybciej i jak
najtrafniej dostarczy¢ klientowi potrzebnych informacji. A wymagania sta-
wiane przez klientow sg dzis naprawde wysokie.

Podrézujacy w interesach musi mie¢ oferte dopasowang do swoich po-
trzeb, plandw, ale réwniez polityki podrézy prowadzonej przez firme. Po-
dréznik szukajgcy przygod potrzebuje czesto nawet inspiracji, bo — jak
pokazujg badania — spora czesc¢ turystow, siadajac przed komputerem,

by zaplanowac podroz, nie wie jeszcze dokfadnie, dokad chce pojechac! A wszyscy
chca przed podrézg i podczas niej mie¢ poczucie kontroli nad jej przebiegiem.

| dzieki najnowszym technologiom obaj dostang to, czego potrzebujg. A my nawet
nie zauwazymy, jak zmienit sie ten rynek. Dlatego oddajemy do rgk czytelnikow kolej-
ny raz nasz dodatek traktujgcy o najnowszych trendach technologicznych, aby wspal-
nie sprobowac spojrze¢, dokad wszyscy — podrdézni, agenci, przewoznicy i specjali-
$ci od traveltech — zmierzamy. | tym razem chodzi o podréz miedzy epokami techno-
logicznymi.

Zbigniew Adamow-Bielkowicz

REDAKCIA REKLAMA WYDAWCA
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W czym specjalizuje si¢ polski dzial
Amadeusa?

Jesli chodzi o dziatainos¢ firmy Amadeus
w Polsce, to mamy trzy gidwne czesci.
Pierwsza, skupiona wokot naszego podsta-
wowego obszaru dziafania, zajmuije sie wspot-
pracg z klientami bezposrednio na poziomie
handlowym i operacyjnym. Tu przede wszyst-
kim wspotpracujemy z biurami podrézy —
w Polsce to one stanowig podstawowy seg-
ment klientow Amadeusa. Wspotpracujemy
zarowno z agencjami biznesowymi (tzw. TMC),
online’owymi, jak i konsolidatorami czy tour-
operatorami. W tym obszarze wspieramy takze
inne dziaty Amadeusa, np. dzial wspdtpracu-
jacy z liniami lotniczymi oraz lotniskami —
naszym klientem jest np. LOT, atakze Lotnisko
Chopina.

Kolejng czescig Amadeusa w Polsce jest
Research & Development, czyli dziat, ktéry od
podstaw tworzy produkty dla klientow albo
dopasowuie istniejgce rozwigzania do potrzeb
indywidualnych klientow w réznych czesciach
Swiata. To wazny element dziatalnosci dziatu
R&D, poniewaz nasze narzedzia sg elastycz-
ne —bierzemy pod uwage fakt, ze kazda orga-
nizacja, kazdy agent moze mie¢ swoje potrze-
by i procesy, ktére chce uwzgledni¢ we wdro-
zeniach.

Trzecim dzialem jest Warsaw Financial Hub,
ktéry obstuguje transakcje finansowe dla
naszych oddziatéw w Europie, Afryce oraz na
Bliskim Wschodzie. Takich hubow mamy kilka
na $wiecie i jest to czes¢ firmy, ktéra intensyw-
nie sig rozwija.

Podsumowuijgc, zajmujemy sie przede
wszystkim dostarczaniem klientom pierwszo-
rzednych tresci (contentu) potrzebnych z punk-
tu widzenia obstugi pasazeréw. Tresci pocho-
dzg z wielu zrédet, poczynajgc od linii lotni-
czych, hoteli, a konczac na wypozyczalniach
samochodow czy ubezpieczalniach.
Dostarczane przez nas rozwigzania majg
umozliwi¢ biurom podrézy lepsze dotarcie do

wiasnych klientow, sprzedaz dodatkowych
ustug, sprawniejszg obstuge klienta, co z kolei
gwarantuje im oszczednosci spowodowane
wzrostem produktywnosci.

W polskim oddziale ktadziemy nacisk na
to, zeby w systemie byli obecni takze nasi
lokalni gracze, polskie przedsiebiorstwa —
zarowno jesli chodzi o linie lotnicze (np. LOT),
jakio hotele (sg to czasem mniejsze sieci lub
pojedyncze placowki, ktdre podejmujg wspot-
prace) czy wypozyczalnie samochodow.
Wszystkie nowinki technologiczne, ktére poja-
wiajg sie na $wiecie, staramy sie wprowadzac
takze u nas i szukamy klientow, ktorzy mogli-
by z tego skorzystac¢. Mamy w tym naprawde
dobre wyniki.

Co najwazniejszego w ostatnim czasie
wprowadzil lub wprowadza Amadeus?
Amadeus Travel Platform — jest to platfor-
ma, ktora taczy zawarto$¢ z bardzo wielu
zroznicowanych zrodet. Kiedys byto tak, ze
95 proc. tego, co sprzedawali agenci, bylo
dostepnych w systemie GDS. Obecnie jed-
nak coraz wiecej klientow, m.in. linii lotniczych,
wychodzi z ofertg bezposrednio do Kklienta
albo stara sig zdywersyfikowac kanaty sprze-
dazy. Naszg rolg jest wiec ponowna integra-
Cja tej zawartosci, a takze wprowadzanie
nowych, interesujgcych tresci dla pasazerow
w Polsce, np. informaciji na temat transferéw
albo propozycji atrakcji, ktore mozna wyku-
pi¢, jadgc w dane miejsce na $wiecie. Ideg
Amadeus Travel Platform jest stworzenie narze-
dzia, dzigki ktdremu kazda potrzebna tresc,
ktorg sprzedaje dany agent, byta dostepna
zarowno w Amadeus Selling Platform Connect,
jak i w kanatach online'owych lub mobilnych.
Tym, co w biezagcym roku udato sie nam
sfinalizowac i z czego jestesmy bardzo zado-
woleni, jest integracja z Amadeus Selling
Platform Connect naszej najnowszej oferty
hotelowej — Amadeus Value Hotels. Dzigki
temu zawartos¢ agregatéw hoteli, czyli bar-

NDC to przysztosc

Jestesmy w wielu grupach roboczych, opublikowalismy tez
jakis$ czas temu raport na temat tego, co jest potrzebne,
aby NDC dobrze dziatato. Przede wszystkim system musi
przynosi¢ korzysci wszystkim zaangazowanym partnerom,
stronom - to jest pierwszy bardzo wazny warunek — méwi
Pawet Rek, sales director, business travel agencies, Central
and Eastern Europe Amadeus Polska Sp. z o0.0.

dzo konkurencyjna cenowo oferta, jest dostep-
na dla naszych agentéw w zintegrowanej for-
mie —w jednej aplikacji majg dostep do wszyst-
kiego (one stop shop).

Na czym dokladnie polega powiazanie
miedzy NDC i Amadeus Travel
Platform?

NDC to standard komunikacyjny, jeden stan-
dardowy format XML, uzywany przez linie lot-
nicze do przesytania informacji na temat swo-
jej oferty. NDC jest inicjatywa, ktorg IATA roz-
poczeta i nad ktérg od kilku lat pracuje. Chodzi
oto, zeby zbudowac wspolny standard, w kto-
rym wszystkie linie lotnicze w ujednolicony
sposob bedg przedstawiaé swojg oferte, dzie-
ki czemu zaréwno GDS-y, jak i inni agregato-
rzy, metasearche czy Google moga do tych
danych dotrze¢ i wyswietli¢ je swoim Klientom
z pominieciem dotychczasowo uzywanych
technologii, gdzie wszystko byto bardziej sta-
tyczne.

Amadeus Travel Platform jest na to tech-
nicznie przygotowana — ma za zadanie agre-
gowac tresci niezaleznie od ich zrédfa i nor-
malizowac je tak, aby nadawaty sie do wyko-
rzystania przez biura podrézy. Przewidujemy,
ze NDC stopniowo stanie sie najwiekszym
zrodlem tresci, cho¢ do tego czasu NDC,
EDIFACT iinne API bedg nadal funkcjonowac
obok siebie.

Juz teraz wspotpracujemy z kilkoma linia-
mi lotniczymi, ktére sg zintegrowane w stan-
dardzie NDC - sg to Qantas i American Airlines,
gdzie prowadzimy pilotaz, a na niektorych ryn-
kach takze Finnair i kolejne linie, z ktorymi roz-
mawiamy.

NDC to przyszio$¢ — Amadeus od poczat-
ku tego projektu bardzo aktywnie w nim uczest-
niczy. JesteSmy w wielu grupach roboczych,
opublikowalismy tez jaki$ czas temu raport na
temat tego, co jest potrzebne, aby NDC dobrze
dziafato. Przede wszystkim system musi przy-
nosi¢ korzysci wszystkim zaangazowanym
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partnerom, stronom —to jest pierwszy bardzo
wazny warunek. Drugim istotnym warunkiem
jest to, ze NDC musi by¢ aplikowane w stan-
dardzie, ktory ma certyfikacije na poziomie
czwartym albo wyzszym, czyli takim, ktory
umozliwia agentowi szerokg modyfikacje rezer-
wacji (np. dodawanie ustug, anulowanie cze-
§ci usfug, zmiana rezerwaciji, daty itp.).

Czyli jest to uklon w stron¢ biur
podrozy?

Tak, dotychczas trzeci poziom certyfikacii,
ktory wydawata IATA, ograniczat sie do tego,
ze mozna byto sprawdzi¢ oferte i jg sprzedac,
a poznigj jakiekolwiek zmiany mozna byfo
przeprowadzi¢ jedynie bezposrednio w linii
lotniczej. To rozwigzanie nieakceptowalne dla
agentow — catkowicie sparalizowatoby to ich
prace, gdyby z kazdg zmiang pasazerskg
musieli dzwoni¢ do linii lotnicze;.

Jak NDC dziala w praktyce, od strony
agenta? Na czym polega rewolucja
w NDC z perspektywy biura podrézy?
Agenci majg dostep do znanego sobie
narzedzia Amadeus Selling Platform Connect
(rozwigzanie w chmurze, dostepne przez prze-
gladarke, niewymagajace specjalnego opro-
gramowania, dziatajgce rowniez na urzgdze-
niach mobilnych) i tam widzg, ze dana oferta
(przelot) jest dostepna przez kanat NDC.
Udostepnianie tego rodzaju danych przez
kanat NDC wigze sie z dwiema gtéwnymi zmia-
nami. Jedna dotyczy tego, ze linie lotnicze
w standardzie NDC moga przesyta¢ znacz-
nie wiecej danych niz tylko informacie o kla-
sie przelotu, liczbe dostepnych miejsc, taryfy
i ich warunki —wszystko to zapisane w formie
tekstu. W standardzie NDC linia moze tez prze-
syfa¢ obrazy. Tak np. agent, kiory sprzedaje
bilet na lot British Airways w klasie biznes,
moze zobaczy¢ na zdjeciu, jak to miejsce fak-
tycznie wyglada — i pokaza¢ je pasazerowi.
Jedli agent cheiatby sprzedac jaki$ specjalny
positek, to moze tez zobaczy¢ przykiady takich
positkdw. NDC daje dostep do znacznie bogat-
szych tresci, dzieki czemu agenci majg dostep
do informaciji, ktére mogliby oczywiscie odna-
lez¢ na wtasng reke, ale bytoby to dla nich
duze utrudnienie. Dla linii lotniczych to duza
Szansa poszerzenia sprzedazy swoich ustug
dodatkowych, ktorych w tej chwili nie sprze-
dajg. Prosze sobie wyobrazi¢, ze linie lotnicze
zaczng budowa¢ oferty bardziej skierowane
do konkretnego segmentu rynku, np. dia
podrézujgcych stuzbowo oferty beda zakia-
daty mozliwos¢ rezerwaciji saloniku bizneso-
wego czy transferu na miejsce oraz dostoso-

wanego hotelu. Dzieki temu linie i agenci bedg
mogli swoje ustugi rozszerzac i bardziej dopa-
sowywac je do potrzeb klientow.
Najwazniejsze, aby wszyscy na NDC sko-
rzystali. Istotne jest, aby to nowe rozwigzanie
nie doprowadzito do dyskryminacji czesci
agentow, zeby faktycznie mieli oni dostep do
petnej i maksymalnie szerokiej oferty, a na
koniec dnia, zeby to konsument maégt zdecy-
dowac, co chce wybrac, i mogt tego wyboru
dokonac na podstawie rzetelnych danych.

Jakie inne najwazniejsze narzedzia
rozwija obecnie Amadeus?

Jednym z takich narzedzi jest Amadeus
cytric Travel & Expense. Dostrzegamy coraz
wigksze zainteresowanie Klientow korporacyj-
nych narzedziami do samodzielnej rezerwa-
cji. To po czesci wynika z tego, ze doswiad-
czenia zakupowe z podrézy prywatnych prze-
noszg sie na zakupy stuzbowe. Szczegdlnie
widac to w wypadku hoteli. Badanie Amadeusa
przeprowadzone w 2016 r. m.in. wéréd pol-
skich Klientow biznesowych wykazato, ze poto-
wa podrézujgeych stuzbowo rezerwuije hote-
le poza tradycyjnym kanatem biura podrézy,
korzystajac z réznego rodzaju platform B2C,
jak np. Trivago czy Booking.com. Wynika to
z faktu, ze mieli stycznos¢ z tymi stronami,
planujgc wiasne wakacije, i wiedzg, ze jest to
tatwe, szybkie i wygodne —moga przegladac
zdjecia, majg informacje na temat stawki,
wszystko jest podane bardzo czytelnie. Z tego
powodu cytric i narzedzia do samodzielnej
rezerwacji stanowig coraz istotniejszg czes$¢
rynku — roénie liczba transakgji i zaintereso-
wanie wsrdd korporacii. Jest tez coraz wigcej
wdrozen — mamy kilku partneréw na rynku
polskim, ktdrzy sprzedajg i wdrazajg to narze-
dzie. W najblizszych miesigcach Amadeus
zainwestuje w pefne dostosowanie cytric Travel
& Expense do potrzeb rynku polskiego. Oprécz
podstawowej czesci systemu do samodziel-
nej rezerwacii, uwzgledniajgcej polityke podro-
2y, chcemy zaadaptowac do polskich warun-
kow i przepisow prawa pracy te czes¢, kidra
wigze sie z rozliczaniem podrézy, poniewaz
jest to modut, ktéry dziata na wielu rynkach.
Chcieliby$my, zeby cytric na rynku polskim
stat sie narzedziem, ktére faktycznie dziata
door to door, czyli aby pasazer miat w jednym
narzedziu dostep do cafego procesu zwigza-
nego z podrézg stuzbowa, korzystajgc ze
wszystkich przywilejow, ktore wigzg sie np. ze
specjalnymi stawkami w hotelach albo spe-
cjalnymi znizkamiw liniach lotniczych. Pasazer
oprocz tego zachowuje tez wygode, ponie-
waz caly proces zwigzany z rozliczeniem dele-

gacji, czyli zrobienie skanéw dokumentow
wszystkich wydatkow stuzbowych i przepro-
cesowanie do konca tego rozliczenia, bedzie
sig odbywac w jednym Srodowisku. Drugim
narzedziem, ktdre stato sig¢ moim ulubionym,
jest Fare Optimizer. Jest to produkt, ktdry
pozwala na sprawdzanie rezerwacji pod katem
tego, czy na danej trasie nie zwolnity sie jakies$
tansze miejsca. Dziata to zardwno przed wysta-
wieniem biletu, jak i potem. Po wystawieniu
biletu narzedzie bierze pod uwage réwniez
wysokos¢ ewentualnych optat za zwrot lub
zmiany. Narzedzie dostarcza rekomendadjj,
czy warto dokonac¢ zmian, a wtedy biuro podro-
Zy moze samodzielnie podjac decyzje. System
moze sprawdzac¢ dostepnosci przez caty czas,
24 godziny na dobe. Do podobnych rozwig-
zan przymierza sie Google w USA. Jesli po
wykupieniu biletu na Google Flight znajdzie
sie cos tanszego, to system wysle informacje
do pasazera z zapytaniem, czy chce zmiany
i czy akceptuje zwrot danej kwoty. Tego rodza-
ju technologie pojawiajg sie na swiecie i nie
chcemy, zeby klienci Amadeusa zostawali
w tyle, dlatego bedziemy namawiali ich, zeby
z nich korzystali.

Jakie wyzwania stoja obecnie przed
takimi firmami jak Amadeus?

Dla nas, jak dla catej branzy, obecnie naj-
wigkszym wyzwaniem jest integracja rozpro-
szonych tresci (NDC). Oprécz aspektu tech-
nologicznego jest tez aspekt komercyjny, gdzie
linie lotnicze poprzez dystrybucje w standar-
dzie NDC mogg w duzo fatwiejszy sposob
bezposrednio dotrze¢ do pasazera. Wigze sie
to z pewng obawg agentéw i jednoczesnie
duzym wyzwaniem dla Amadeusa, zeby utrzy-
mac tresci, ktore mamy w tej chwili, i w dal-
szym ciggu dostarczac je agentom.

Ponadto wyzwaniem, czy tez moze inspi-
racja, jest dla nas podgzanie za aktualnymi
trendami w branzy. A tych nie brakuje. Wezmy
chociazby sztuczng inteligencjg, ktéra coraz
mocniej jest obecna w naszym codziennym
zyciu. Przyktadem odpowiedzi na ten trend
jest chatbot Amanda, ktdry wprowadzilismy
w tym miesigcu z myslg o wspdipracujgcych
znami klientach agencyjnych —jest to sztucz-
na inteligencja, ktéra pomaga agentom w ich
codziennych watpliwosciach. Jesli kto$ cze-
gos$ nie wie, nie potrafi czego$ w systemie zro-
bi¢, to moze sie skontaktowac tradycyjnie
przez telefon z obstugg klienta, ale moze tez
porozmawia¢ na ten temat z Amanda.

Widac wiec, ze wyzwan i inspiracii jest bar-
dzo duzo, a my jesteSmy na nie otwarciiwcigz
zmieniamy sie dla naszych klientow. @



GLOBALNE SYSTEMY DYSTRYBUC]I

Przygotuj si¢
do startu
NDC ruszaw 2019

Przewrot o 180 stopni. Koniec ery.

Koniec branzy, jaka znamy.

Moze to brzmiec jak scenariusz zagtady,
ale wkrotce bedziemy musieli stawic¢ czoto najwiekszej
rewolucji, jaka kiedykolwiek widzielismy

w branzy turystyczne;.
Przygotuj sie, nadchodzi NDC!

omyst IATA dotyczacy NDC (New

Distribution Capability) po raz

pierwszy pojawit sie w 2011 r. i od
tego czasu stale nabiera rozpedu. 2019
to rok, w ktéorym NDC w koncu stanie sie
rzeczywistoscia.

CHAOS CZY KONTROLA?

NDC zrewolucjonizuje prace wielu biur
podrozy, ale tez zrodzi wiele pytan. Na
przyktad: jak moge znalez¢ najlepsze
oferty lotéw dla mojego klienta? Co zmie-
ni sie w procesie rezerwacji i potwierdza-
nia rezerwacji? Czy wptynie to na nasz
back-office i system fakturowania”?

W firmie Amadeus pracujemy nad udo-
skonaleniem rozwigzan dla wszystkich
procesow biura podrozy.

Niektore z nich bedg wymagaty dodat-
kowych nowych wiadomosci NDC. Jako
sprzedawca turystyczny uzyskasz dostep
do tresci NDC od pierwszych wprowa-
dzajgcych to rozwigzanie linii lotniczych
poprzez Amadeus Travel Platform.

LATWY PRZEGLAD ZA POMO-
CA JEDNEGO SYSTEMU

W Amadeus Sell Connect oferty linii
lotniczych NDC bedg wyswietlane obok
»tradycyjnych” tresci GDS, dzieki czemu
bedzie mozna fatwo poréwnac ceny lotow
i uzyskac¢ najlepszg oferte dla klienta.
Dostep do tresci NDC bedzie mozliwy
tylko po dofgczeniu do Amadeus Sell
Connect.

Wdwczas proces rezerwacii i sprzeda-
zy biletow bedzie sig roznit w zaleznosci
od aktualnej rezerwacji BSP i NDC.
Nastgpi nowy graficzny proces rezerwa-
cji i ptatnosci, a bilet NDC zostanie wyda-
ny przez linie lotniczg po dokonaniu ptat-
nosci.

WIELKA REWOLUCJA
DLA BIUR PODROZY
Wprowadzenie NDC bedzie jedng
z najwiekszych rewolucji, jakich kiedy-
kolwiek doswiadczyty biura podrozy.
Otworzy to jednak réwniez nowe mozli-
wosci dla biur podrézy i konsultantéw,
ktorzy sg chetni do korzystania z nowych
technologii.

NDC OFERUJE BOGATSZE
TRESCI W MOMENCIE
REZERWACJI

Dzieki temu rozwigzaniu dostepne jest
wiecej zdjec, informaciji, filmow, recenzji
podréznikow, a takze pakiety dodatko-
wych ustug. Dostep do tego wszystkie-
go jest mozliwy na jednej platformie wraz
z innymi tresciami. Umozliwia to sprze-
dawcom ustug turystycznych przedsta-
wienie klientom oferty w prosty, szybki
i doktadny sposéb oraz zaoferowanie
bardziej spersonalizowanych propozyciji.

Amadeus rozwija platforme, aby zebra¢
wszystkie istotne tresci. Sg tam wiec infor-
macje o lotach, hotelach, wypozyczeniu
samochodu czy ubezpieczeniu z dowol-

nego zrodta, dystrybuowane za posred-
nictwem dowolnego kanatu lub urzgdze-
nia. To wszystko umozliwia dokonywa-
nie poréwnan i rezerwacji w jednolity
i przejrzysty sposob.

Rozwigzania NDC pozwolg liniom lot-
niczym prezentowac swoje oferty sprze-
dawcom ustug turystycznych. Natomiast
sprzedawcom z branzy turystycznej
umozliwig zakup, zamowienie i ptatnosci
za loty i ustugi dodatkowe, oprocz obstu-
girezerwacji, przy uzyciu standardu NDC
IATA NDC.

W celu umozliwienia petnego wykorzy-
stania standardu NDC Amadeus prze-
projektowat rozmaite rozwigzania, by udo-
stepni¢ to wszystko za posrednictwem
Amadeus Travel Platform.

Firma wdrozy réwniez ulepszone wer-
sje oferowanych przez nig wiodgcych roz-
wigzan dla sprzedawcow ustug turystycz-
nych. Narzedzia takie jak Amadeus
Selling Platform Connect i Amadeus Web
Services w 2019r. zintegruja tresci w stan-
dardzie NDC oraz innych zrodet.

AMADEUS WDRAZA NDC

NDC jest jednym z najgoretszych tema-
téw w branzy turystycznej i czescig szer-
szej tendenciji cyfryzacji w catym sekto-
rze. W ostatnich kilku latach branza przy-
jetai zaczeta inwestowac¢ w NDC, a dzie-
ki Scistej wspotpracy kluczowych graczy
w catym tancuchu wspotpracy nastgpit
wielki postep.

WE
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Od koncepciji po praktyczne wdroze-
nie Amadeus byt mocno zaangazowany
w NDC, przenoszgc branze do etapu uru-
chomienia. Rozwigzania firmy Amadeus
IT NDC sg wdrazane od kilku lat przez
kilka linii lotniczych, generujac zamowie-
nia NDC za posrednictwem ich partne-
row. Pierwsi uzytkownicy na platformie
turystycznej Amadeusa juz wprowadza-
ja rozwigzania obstugujace NDC i juz
korzystajg z tych bogatych tresci za
posrednictwem NDC. Amadeus skupia
sie dzis$ nie tylko na tym, by NDC spraw-
nie dziatat, ale takze, by dziat on w spo-

czesnie, ze agencje bedg mogty zaspo-
koi¢ potrzeby klientdw, uzyskujgc dostep,
poréwnujgc i korzystajgc z tresci dostar-
czonych w standardzie NDC przy mini-
malnym zaktdceniu procesow rezerwa-
cyjnych i systemow.

PIERWSI UZYTKOWNICY NDC

Ostatnio Cathay Pacific stata sie naj-
nowsza linig lotniczg, ktora wprowadzita
Amadeus Altéa NDC, kompleksowe roz-
wigzanie do zarzgdzania ofertami i zamo-
wieniami, ktore wyjgtkowo utatwia podej-
Scie linii lotniczych do tworzenia i dystry-

NDC jest jednym z najgoretszych tematow w branzy
turystycznej 1 czescig szerszej tendencji cyfryzacji
w calym sektorze. W ostatnich kilku latach branza

przyjeta 1 zaczeta inwestowa¢ w NDC

sob, ktéry przyspieszy rozwoj branzy,
a przede wszystkim zapewni korzysci
podréznym.

W ciggu ostatniego roku Amadeus
wspotpracowat z partnerami NDC [X],
aby opracowac skalowalne i przyjazne
dla uzytkownika rozwigzania. Celem jest,
aby linie lotnicze efektywnie dystrybu-
owaty tresci NDC, zapewniajgc jedno-

bucji swoich ofert w NDC. Dzigki petnym
mozliwosciom serwisowania i obstugi
pozwala liniom lotniczym i sprzedawcom
cieszy¢ sig wiekszymi mozliwosciami
sprzedazy detaliczne;.

Cathay Pacific jest teraz szdstg linig
lotniczg, ktéra wprowadzita Altéa NDC,
po liniach Finnair, Corsair, Saudia,
Avianca i Singapore Airlines. Przewoznicy

New Distribution Capability (NDC), stwo-
rzony przez IATA, jest standardem trans-
misji danych opartym na XML, ktdry jest
bardzo obiecujacy dla branzy turystycz-
nej i umozliwi firmom turystycznym — od
linii lotniczych po sprzedawcow podrozy
— rozwinigcie dystrybucji podrozy i mer-
chandisingu.

ci bedg mogli wykorzystac¢ wielokanato-
wa technologie dystrybucii, ptynnie inte-
grujgc tresci NDC z Amadeus Travel
Platform za pomocag Altéa NDC i oferu-
jac je najwiekszej i najbardziej réznorod-
nej spotecznosci sprzedawcéw ustug
turystycznych.

W zesztym miesigcu wprowadzono
nowg i ulepszong wersje Amadeus Travel
API, rozwigzania do ustug sieciowych
z obstugg NDC, ze zoptymalizowanymi
przeptywami zamaowien sprzedazowych
i ustug ptatniczych. Do pierwszych uzyt-
kownikow tego rozwigzania nalezg gtow-
ni gracze branzowi, tacy jak AERTICKET,
American Express Global Business Travel,
BCD Travel, House of Travel oraz zinte-
growana grupa turystyczna TUI.

Na tej podstawie American Airlines,
American Express Global Business Travel
i Amadeus ogfosity wazne wydarzenie
w sprzedazy detalicznej ustug turystycz-
nych dzieki przetwarzaniu rezerwacji NDC
w czasie rzeczywistym za posrednictwem
Travel API. Partnerstwo to ma na celu
wykorzystanie petnej funkcjonalnosci,
kompleksowego przeptywu rezerwacii
i obstugi (w tym sprzedazy ustug dodat-
kowych, anulowan i wymian). @
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AMADEUS VALUE HOTELS
korzysci dla wszystkich

Dzisiejsi podrézni oczekuja mozliwosci wyboru i oczywiscie dobrego stosunku jakosci do ceny.
Amadeus Value Hotels zapewnia klientom szeroki wybdr opcji zakwaterowania w najlepszej

li ponad 300 tys. nieruchomosci

z ogromnym wyborem miejsc doce-
lowych i rodzajow pokoi. Wszystkie ceny
pokoi sg cenami netto, tak wiec agent
moze doliczy¢ prowizje i uzyska¢ dodat-
kowe przychody dla swojej agenciji.

E ; pecjalisci z firmy Amadeus pozyska-

KORZYSCI DLA KLIENTOW

Amadeus ma globalny zasieg i duzg
site nabywczg. Negocjujac stawki w imie-
niu wszystkich wspotpracujgcych z nim
biur podrozy, moze uzyskac¢ najlepsze
oferty. Co wiecej, rejestracja w programie
Amadeus Value Hotels jest bezptatna.

Hotele w Amadeus Value sg w petni zin-
tegrowane z platforma hotelowg Amadeus.
Wystarczy sie zalogowac raz, aby uzyskac
dostep do wszystkich tresci dotyczacych
podrézy i potagczy¢ elementy podrozy
w jeden PNR.

Wykupujac zakwaterowanie, mozna
przejrze¢ i porownac¢ ceny hoteli
w Amadeus Value, ale réwniez inne para-
metry znajdujgcych sie w systemie obiek-
tow. Dokonana rezerwacja jest uwzgled-
niana w PNR klienta wraz z innymi ele-
mentami podrdzy, takimi jak rezerwacja
lotu i wynajmu samochodu. Ponadto dzie-

mozliwej cenie.

ki temu systemowi agent ma informacje
o hotelu na wyciggnigcie reki. Kazdy hotel
wys$wietla wazne informacje pomagajace
w filtrowaniu i znajdowaniu obiektu odpo-
wiedniego do wymagan klienta. Odbywa
sie 1o poprzez wielojgzyczne opisy cafej
nieruchomosci i poszczegdinych pokoi,
informacje dotyczace zasad, zdjecia, mapy
i recenzje podroznych.

KORZYSCI DLA AGENTA

Wybierajgc w systemie hotel, mozna
wybiera¢ miedzy réznymi cenami i opcja-
mi ptatnosci. Wskazniki na ekranie pod-
kreslg najbardziej konkurencyjne kombi-
nacje pokoi i stawek, utatwiajgc znalezie-
nie najlepszej oferty.

Obiekty w Amadeus Value Hotels majg
ustalane z gory stawki netto, ktére klienci
ptacg w momencie rezerwacji. Oznacza
to, ze sprzedawca natychmiast otrzymu-
je kwote narzutu, ktérg zatozyt, generujac
natychmiastowe przeptywy pieniezne dla
agencji. Do tego Amadeus zapewnia linie
kredytowg do dokonywanych za jego
pomocyg rezerwaciji. Agent wprowadza
Swojg prowizje na stronie ptatnosci,
a Amadeus Value Hotels wystawi fakture
na kwote stawki netto. Po zaptaceniu kaz-

8 Raport przygotowany przez redakcje miesiecznika Rynek Turystyczny

dej faktury linia kredytowa jest automa-
tycznie dofadowywana. W celu kontroli
salda wystarczy uzy¢ narzedzia do zarza-
dzania ta linig kredytowa.

KORZYSCI DLA JAKOSCI
USLUG

Amadeus Value Hotels zapewni klien-
tom spersonalizowang, catodobowg ustu-
ge. Juz po zarejestrowaniu sig w tym sys-
temie agent ma zapewnione wszystkie
potrzebne materialy i wsparcie technicz-
ne, aby mogt zacza¢ dokonywac rezer-
wacji i uzyskiwa¢ dodatkowe przychody
dla swojej agencji.

Amadeus ma catodobowg infolinie
obstugiwang przez wielojezyczny perso-
nel. Jest on przygotowany, aby odpowie-
dzie¢ na wszelkie pytania, ktére agent lub
jego klienci mogg zadac¢ na temat rezer-
wacji w hotelu Amadeus Value.

Po dokonaniu rezerwacji w jednym
z hoteli Amadeus Value firma wysyta sper-
sonalizowany kupon do wystania do goscia
hotelowego oraz e-mail z potwierdzeniem
dla agenciji. Ta ustuga pomaga zwiekszy¢
Swiadomos¢ marki i budowac diugoter-
minowa lojalnos¢ klientéw, poniewaz dla
nich to agent jest jedynym partnerem. @

www.rynek-turystyczny.pl

FOT. MATERIALY PRASOWE
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Automatycznie
zarabiaj wiece]
z Amadeus Fare
Optimizer
Aby zwiekszyc¢ swoje przychody, warto korzy-
stac z najnowszych i najbardziej efektywnych

rozwigzan. Przyktadem takiego narzedzia jest
Amadeus Fare Optimizer.

est to rozwigzanie, ktére umozliwia jeszcze lepszg optyma-

lizacje podrdzy, to za$ jest bardzo cenione, zwtaszcza przez

klientow podrozujacych stuzbowo.

Wielokrotnie ponawia wyszukiwanie nizszych taryf, pasujg-
cych do wybranego planu podrézy, limitu bagazu, grupy tary-
fowej czy warunkéw zmiany rezerwacji. Po znalezieniu lepsze-
go rozwigzania moze powiadomic¢ agenta lub automatycznie
dokona¢ zmiany rezerwaciji wediug lepszej taryfy.

Takie rozwigzanie pozwala agentowi jeszcze lepiej skupi¢ sie
na klientach, poniewaz Amadeus Fare Optimizer dziata w tle,
czesto skanujgc dane PNR od chwili rezerwacji do momentu
wyjazdu w celu znalezienia oszczednosci. W tym czasie agent
ma wigcej czasu na kontakt z klientami.

Amadeus Fare Optimizer skanuje taryfy GDS oraz kod PNR
z ustugami dodatkowymi. Na tej podstawie kwalifikuje konkret-
ng rezerwacje i sprawdza mozliwosci optymalizacji podrézy
zgodnie z tymi danymi.

Agent moze wybra¢ PNR, ktéry ma by¢ podstawg optymali-
zacji, iwybrac zakres oszczednosci dla klienta tak, by zoptyma-
lizowac¢ swoje przychody. Do tego dzieki Amadeus Fare Optimizer
mozna jeszcze zwiekszy¢ wydajnos¢, poniewaz generuje on
raporty w czasie rzeczywistym. Raporty te dotyczg przetwarza-
nia danych PNR i catkowitych oszczednosci uzyskanych dzieki
zmianom rezerwacji. Ponadto agent otrzymuje takze raporty
offline dotyczace linii lotniczych, tras, OID i innych elementéw
zwigzanych z rezerwacjami. Umozliwia to podejmowanie lep-
szych decyzji biznesowych. O

Instant Search
— czas si¢ liczy

Internetowe biura podrézy wiedzg, ze klient
kupi bilet lotniczy na tym portalu, ktory naj-
szybciej wyswietli optymalng, dopasowana
do jego preferencji oferte. Tempo wyszukiwa-
nia ma zasadnicze znaczenie.

ak szacuje Narodowe Centrum Biotechnologii USA, ludzka zdol-

nos$c¢ koncentraciji uwagi w ciggu ostatnich kilkunastu lat spadfa

prawie o cztery sekundy — z 12 sekund do zaledwie 8,25 sekun-
dy. To oznacza, ze klienta zdobedzie ta strona, ktdéra przedstawi
propozycje przelotu nie tylko szybko, ale takze w sposob przyku-
wajacy uwage internauty. W segmencie online travel mamy obec-
nie do czynienia z trzema trendami — jeden zwigzany z natychmia-
stowg informacja, tzn. Instant Search, kolejny zwigzany z persona-
lizacjg, czyliinformacjg dostosowang do profilu klienta — Personalised
Search oraz trend, ktory jest implikacja dwdch poprzednich i doty-
czy inspirowania klienta. Rozwigzanie Instant Search dostarczone
przez firme Amadeus zawiera informacije o polityce podrézy, zmien-
nosci dat i zmiennosci ruchu, kidre sg przechowywane w pamie-
ci podrecznej w celu przyspieszenia wyszukiwania przez klientow
agencji online.

Dzieki szczegdtowej znajomosci rynku i wtasnych klientow agent
moze zdefiniowac zestawy rekomendacji optymalizujgce trafno$¢
tresci dla odpowiedniej grupy odbiorcow lub umozliwi¢ korzysta-
nie z szybkiego wyszukiwania Master Pricer bgdz wykorzystanie
rozwigzan z réznymi ograniczeniami tre$ci. Umozliwia ono rowniez
przechowywanie i zarzadzanie rekomendacjami na platformie
wyszukiwania oraz dynamiczne zmiany rekomendaciji i preferencji
PO sprawdzeniu ich dostepnosci na zywo.

Instant Search oznacza, ze posiadamy odpowiednig ilo$¢ infor-
macji, ktdra pozwala w trakcie wyszukiwania oferty przez klienta
natychmiast przedstawi¢ mu rézne propozycije. Nie musi on cze-
kac od kilku do kilkunastu sekund na wynik wyszukiwania. Jak to
dziala? Informacje prezentowane przez wyszukiwarke internetowg
muszg by¢ aktualne, a liczba danych, ktérymi dysponuje pamie¢
wyszukiwarki, na tyle duza, aby pozwolita zaprezentowa¢ kliento-
wi optymalng oferte.

Skad wzig¢ tak ogromna ilos$¢ danych? Jedna z opcii jest wyko-
rzystanie pamieci podrecznej, gdzie w okreslonej czestotliwosci
system od$wieza i zapisuje miliardy kombinacji dostepnosci miejsc
w samolocie oraz ich ceny. Posiadajac takie informacije w pamie-
ci podrecznej, czyli dostepne od razu, mozemy fatwiej inspirowac
internautow. Przyktadowo, mozemy pokaza¢ podréznemu, ze
z budzetem 200 zt moze polecie¢ w okreslonych terminach do
Budapesztu lub Paryza. Przy czym wyjazd do Paryza podrozny
powinien zaplanowac na weekend marcowy i przediuzy¢ pobyt do
wtorku. Wtedy cena bedzie najkorzystniejsza. A co, jezeli podrdz-
ny planuje wyjazd w bardziej odlegte zakatki — do Tajlandii, czy
Peru? Od internetowego biura i wykorzystywanych przez nie sys-
temow bedg zaleze¢ prezentowane wyniki wyszukiwania i to,
czy oferty potgczy z innym transportem niz lotniczy lub zapro-
ponuje podrdz tanszg, ale z dalej potozonego lotniska. &
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Amadeus
Travel Platform

— p1€€ rZeczy,
ktore musisz wiedziec

Bardzo niewiele gatezi przemystu rozwija sie
w tak szybkim tempie jak sektor turystyczny.
Konsumenci przyzwyczajeni sa dzi$ do coraz
bardziej spersonalizowanych doswiadczen

i tym samym napedzaja dalszy rozwdj branzy
turystycznej, zawieszajgc coraz wyzej
poprzeczke. Dlatego tak wazne jest,

aby myslac o rozwoju biznesowym, stawiac
w centrum konsumenta i budowac strategie
wokét niego.

o wtasnie w tym kontekscie Amadeus rozwingt swoja plat-

forme dystrybucji, aby potgczy¢ w jednym miejscu linie

lotnicze, hotele, alternatywne zakwaterowanie, kolej i trans-
port naziemny. Obejmuje to rowniez taryfy poprzez tgcznosé
NDC, nad ktérg aktywnie pracuje z liniami lotniczymi i sprzedaw-
cami ustug turystycznych na catym $wiecie poprzez nasz pro-
gram NDC X. Czym tak naprawde jest platforma Amadeus Travel
Platform? Oto pie¢ rzeczy, kiore trzeba wiedziec:

1. INTEGRACJA WSZYSTKICH TRESCI
NA JEDNEJ PLATFORMIE

Korzystanie z platformy turystycznej umozliwia liniom lotniczym,
hotelom, wypozyczalniom samochoddw — w rzeczywistosci kaz-
demu dostawcy ustug turystycznych — dostarczanie tresci do naj-
wigkszej na swiecie globalnej sieci sprzedawcow ustug turystycz-
nych i korporacji. Dodatkowo, tylko w przypadku Amadeusa, biura
podrézy moga korzystac z tej samej platformy, z ktorej korzysta-
ja linie lotnicze, co daje im niezrownany dostep do taryf w czasie
rzeczywistym i tresci, ktorych potrzebuja, aby obstugiwac swoich
klientow.

2. PLATFORMA OTWARTA NA ROZNE ZRODELA
TECHNOLOGICZNE

Amadeus Travel Platform bedzie agregowac tresci niezalez-
nie od ich zrodta i normalizowac je tak, aby nadawaty sie do
wykorzystania przez biura podrozy. Przewidujemy, ze NDC stop-
niowo stanie sie najwiekszym zrédtem tresci, cho¢ do tego czasu
NDC, EDIFACT iinne API beda nadal funkcjonowac obok siebie.

3. DOSTEP DO PLATFORMY POPRZEZ ROZNE
PUNKTY SPRZEDAZY

Biura podrézy i korporacje maja dostep do szerokiej gamy tre-
$ci turystycznych na platformie poprzez wiele kanatéw i interfej-
sow. Istnieje takze mozliwo$¢ rozpoczecia rezerwacii na jednym

10

kanale i kontynuowania jej na innym, zaczynajgc doktadnie w tym
momencie, w ktorym sie przerwato. Te przemy$lane rozwigza-
nia znacznie poprawiajg jakosc¢ rezerwacji i obstugi naszych klien-
téw, poniewaz pokazujg wszystkie potrzebne tresci dotyczace
podrézy na jednym ekranie. Oznacza to, ze sprzedawcy podro-
zy moga nie tylko uzyskac¢ dostep do szerokiej gamy tresci, ale
takze porownywac loty, ceny i pakiety z wielu zrodet — w tym
NDC - tatwiej i szybcie;j.

4. INTELIGENTNE ALGORYTMY

W platformie Amadeus Travel Platform wykorzystujemy sztucz-
ng inteligencje i uczenie maszynowe, aby uzyska¢ wglad
w dos$wiadczenia i zachowania podréznych oraz poszerzy¢ moz-
liwosci wyszukiwania naszych klientow. Udostepniamy te dane
sprzedawcom podrdzy, aby mogli oni oferowac spersonalizowa-
ne podroze, przewidywac¢ trendy i monitorowa¢ wydajnosc.
Uznajemy naszg odpowiedzialno$¢ za przechowywanie i prze-
twarzanie tych danych, dlatego tez wcigz inwestujemy w bezpie-
czenstwo i traktujemy je priorytetowo.

5. SILA OPARTA NA CHMURZE

Platforma Amadeus Travel jest zbudowana z zastosowaniem
systemow otwartych i inteligentnym wykorzystaniem danych oraz
integruje nowe interfejsy i architektury.

Dzieki Amadeus Travel Platform, ktéra stanowi technologicz-
ny szkielet wizji stworzenia przestrzeni poswieconej podrézom,
oraz dzieki Scistej wspotpracy wszystkich graczy z branzy tury-
stycznej bedziemy mogli stworzy¢ lepsze doswiadczenie dla
podroznych na kazdym etapie ich podrozy. @

FOT. MATERIALY PRASOWE
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CheckMyTrip

Z APLIKACJA MOBILNA DOOKOLA SWIATA

W dzisiejszych czasach nikt nie rusza w podréz bez smartfona. Dzieki powszechnie dostepnemu
internetowi, takze za granica, telefony szybko zastepujg nawigacje czy papierowe przewodniki,
utatwiajac nam poruszanie sie na wakacjach. Dzi$ wszystkie szczegéty dotyczace naszego
wyjazdu mozemy zebra¢ w jednym miejscu — bilet lotniczy, rezerwacje hotelu, samochodu,
taksoéwki czy miejsca, ktore planujemy zwiedzi¢. Poznajcie aplikacje CheckMyTrip,
ktéra faczy wszystkie funkcje przydatnych w podrézy aplikacji.

echnologie bezpowrotnie zmieni-

ty sposob, w jaki dzisiaj podrozu-

jemy. Online szukamy juz nie tylko
inspiracji wakacyjnych czy robimy rezer-
wacje podrézy stuzbowej, ale takze doko-
nujemy odprawy online i na biezgco
sprawdzamy informacje o statusie nasze-
go lotu, opodznieniach, numerze bramki
czy adresie hotelu. Smartfon w podrézy
to takze nieocenione zrodto informacii
na temat tego, co warto zwiedzi¢, gdzie
zje$¢ czy jak dostac sig z lotniska do
centrum miasta.

Jednak czesto okazuje sig, ze do kaz-
dej rezerwacji — hotelowej czy lotniczej —
musimy pobrac¢ osobng aplikacje, ktora
pozwoli nam zapisa¢ informacije o podro-
zy w postaci cyfrowej. A gdyby tak zgro-
madzi¢ wszystkie komponenty naszego
wyjazdu w jednym miejscu, taczgc funk-
cjonalnos¢ wielu aplikacji podrozniczych
w jednym narzedziu?

JEDNA APLIKACJA
TO WIEKSZA WYGODA
Odpowiedzig na te wyzwania jest narze-
dzie firmy Amadeus, docenione tytutem
The World's Leading Travel App w uzna-
nym konkursie World Travel Awards 2018.
CheckMyTrip to wielofunkcyjny menedzer
podrézy — daje wglad w jej kazdy etap,
od lotu az do hotelu oraz wynajmu samo-
chodu czy biletu kolejowego, oraz posia-
da wiele przydatnych funkcji. Co istotne,
bez znaczenia jest fakt, czy rezerwaciji
dokonali$my samodzielnie czy przez biuro
podrézy, oraz to, ze korzystamy z roznych
przewoznikow lub hoteli. Wszystkie ele-
menty podrdzy znajdziemy w jednym miej-
scu — aplikacji mobilnej CheckMyTrip
dostepnej takze z poziomu przegladarki
na stronie www.checkmytrip.com.

JAK TO DZIALA?

Sposob wprowadzania naszych rezer-
wacji do aplikacji jest banalnie prosty —
wystarczy przesta¢ mailowe potwierdze-
nie rezerwacji na adres: trips@checkmy-
trip.com lub wprowadzi¢ jej numer, a sys-
tem sam jg odczyta i doda podrdz do kalen-
darza. Duzg zaletg narzedzia jest mozli-
wos$¢ bezposredniej odprawy w ponad 130
wspotpracujgcych z Amadeusem liniach
lotniczych. Co wiecej, aplikacja sama przy-
pomina o koniecznosci check inu w odpo-

Aplikacja CheckMyTrip dziata na:

-i0s,
— Android.

wiednim czasie, np. 48 godzin przed lotem,
jesli pozwolimy jej na wysytanie powiado-
mien. Korzystajgc z CheckMyTrip, mamy
takze pewnos$c¢, ze poza dostepem do
ogolnych informacii o locie, takich jak data,
godzina, lotnisko czy terminal, bedziemy
tez na biezgco informowani o wszystkich
zmianach dotyczgcych przelotow — op6z-
nieniach, odwotanych rejsach czy zmianie
bramki lotniskowej. Co ciekawe, czesto
taka informacja jest w aplikacji widoczna
szybciej niz na monitorach lotniskowych.

HISTORIA PODROZY
I DODATKOWE FUNKCJE
Aplikacja pokazuje wszystkie aktualne
podroze na osi czasu, ale daje réwniez
tatwy wglad do juz zrealizowanych wyjaz-
dow z ubiegtych trzech lat. Dzieki temu
szybko uzyskamy szczegoty, gdy np. ktos
poprosi nas o rekomendacje hotelu w miej-
scu, ktére juz kiedys$ odwiedzilismy. Catg
podréz mozemy takze wydrukowac, zar-
chiwizowa¢ do pliku PDF czy przestac

mailem, a takze podzieli¢ sie najwazniej-
szymi informacjami z rodzing czy przyja-
ciotmi. CheckMyTrip z poziomu aplikacji
umozliwia tez zamowienie taksowki czy
transferu, a takze rezerwacje miejsca posto-
jowego na parkingu lotniskowym. Dzigki
mozliwosci podpigcia karty kredytowej nie
musimy sie martwic¢ o lokalng walute, co
jest szczegolnie przydatne w wypadku
wyjazdow stuzbowych.

ZNAJDZ LOKALNE
ATRAKCJE
LUB LOTNISKOWA
RESTAURACJE

Kazdy z nas zna ten schemat — nowe
lotnisko, obce miasto i dylematy, w ktorym
miejscu terminala znajduje sie najlepsza
kawiarnia czy co warto zwiedzi¢ po odby-
tych spotkaniach. Dzieki CheckMyTrip nie
musimy kupowac kolejnych przewodnikéw
ani przegladac stron portéw lotniczych.
W aplikacji CheckMyTrip w zaktadce
Activities znajdziemy setki propozyciji atrak-
cji i wycieczek podzielonych wedtug kate-
gorii, wraz ze zdjeciami, recenzjami innych
podroznych i mozliwoscig rezerwagciji kon-
kretnego terminu. Aplikacja rekomenduje
rowniez kawiarnie, restauracje czy sklepy
nie tylko w danym miescie, ale takze na
terenie terminalu. Niezwykle przydatng
funkcja, zwtaszcza dla podrézujgcych na
dalekich dystansach, jest mozliwosc¢ kupie-
nia wejécia do saloniku lotniskowego
w wiekszosci portow lotniczych. Wyglad
i funkcjonalnos¢ CheckMyTrip poprawia
sig z roku na rok, co potwierdzajg opinie
uzytkownikéw. Aplikacja Amadeusa uzy-
skata 4,7-gwiazdkowg oceneg na systemach
iOS, a jej najnowsza wersja na Androida
ma 4,3 gwiazdki. Z narzedzia mozna korzy-
sta¢ w 23 wersjach jezykowych. @

1l



dMaDEUS

Live Travel Space to otwarta, dynamiczna | polaczona przestrzen, w ktore) wszyscy gracze
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/aawansowane
zarzadzanie wydatkam

Amadeus cytric Travel & Expense to proste, zintegrowane rozwigzanie do kontroli programu
podrézy stuzbowych Twojej korporacji.

Dzieki dostepowi do szerokiej gamy ofert i niezawodnej technologii Amadeus, narzedzie
pomaga firmom utrzymac ptynnos¢ procesow finansowych i zwiekszyc wydajnosc biznesowa,
przy jednoczesnym uproszeniu doswiadczenia uzytkownika.

Dzieki Amadeus cytric Travel & Expense okreslanie polityki podrézy, w tym preferowanych
dostawcow i negocjowanie stawek, staje sie duzo tatwiejsze. Narzedzie daje przeglad wszystkich
Kosztow = lotow, hoteli; pociagow i wypozyczalni samochodow.

Juz dzis mozesz obnizy¢ wydatki na delegacje dzieki automatyzacji, doktadnemu raportowaniu
i monitorowaniu kosztow w podrézy.
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- v
Ponizsze trzy wskazowki sg bardzo
dobrym punktem wyjsécia dla kazdej
agenciji.

1. W PELNI ROZUMIEC NOWE
ZASADY ZAANGAZOWANIA
NDC

Zmiana zasad bywa ktopotliwa. Jesli
w potowie gry zmienimy mecz pitki noznej
W mecz rugby, oczywiscie wywola to
zamieszanie. Jedynym wyjsciem, by prze-
biegto to sprawnie, jest spowodowanie,
ze wszyscy bedg dobrze znali zasady
nowej gry. Doktadnie tak samo jest z wpro-
wadzeniem standardu NDC. Wszyscy
muszg dobrze go znac. Poniewaz rezer-
wacji bedzie sie teraz dokonywac bezpo-
Srednio w systemach linii lotniczych, a prze-
woznicy bgdg sami odpowiedzialni za two-
rzenie ofert dla klientow, znaczaco zmieni
sie rola agenta. Agent bedzie potrzebo-
wat nie tylko dostgpu do nowych tresci
pochodzacych z interfejsu APl NDC, ale
takze doskonatej znajomosci swoich klien-
tow, aby méc im zaoferowa¢ odpowied-
nie dla nich oferty.

Powstang nowe zasady dotyczgce wielu
procesow i relacji. Bedg one dotyczyty
m.in. zmian w relacjach z dostawcami
ustug turystycznych, w dostepie do tresci
i sposobie dokonywania rezerwacji przez
klientow. Istniejg takze nowe zasady doty-
czgce zakresu i rodzaju dostepnych ofert,
z ktdrych bedzie mozna korzystac. Tylko
pefne zrozumienie wprowadzanych zmian
i dostosowanie sie do nich moze dac pew-
nos¢, ze korzystanie z NDC pozytywnie
wplynie na relacje z dostawcami ustug
oraz klientami, a co za tym idzie — na dzia-
tanie firmy jako catosci.

2. ROZWIJAJ
I WZMACNIAJ PARTNERSTWO
Z DOSTAWCAMI

Agenci turystyczni od zawsze konkuru-
ja miedzy sobg na réwnych zasadach.
Kazdy z nich ma dostep do tych samych
taryf na wszystkich trasach. Po wprowa-
dzeniu NDC ta sytuacja moze sig zmienic,
poniewaz linie lotnicze beda faworyzowa-
ty agencje, ktore priorytetowo traktujg
sprzedaz trudnych taryf i ustug dodatko-
wych.

Agencijami, ktére najwiecej zyskajg na
wprowadzeniu NDC, beda te, ktdre rozu-
mieja te zasadniczg zmiane, oraz te, ktdre
podejmg aktywng wspotprace z liniami
lotniczymi i beda je wspieraty w osigganiu
celow komercyjnych. Co to oznacza
w praktyce? Jesli agent pomoze przewoz-
nikowi w sprzedazy ustug w trudnych okre-

sach i na trudnych trasach, gdy samoloty
latajg puste, to moze liczy¢ na nagrode
w postaci dostepu do dobrych taryf na
najatrakcyjniejszych trasach i w najbardzie;
obleganych terminach.

Dotyczy to rowniez wspierania sprzeda-
zy przez linie lotnicze ustug dodatkowych,
generujgcych wysokie zyski. Moze to przy-
nies¢ agentowi dostep do atrakcyjniej-
szych ofert.

Innym sposobem wzmacniania relacji
z liniami lotniczymi w erze NDC jest dostar-
czanie im odpowiednich danych klientéw,
do ktérych tylko agent ma dostep. Sg im
one niezbgdne do petnego zrozumienia
potrzeb i preferencii klientow, to zas umoz-
liwi stworzenie lepszej i bardziej zyskow-
nej oferty.

3. USCISLIJ SWOJE
WYSZUKIWANIE

Jedng z gtéwnych zmian w NDC jest
zastgpienie kilku opciji taryfowych znacz-
nie wiekszg liczbg ofert. Bedg one obej-
mowac bardzo szeroki zakres taryf i ustug
dodatkowych. Jest to doskonate rozwig-
zanie, ktére pozwoli zaoferowac klientom
wiekszy wybdr i umozliwi¢ lepsze dopa-
sowanie oferty. Jednak réwnoczesnie
zwieksza to poziom komplikacji procesu
wyszukiwania. W efekcie proces rezer-
wacji moze okaza¢ sie bardziej czaso-
chtonny.

Cata sztuka bedzie polegac na tym, aby
by¢ bardziej precyzyjnym i konkretnym
w przeszukiwaniu tresci dostarczanych
przez NDC. Jesli bowiem kto$ po prostu
zapyta o taryfy na lot miedzy dwoma mia-
stami w konkretnym dniu, otrzyma setki
wynikow, ktore trzeba bedzie przeanalizo-
wac i nastepnie objasnic klientom. Mozna
tego unikng¢, szukajac oferty obejmuja-
cej wybrang trase i przesiadke oraz wszyst-
kie odpowiednie ustugi dodatkowe — od
dostepu do saloniku VIP po pierwszen-
stwo wejscia na poktad.

Korzysci z precyzyjnych zapytan to
0szczednos¢ czasu przy rezerwacii, ale
takze szybsze, bardziej odpowiednie
oferty dla klientow. A to oznacza wigk-
szg sprzedaz i wigkszy sukces dla firmy.

Przyjecie standardu NDC jest proce-
sem, a partnerzy technologiczni mogg
pomoc w petni zrozumie¢ nowe zasady
NDC i sprawi¢, by dziataty z korzy$cig
dla firmy. Wiasnie nad tym pracuje ze
swoimi klientami Travelport. &
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Travelport
Firma zajmuje czotowg pozycje w pro-
mocji linii lotniczych, tresci i dystrybucii
hoteli, wynajmu samochoddow, handlu
mobilnego i rozwigzan ptatniczych B2B.
Firma swiadczy rowniez ustugi informa-
tyczne dla linii lotniczych, takie jak zakup,
sprzedaz biletow, kontrola lotow i inne

rozwigzania.
Z przychodami netto w wysoko$ci ponad
2,5 mid dolaréw w 2018 r. Travelport,
majacy siedzibe gtowng w Langley
w  Wielkiej Brytanii, zatrudnia ponad
3,7 tys. pracownikow i jest reprezento-
wany w 180 krajach i terytoriach na catym

Swiecie.

16 Raport przygotowany przez redakcje miesiecznika Rynek Turystyczny www.rynek-turystyczny.pl
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OCZEKIWANIA

wspotczesnych
podroznych

Podrézni na catym Swiecie w coraz wiekszym stopniu stawiajg
atrakcyjnos¢ podrézy nad kosztami, domagaja sie wiekszej
autonomii i uzywaja cyfrowych rozwigzan do planowania
i zarzadzania swoimi podrézami.

aki obraz wspotczesnego podroz-

nego pokazujg wyniki badan

Global Digital Traveler 2019 firmy
Travelport, w ktorych wzigto udziat
23 tys. 0s6b z 20 krajow.

ATRAKCYJNOSC
WAZNIEJSZA N1Z KOSZT,
ALE KOMU ZAUFAC?

Podczas rezerwacji lotu atrakcyjnosc¢
jest obecnie najwyzszym priorytetem
dla ponad czterech pigtych (86 proc.)
podréznych, a tylko jeden na pieciu
(18 proc.) dokonuje rezerwacji wytacz-
nie na podstawie kosztéw. Tendencja ta
jest widoczna we wszystkich grupach

{
1
1
!
|

wiekowych, cho¢ najbardziej atrakcyj-
nos¢ podrozy cenig podrozni starsi,
z generacji baby boomers, a wiec powo-
jennego wyzu demograficznego. Wsréd
nich (91 proc.) dziewieciu na dziesieciu
traktuje cene jako mniej wazna.

Aby znalez¢ atrakcyjne oferty, podréz-
ni ,prawie zawsze” korzystajg z kombi-
nacji réznych witryn z recenzjami podro-
zy, takich jak TripAdvisor (42 proc.),
porownywarek cen, takich jak
Kayak.com (38 proc.), witryn z rekomen-
dacjami, takich jak Kiwi.com (36 proc.)
i prowadzg rozmowy z konsultantami
w biurach podrézy (31 proc.). Pomimo
tych dziatan ostatecznie podczas zaku-

Raport przygotowany przez redakcje miesiecznika Rynek Turystyczny 17
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pow online podrézni sg coraz bardziej
rozdraznieni tym, ze wcigz nie wiedzg,
ktorym stronom internetowym moga
zaufa¢. Sg rowniez sfrustrowani tym, ze
nie wiedzg, czy recenzje online sg praw-
dziwe (50 proc.), i traceniem czasu na
znalezienie wtasciwej opcji (43 proc.).

WIECEJ KONTROLI
I PRZEJRZYSTOSCI DLA
LEPSZEJ PERSONALIZACJI

We wszystkich kategoriach wiekowych
podczas rezerwacji lotu podrézni zazwy-
czaj chcg wykorzysta¢ swoje dotych-
czasowe doswiadczenia (42 proc.)
poprzez zakup ustug dodatkowych,
takich jak dodatkowa przestrzen na nogi,
dodatkowy limit bagazu i wybor posit-
kow. Jedna czwarta (24 proc.) woli jed-
nak otrzymywa¢ markowe oferty typu
Flexi i Saver, ktére zapewniajg podsta-
wowy poziom personalizaciji.

Jednak probujac wykorzysta¢ swoje
doswiadczenia, coraz wigksza liczba
podrdzujgcych jest zdenerwowana,
poniewaz nie rozumie, co zawiera ofer-
ta standardowa (52 proc., wzrost
0 12 proc. w stosunku do 2018 r.), i nie
wie, jakie opcje dodatkowe sg do niej
dostepne (56 proc.).

Podrozni sg rowniez coraz bardziej
sfrustrowani firmami, z ktorych regular-
nie korzystajg, a ktére nie pamietajg
o ich preferencjach (35 proc., wzrost
0 4 proc. w stosunku do 2018 r.).
Frustracja z tego powodu jest najbar-
dziej rozpowszechniona wsrod pokole-
nia 'Y (39 proc.).

NOWE TECHNOLOGIE
WPLY WAJA
NA PODEJMOWANIE DECYZJI

Prawie trzy czwarte (71 proc.) podroz-
nych uwaza dzi$ za wazne to, czy linia
lotnicza oferuje dogodny i tatwy sposob
rezerwacji lotu online (wzrost o 3 proc.
w stosunku do 2018 r.). Wigecej niz poto-
wa (58 proc.) bierze réwniez pod uwage
ten aspekt podczas wyboru zakwatero-
wania (wzrost o 7 proc. w poréwnaniu
z2018r).

Trzy czwarte (77 proc.) badanych przy-
znato, ze ceni filmy i zdjecia opubliko-
wane przez firmy i atrakcje turystyczne
w mediach spotecznosciowych. Wynik
ten byt 0 2 proc. wiekszy w stosunku do
2018 r. Jedna trzecia (36 proc.) podroz-
nych z pokolenia Y ,niemal zawsze”

sprawdza takie zdjecia i filmy w trakcie
poszukiwania miejsca wypoczynku.
Facebook jest uwazany za najbardziej
wptywowg platformg mediow spotecz-
nosciowych przez wszystkie grupy wie-
kowe, z wyjatkiem generacji Z. Ten wynik
marginalizuje znaczenie na tym polu
Instagrama.

Prawie potowa wszystkich podréznych
(48 proc.) uwaza obecnie, ze doswiad-
czenia z rzeczywistosci rozszerzonej lub
wirtualnej pomogtyby im lepiej zaplano-
wac podréz. Popyt na tego typu mate-
riaty jest najwiekszy w pokoleniu Y
(61 proc.), cho¢ wcigz znaczny we wszyst-
kich innych kategoriach wiekowych.

WIEKSZY POPYT

NA TECHNOLOGIE
ULATWIAJACE
ZARZADZANIE PODROZAMI

Prawie potowa (45 proc.) podrézujg-
cych jest dzi$ niezadowolona, gdy nie
moze uzyska¢ dostepu do rezerwacii
przez catg dobe na urzgdzeniach mobil-
nych, takich jak smartfony i smartwat-
che, i jest to o 9 proc. wiecej niz
w 2018 r. Jesli chodzi o grupy wiekowe,
zdenerwowanie z tego powodu jest
szczegolnie wysokie wsrod podréznych
pokolenia Y (50 proc.) i pokolenia Z
(47 proc.), ale utrzymuje takze wsrod
podréznych z innych grup.

Prawie potowa (44 proc.) podroznych
korzysta obecnie z wyszukiwania gfo-
sowegdo, aby sprawniej zarzadza¢ podro-
zami, przy czym najwigcej zwolennikow
wyszukiwania gtosowego jest wsrod
uzytkownikdw z pokolenia Y (61 proc.),
a najmniej wsréd najstarszej generaciji
(12 proc.). Jedna czwarta (25 proc.)
badanych z pokolenia Y ,prawie zawsze”
korzysta z tej technologii. Wérod korzy-
stajgcych z technologii wyszukiwania
glosowego najpopularniejsze zapytania
dotyczg pogody w docelowym miejscu
podrdzy i informaciji o aktualnym ruchu
drogowym (54 proc.).

Technologia jednak nie zawsze jest
odpowiedzig. Tak np. dwie piagte
(42 proc.) podrdzujacych jest niezado-
wolonych, gdy nie mogg porozmawiac
z cztowiekiem. Dla poréwnania, w roku
2018 byto to 38 proc.

Ten poglad byt konsekwentnie podzie-
lany we wszystkich grupach wiekowych,
chociaz najwyzszy wsrdd najstarszej
generacji (43 proc.). Komentujgc wyni-

18 Raport przygotowany przez redakcje miesigcznika Rynek Turystyczny

ki badan, Fiona Shanley, dyrektor ds.
klientdw i marketingu Travelport, powie-
dziata: — Podrozni sg réwniez konsu-
mentami i oczekujg od biur podrozy
i agentow turystycznych réwnie jasnych
i prostych zasad jak w wypadku zwykiej
sprzedazy detalicznej towarodw.
Najnowsze globalne badania Travelport
pokazujg, ze technologia jest do tego

Mobilnos$¢ pozostaje kluczowa
Jak wynika z raportu Travelport
2018 Global Digital Traveler Survey, pra-
wie potowa ankietowanych zarezerwo-
wata i zapfacita za catos¢ lub czes¢ podro-
Zy za pomocg smartfona. Pod tym wzgle-

dem liderem sg Chiny, gdzie niemal
100 proc. uczestnikow ankiety rezerwu-
je i optaca podroz przez telefon komor-
kowy.
Dziewieciu na dziesieciu podrdznych na
Swiecie korzysta z aplikacji utatwiajgcych
pobyt w miejscu docelowym, z mapami,
liniami lotniczymi, pogodg i mediami spo-
fecznosciowymi. Srednio podrézni korzy-
stajg z 10-12 aplikacji podczas wyszuki-
wania, rezerwacji i podrozy.
Podrozujacy w celach wypoczynkowych
wskazali rowniez trzy najwazniejsze dla
nich funkcje w aplikacjach turystycznych.
S3 to: mozliwo$¢ wyszukiwania i rezer-
wacji lotow (68 proc.), alerty o locie
W czasie rzeczywistym podczas podro-
zy (64 proc.) oraz mozliwo$¢ przejrzenia
catego planu podrdzy w jednym miejscu
(67 proc.).

kluczowa — od dostarczania odpowied-
nich i spersonalizowanych ofert, po
dostarczanie atrakcyjnych ofert ze
sprawdzonych zrédet. Wraz z rosngcym
znaczeniem nowych technologii i wyko-
rzystaniem nowych standardéw bran-
zowych wifasgnie w tym Kkierunku zmie-
rza¢ musi branza. W Travelport bedzie-
my nadal przyspiesza¢ rozwoj we
wszystkich tych obszarach, aby poméc
branzy nadgza¢ za szybko zmieniaja-
cymi sie potrzebami wspoiczesnego
podréznika. @

www.rynek-turystyczny.pl
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TO JUZ RZECZYWISTOSC

NDC (New Distribution Capability) szybko przeszedt od tematu rozwazan futurystow
i specjalistow analizujacych przysztos¢ branzy turystycznej do otaczajacej nas rzeczywistosci.
Oczekuje sig, ze standard ten bedzie miat dalekosiezny wptyw na przemyst turystyczny, jednak
skutki te réznia sie w zaleznosci od segmentu branzy i nastapig w ciggu kilku lat.

20 Raport przygotowany przez redakcje miesiecznika Rynek Turystyczny www.rynek-turystyczny.pl
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momencie wprowadzania tak
powaznej zmiany nalezy zada¢
pytanie: jak na nig zareagujg

klienci indywidualni, travel managerowie
i jak nowa rzeczywisto$¢ wptynie na ich
zachowania podczas nabywania ustug
turystycznych? Dlatego Sabre postanowi-
to znalez¢ odpowiedz na te pytania, by
pomaoc swoim partnerom przygotowac sie
do nadchodzacych zmian na rynku.

Firma zaprosita klientéw korporacyjnych,
menedzeréw ds. podréozy do Rady
Doradczej Klienta NDC, gdzie mieli oka-
zje wspotpracowac z TMC, dostawcg, part-
nerami technologicznymi i partnerem GDS.
Rozmowy te pozwolity im na omowienie
wyzwan i mozliwosci z perspektywy klien-
tow korporacyjnych, mapy drogowej wpro-
wadzania NDC stworzonej przez Sabre
i aspektow niezwigzanych bezposrednio
z NDC, ale majacych wptyw na rynek.

CZYM JEST,
A CZYM NIE JEST NDC

NDC to program uruchomiony przez
IATA i wspierany przez branze turystycz-
ng w celu opracowania i wprowadzenia na
rynek nowego standardu transmisji danych
opartego na XML. Pozwoli on liniom lotni-
czym zaprezentowac nie tylko taryfy, ale
takze oferty dodatkowych opcji i ustug,
takich jak podniesienie standardu, optaty
za dodatkowy bagaz, Wi-Fi, positki czy
napoje i inne ustugi oparte na indywidu-
alnych preferencjach podréznych, korpo-
racyjnej polityce podrézy i wynegocjowa-
nych stawkach. Standard ten utatwi
podréznym poréwnywanie lotow i cen dzig-
ki lepszemu wgladowi w oferty dodatko-
we, zapewnieniu bardziej spersonalizowa-
nego podejscia do turystow. Celem NDC
jest modernizacja technologii dystrybuciji
ustug turystycznych zwigzanych z podro-
za. Tresci i funkcje NDC bedg dostarcza-
ne sprzedawcom etapowo, zaczynajgc od
podstawowych mozliwosci, takich jak
zakupy, ceny i rezerwacje, a nastepnie
zwiekszajac funkcjonalnos¢ i zawarto$e
w nadchodzacych latach.

WPLYW NDC NA PODROZE
KORPORACYJINE I ZWIAZANE
Z TYM WYZWANIA

NDC wywotato zamieszanie i niepokdj
wsrod korporacii, poniewaz niektore nowe
oferty w pakiecie moga nie by¢ spodjne
z tradycyjnymi najprostszymi stosowany-
mi dotychczas zasadami polityki podro-

www.rynek-turystyczny.pl

zy. Wedtug raportu z pazdziernika 2018 r.
.The Evolution of Air Distribution” z ACTE
Global i American Express Global Business
Travel, 58 proc. menedzerdw ds. podrozy
odpowiedziato, ze sg tylko do pewnego
stopnia pewni zrozumienia NDC i jego zna-
czenia dla ich programow podrozy stuz-
bowych. Gtéwne obawy dotyczg zmniej-
szenia funkcjonalnosci narzedzi do rezer-
wacji (90 proc.), braku dostepnosci danych
(88 proc.) oraz negatywnego wptywu na

Szczegotowe informacje na temat NDC

i strategii dotyczacej nie tylko Sabre,

mozna uzyskaé na stronie www.sabre.
com/beyondndc

zgodnos¢ z polityka (87 proc.) i koniecz-
nosci zachowania ostroznosci (77 proc.).
Ponadto istnieje przekonanie, ze wigcze-
nie do oferty dodatkowych opcji wygene-
ruje dodatkowe koszty podrézy, ktore
mozna uznac za nieobjete programem.

MOZLIWOSCI

Sabre uznaje, ze powstanie spoteczno-
$ci wokot projektu wymaga okreslonych
korzysci dla podmiotéw majacych jg stwo-
rzy¢. Program partnerski Beyond NDC
zobowigzuje linie lotnicze i agencje do
szerszej adaptacji standardu NDC we
wspotpracy z Sabre. Wspiera rowniez ich
zaangazowanie w realizacji planu rozwo-
ju NDC Sabre. Toczg sie aktywne dysku-
sje 0 tym, jak zapewni¢ ciagte wsparcie
zintegrowanej, wielozrodtowej tresci, w tym
markowych taryf i ustug dodatkowych,
ktore zapewniajg spersonalizowane ofer-
ty dla koncowego klienta dzigki politykom
kontrolnym wspétczesnych, ztozonych pro-
gramow podrdzy stuzbowych.

Wedtug badania ACTE, 64 proc. mene-
dzeréw ds. podrozy stuzbowych uwaza,
ze NDC zapewni lepsze doswiadczenia

podroznym, a 56 proc. — ze pomoze
w negocjacjach z liniami lotniczymi.
— Najwiekszg zmiang, jakg widze w NDC,
jest pewnos$c¢ co do zachowania podroz-
nego. Jesli cofniemy sig o 10-15 lat, kiedy
linie lotnicze wykorzystywaty rozmaite
metody rezerwacji, takie jak bezposredni
kontakt z przewoznikiem i inne zrodta poza
GDS, musielismy mierzy¢ sie z dokony-
waniem rezerwacji przez podréznych poza
naszymi systemami. Skutkowato to utratg
znizek, opcji dodatkowych i pakietow part-
nerskich. Powodowato to rowniez utrate
zaufania podréznych co do tego, ze pro-
ponujesz im najnizsze ceny i najlepsze
mozliwe opcje. Jesli podrdzni nie majg
mozliwosci porownania jednego pakietu
z drugim, na ogot decyduja sie na zakup
bezposredni, zwykle nie najkorzystniejszy
dla nich, uwazajgc, ze agent nie oferuje
im najlepszej opcji — zauwaza Doug
DeBaltzo, global travel director w firmie
Gallagher Company.

Korzystajac z bogatych tresci i wygod-
nego widoku opcji podrozy oraz wigkszej
przejrzystosci ofert przewoznikow, mene-
dzerowie podrézy moga wreszcie perso-
nalizowac oferty i uzyskujg mozliwo$c¢ sku-
tecznego zarzadzania rezerwacjami lotni-
czymi w catym procesie podrézy. Ponadto
klienci korporacyjni mogg wskazywac
swoje preferencje dotyczace przewozni-
kow, z ktérymi cheg wspotpracowac, np.
w zwigzku z ofertg ustug dodatkowych,
waznych dla typu podrézy, jakie odbywa-
ja pracownicy.

Zamiast negocjowa¢ konkretne taryfy
z okreslonymi znizkami, klientom korpo-
racyjnym OTA moga zaoferowac pakiet
zgodnych z politykg podrézy oraz ofertg
ustug dodatkowych. W takiej sytuacji roz-
maite ustugi dotychczas kupowane poza
kanatem dostarczanym przez agenta sg
teraz objete kompleksowg ofertg, zapew-
niajgc menedzerom wglad w petne kosz-
ty podrézy w czasie rzeczywistym i umoz-
liwiajac lepsze $ledzenie wydatkéw. Co
wazne, zasady polityki podrdzy mozna usta-
wi¢ bezposrednio w kanale sprzedazy.
— Pakiety poprawig komfort podrézowania
pracownikéw, poniewaz potrzebujg oni
jasnosci co do tego, co jest dopuszczalne,
a co nie — wyjasnita Peggy Medeiros
z Siemensa. — Dajgc podrdzujgcym stuz-
bowo dostep do opcji takich, jakie znajg
z kanatow konsumenckich, sprawiamy, ze
rzadziej korzystajg z mozliwosci zakupu
opcji poza programem podrozy.

Raport przygotowany przez redakcje miesiecznika Rynek Turystyczny 21
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— Marchewka jest to, ze klient nie sko-
rzysta z wynegocjowanych przeze mnie
ofert, jesli nie dokona rezerwaciji przez nasz
system — podsumowuje Rita Visser
z Oracle.

DLACZEGO ROLA SABRE
JEST TAK WAZNA?

Sabre jest liderem w branzy dzigki pro-
gramowi Beyond NDC i zobowigzuije sie
do wprowadzania tych zmian i takiego
zaprojektowania wdrazanych rozwigzan,
aby zaspokoi¢ potrzeby wszystkich uczest-
nikow rynku podrézy. Jako partner tech-
nologiczny skupia sie na rozwigzaniach
obstugujgcych NDC, ktore wykraczajg
poza zakupy i rezerwacje, ale zapewnia-
ja dostep do systemdw i narzedzi, ktore
pomogg pogodzi¢ preferencje podroz-
nych z korporacyjng politykg podrozy.

Sabre pomaga dostarczyé¢ ,odpowied-
nig oferte” podrézujgcym w interesach, tak
aby byta ona zgodna z politykg podrézy
i obejmowata wynegocjowane stawki
i oferty z preferowanymi przewoznikami.
Swoimi rozwigzaniami bedzie stuzy¢ jako
zaufany doradca, ktory pomoze poruszac
sie po NDC i jego wptywie na program
podrozy.

— Nasze relacje z partnerami technolo-
gicznymi ewoluuja. Jestesmy o wiele bar-
dziej zaangazowani w caty tancuch war-
tosci i Scislej wspotpracujemy z naszymi
TMC, OBT, partnerami linii lotniczych i part-
nerami GDS — podkresla Peggy Medeiros.

Rita Visser z Oracle dodaje: — Nasze
kontakty weszty na wyzszy poziom.
PrzeniesliSmy nasze relacje z negocjaciji
transakcyjnych na rozmowy, ktére doty-
czg innowaciji, technologii i przysztosci
rynku. Nasi partnerzy zadajg mi teraz pyta-
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nia, ktérych wczesniej nie zadawali, ponie-
waz chcg wiedzie¢, kiedy im co$ dostar-
czymy, co zamierzamy z jakg$ kwestig
zrobi¢. My zas pytamy ich, czego jeszcze
mozemy od nich oczekiwac.

Sabre GDS Marketplace ma wazng role
do odegrania w konsolidacji réznych ofert
NDC w jedna, fatwg do zrozumienia ofer-
te. W naszym eBooku NDC ,NDC to the
Power of Sabre" przedstawilismy przyktad
pokazujacy, ile opcji majg dzis podrozni
w poréwnaniu z okresem zaledwie sprzed
pieciu lat.

Ten coraz bardziej skomplikowany sys-
tem Sabre obiecuje oswoi¢. Narzedzie
Sabre GDS Marketplace zintegruje zawar-
to$¢ NDC z narzedziami do rezerwacji kor-
poracyjnych, tworzgc proste srodowisko
do poréwnywania ofert. Natomiast
GetThere, narzedzie rezerwacji korpora-
cyjnych Sabre, bedzie nadal obstugiwac
zintegrowang, wielozrodtowa tresc, ktora
obejmuje gtéwne taryfy i ustugi dodatko-
we, zachowujgc jednoczesnie ciggtosé
pracy w firmie, zarzadzanie zasadamiiich
egzekwowanie. Podrozni bedg mogli rezer-
wowac i zmienia¢ loty w znanym sobie
$rodowisku, jednak z opcjami NDC obok
tradycyjnych ofert.

CO DALEJ?

W miare ewolucji standardéw NDC, funk-
cjonalnos¢ i tres¢ NDC Sabre réwniez
bedg ewoluowac. W 2019 r. funkcje NDC
bedg udostepniane etapami, z petng inte-
gracja z dotychczasowymi narzedziami
rezerwacji Sabre.

Aby pomdc w odpowiednim przygoto-
waniu wdrozenia, menedzerowie powinni
przeanalizowac trendy zwigzane z podro-
zamiw ich firmach. Co wazniejsze, powin-

ni by¢ na biezaco z kolejnymi etapami
wdrazania standardu NDC, aby zrozumie¢
ich wptyw na prowadzong w firmie polity-
ke podrozy. Ponadto powinni na biezgco
wspotpracowac z partnerami z linii lotni-
czych podczas opracowywania ofert dla
NDC w kwestiach, ktdre sg kluczowe dla
realizacji ich polityki podrozy, i zrozumiec,
jak bedzie zapewniany dostep do prefe-
rowanych tresci, oraz zachowywac kon-
trole nad przestrzeganiem obowigzujg-
cych zasad.

— Myslgc o rozwigzywaniu problemow
w te] dziedzinie, bardzo wazne jest, aby
tancuch dostaw dziatat wspdinie.
Rozwigzania muszg by¢ neutralne i dzia-
ta¢ z korzy$cig dla wszystkich graczy w tym
tancuchu —wyjasnia Diane Lundeen Smith
z Microsoftu.

Sabre angazuje sie w dostarczanie roz-
wigzan NDC, ktore zapewniajg korzysci
dla wszystkich uczestnikdw rynku podro-
zy poprzez zintegrowane, znormalizowa-
ne i kompleksowe zachowanie ciggtosci
pracy i przeptywu informacii, ktére zapew-
niajg korzysci wszystkim. Sabre rozumie,
ze aby odnies¢ sukces, wymagana jest
wspotpraca w catym fancuchu podrézy
— w tym takze dla osob podrozujgcych
w celach biznesowych. Firmy takie jak
Apple, Gallagher, Microsoft, Johnson &
Johnson, Oracle, Siemens czy SQM zosta-
ty zaproszone do zaprezentowania punk-
tu widzenia korporacyjnego na ostatnim
spotkaniu Rady Konsultacyjnej Klienta
Sabre NDC.

Byt to tylko poczatek. Sabre bedzie
nadal szuka¢ okazji do wspotpracy z klu-
czowymi graczami w calym ekosystemie
podrézy, w miare dalszego rozwijania ofe-
rowanych rozwigzan. Q
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JAK ZACZAC

CZTERY KROKI DO STARTU Z NDC

Nadszedt wiasnie czas, by branza turystyczna przeksztatcita sie i stata sie sprawng, inteligentng
strukturg dostarczajaca detalicznym odbiorcom ustugi zgodne z ich oczekiwaniami. Dzi$ juz
dysponujemy taka technologia. Cho¢ wydawatoby sie, ze wprowadzenie tak zaawansowanych
rozwigzan moze by¢ dla niektorych trudne, to jednak wcale tak by¢ nie musi.

aroline Strachan, dyrektor Festive
Qoad, podkresla wage trzech czyn-
ikow, ktdre sg niezbedne do nape-
dzania zmian w organizacji: woli, umiejetno-
$ci i finansow. Wola dotyczy zdecydowania
na zmiane i wprowadzenie strategii, umiejet-
no$¢ oznacza posiadanie odpowiednich ludzi,
afinanse —zdolnosci sfinansowania tych dzia-
tan. Strategia Sabre dotyczaca sprzedazy
detalicznej ustug linii lotniczych pomoze
przejs¢ przez proces zmian i pozwoli w petni
korzysta¢ ze standardu NDC. Sabre stwo-
rzyto réwniez poradnik, jak sprawnie przeby¢
te niezwykig droge.

KROK 1
ZASIADZ DO STOLU Z ODPO-
WIEDNIMI GRACZAMI

To kluczowa kwestia. Trzeba pamietac, ze
niektorzy gracze wcale nie zamierzajg wdra-
za¢ NDC, podczas gdy inni to zrobig. Tak czy
inaczej Sabre moze obsfugiwa¢ wszystkie
tresci i kanaty, jakich potrzebujg partnerzy
firmy.

Zaangazowanie wiasciwych ludzi jest waz-
nym punktem na poczatku drogi. Za sprze-
daz detaliczng w linii lotniczej lub biurze podro-
zy nie jest odpowiedzialny tylko jeden kon-
kretny zespot. Muszg powstac zespoty wie-
lofunkcyjne, taczgce osoby i dziaty, ktére
wczesniej mogly mie¢ zupetnie inne cele.

W kwietniu 2018 . Singapore Airlines prze-
szedt restrukturyzacje dziatéw handlowych
w celu dostosowania ich zespotdw sprzeda-
zy i marketingu, aby osiggng¢ wspoing wizje
i zaoferowa¢ wiasciwy produkt wiasciwemu
klientowi we wiasciwym czasie poprzez wia-
$ciwy kanal. Obecnie zespdt zajmujacy sie
wycenami ustala optymalne ceny ofert, dziat
handlowy tworzy oferty, a zespdt dystrybucii
dystrybuuije je we wszystkich kanatach tgcz-
nie. — Nasze zespoty handlowe sg kierowa-
ne wspaolnie przez tego samego wicepreze-
sa. Majg wspadlng wizje, wspolny cel i wspdl-
ny nadzor, dzieki czemu wiadomo, w jakim
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obszarze trzeba dziatac, by spetic¢ oczeki-
wania klienta — opowiada o tych zmianach
Charlene Wee, kierownik dystrybucii
Singapore Airlines.

KROK 2
DOSTOSUJ STRATEGIE I CELE

Wraz z odpowiednimi partnerami zarow-
no linie lotnicze, jak i agenci mogag wypraco-
wac trzy wazne strategie wspierania swoich
inicjatyw w NDC:

* strategia klienta—koncentrujgca sie wokot
oczekiwan podréznego,

* strategia sprzedazy detalicznej — kon-
centruje sie na inteligentnych rozwigzaniach,

* strategia technologiczna — obstugujgca
zintegrowane tresci.

Kluczem do kazdej strategii sprzedazy
detalicznej powinien byc klient. Tymczasem
najwieksze motory zmian w branzy turystycz-
nej czesto wynikaly z oczekiwan innych
uczestnikdw fancucha niz podrozni. Zbyt cze-
sto rezerwaciji w imieniu klienta dokonuije sie
tak, jak bardzie] pasuje sprzedawcy.
Tymczasem by stac sie inteligentnym sprze-
dawcg, trzeba zrozumie¢, w jaki sposob
podrozny chce zrealizowac swojg podroz.

Zorientowanie na klienta obejmuje poza
dziataniami w dziedzinie sprzedazy detalicz-
nej rowniez etapy dystrybucii i realizacji.

W czasie niesprzyjajacej pogody linie lot-
nicze muszg by¢ gotowe bezproblemowo
realizowac wszystkie oferowane rozwigzania
majgce pomoc oraz ustugi dodatkowe.
Réwniez agencije turystyczne muszg moc
realizowa¢ obowigzki opieki nad klientem.

Sabre przedstawit opinig na ten temat jed-
nego z dyrektorow produktowych agencii
bedacej partnerem globalnego organizato-
rawypoczynku. Jego zdaniem, jak najlepsze
zorientowanie na klienta daje nowe mozliwo-
&ci, ktore cata branza musi wspdlnie realizo-
wac. Podczas gdy linie lotnicze i agencje roz-
nig sie pod wzgledem podejscia i celdw kon-
cowych, to jednak wspolnym podmiotem jest

wiasnie klient. Bez doskonatej obstfugi klien-
ta zaden z uczestnikdw tancucha nie moze
wygrac.

Podczas opracowywania strategii dla klien-
ta trzeba okreslic:

* jakiego rodzaju $wiadczen oczekujg
klienci,

* jak mozna dokonac zakupu ustug i zapew-
ni¢ Klientom jak najwiekszg satysfakcje

z podrozy,

* jak mozna zwigkszy¢ konwersje i lojalnos¢

Klientow.

W pewnym stopniu linie lotnicze osiagne-
ty juz mapowanie podrézy Klientdw w swo-
ich bezposrednich kanatach, ale muszg Sci-
$le wspdtpracowac z agencjami, aby zrozu-
mie¢, jak to dziata w kanatach posrednich.
To w tym obszarze Beyond NDC od Sabre
przenosi strategie sprzedazy detalicznej na
WyZSzy poziom.

INTELIGENTNA STRATEGIA
SPRZEDAZY DETALICZNEJ

Aby utrzymac dystrybucje i sprzedaz deta-
liczna, linie lotnicze i agencje prawdopodob-
nie bedg musiaty zmieni¢ swoje podejscie
i kulture korporacyjng. Linie lotnicze, ktére
chca zostac sprawnymi sprzedawcami deta-
licznymi, powinny:

* konsekwentnie sprawdzac¢ wydajnosc w celu
optymalizacji rynkow,

e ocenia¢ istniejace produkty/ustugi, aby
poprawia¢ wydajnosc,

* wykorzystywa¢ dane dotyczgce przycho-
dow dla sprzedazy podrzednej,

* dostosowywacC zarzgdzanie oferta/zamo-
wieniami do systemdw korcowych.

Teraz agencje moga prezentowac te same
tresci, ktore linie lotnicze majg na swoich stro-
nach internetowych. To przektada sie na lep-
szy odbidr ze strony Klienta, zwieksza jego
znajomosc¢ produktu i daje mu wigcej opcji
do wyboru. Ale agencje, muszg tez zrozu-
miec strategie sprzedazy detalicznej swoich
partnerow lotniczych.
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—Jeglilinie lotnicze nie podejma odpowied-
nich dziatan, ryzykujg, ze zostang wyprze-
dzone przez dystrybutordw, ktdrzy sg znacz-
nie lepszymi sprzedawcami detalicznymi —
powiedziat Willy Goderis, gtowny konsultant
w Sabre. — Ostatecznie zostang zmuszone
do powrotu do sprzedazy przewozu i konku-
rowania ceng, a nie oferowania catej podro-
7y — dodaje Goderis.

INTEGRACJA, TECHNOLOGIA,
STRATEGIA

Podczas gdy standard NDC obiecuje wiek-
szg personalizacje, zarazem wymaga tech-
nologii, ktéra agreguije i ujednolica tresci, aby
udostepni¢ je w wielu kanatach sprzedazy
i réznych interfejsach.

Podczas gdy garstka linii lotniczych prze-
wodzi rynkowi, gotowa na wprowadzenie
NDC, to nawet one muszg przygotowac stra-
tegie podwdjnego contentu na dajgca sie
przewidzie¢ przysztosc. W hybrydowym kra-
jobrazie, w ktorym oferta linii lotniczych prze-
ptywa przez GDS z wielu zrodet, bezproble-
mowa agregacja tresci i zintegrowane prze-
ptywy danych do agencii i korporacji maja
kluczowe znaczenie.

W krotkim okresie sukces polega na wspie-
raniu hybrydowego systemu dostarczania
ofert, zaréwno przez nowe kanaty, jak i te tra-
dycyjne.

Jednak diugoterminowa podstawg sukce-
su sg kompleksowe rozwigzania wspierajg-
ce sprzedaz detaliczng i dystrybucje umoz-
liwiajace spojne obiegi danych. Jest to pro-
ces ztozony, jednak tak zaawansowany tech-
nologicznie partner jak Sabre moze sobie
z tym poradzi¢.

—Trzeba zbudowac baze do wsparcia tra-
dycyjnych tresci i tych w NDC, aby przygo-
towac swojg strategie na przysztos¢. W dtuz-
szej perspektywie trzeba pomyslec, jak uzy-
wana w firmie technologia obstuguje oba
rodzaje tre$ci— powiedziata Lisa Woods, pro-
jektant rozwigzan w firmie Sabre.

KROK 3
DZIALANIA PONAD
ORGANIZACJAMI

Podczas gdy kluczowi gracze w ekosys-
temie podrdzy weigz dziatajg w roznym tem-
pie, to kluczowe znaczenie ma wspotpraca
i otwarta komunikacja miedzy liniami lotni-
czymiaich partnerami z agenciji. Wazne jest,
aby nie tylko oceni¢ poziom dojrzatosci i tole-
rancji ryzyka dla przyjecia NDC w danej orga-
nizacji, ale aby dostosowac to rowniez do
partnerow. Niektére linie lotnicze i agencje
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juz inwestujg w to rozwigzanie, a inne chcg
poczekac na potwierdzenie sukcesu, zanim
dokonajag znacznych inwestyciji w NDC.

Wedtug McKinsey, okoto 70 proc. progra-
maow zmian zawodzi w duzej mierze z powo-
du oporéw w organizacji. Linie lotnicze nie
beda zdolne rozwija¢ na wigkszg skale swo-
jej strategii posredniej sprzedazy detalicznej
bez uwzglednienia agenciji, a agencije bedg
miaty trudno$ci z komunikowaniem swoich
ofert bez wsparcia partnerdw linii lotniczych.

Agencje muszg zdefiniowa¢ swoje cele
i model biznesowy i zaprezentowac to liniom
lotniczym. Powinny wspotpracowac z linia-
mi, aby zrozumie¢, w jaki sposéb tresci NDC
pomogg im osiggac swoje cele i jak agen-
cja odniesie sukces. Najbardziej efektywne
linie lotnicze bedg wspotpracowac ze swo-
imi partnerami agencyjnymi, aby pomoc im
zrozumie¢, ze bogatsza tre$¢ NDC nie jest
zakioceniem procesu, ale raczej mozliwo-
Scig generowania dodatkowych przycho-
dow. Ostatecznie linie lotnicze i agencje
muszg wspolnie wprowadza¢ innowacije,
ktére wymagajg zmian w zachowaniu, aby
skorzysta¢ z bogatej zawartosci NDC
i zapewni¢ podrozujgcym najlepsze pro-
dukty i ustugi.

KROK 4
WSPOLPRACUJ
ODPOWIEDNIMI
DOSTAWCAMI TECHNOLOGII

Budowanie mozliwosci sprzedazy deta-
licznej moze by¢ kosztowng i diugotermino-
wag inwestycja. Niezbedne jest zidentyfiko-
wanie mozliwosci, ktdre spowodujg wzrost
przychodow, zwigkszg przewage konkuren-
cyjna i zbuduja silniejszg marke. Sabre jest
przygotowany, jako partner technologiczny,
do urzeczywistnienia takiej strategii sprze-
dazy detalicznej. Ta ewolucja sprzedazy
detalicznej nie zostanie jednak osiggnigta
z dnia na dzien. Najlepszg praktyka jest sto-
sowanie przez linie lotnicze podejscia eta-
powego, co ostatecznie prowadzi do stwo-
rzenia platform zarzgdzania ofertami i zamo-
wieniami z obstugg NDC. Zaleca sie sze$¢
kluczowych faz, aby umozliwi¢ inteligentna,
spersonalizowang sprzedaz detaliczng.

1. Wzmocnienie podstaw

Trzeba zacza¢ od inwestycji w podstawo-
we funkcie, takie jak kontrola zapasow, plat-
forma pomocnicza i zintegrowana platforma
ptatnosci.

2. Dane rynkowe i klienta

Spersonalizowane oferty zaczynaja sie od
petnego widoku na Klientéw w 360 stopniach,

nie zas tylko na podstawie prostych infor-
magcji z ich profilu lojalno$ciowego. Na przy-
kfad w wypadku danych z rynku kluczowym
zrédtem sg informacje z GDS, ktdre mozna
wykorzystaé w celu uzyskania wglgdu
W popyt na pasazeréw w czasie rzeczywi-
stym.

3. Optymalizacja dochodow

Inteligentne wsparcie decyzji jest niezbed-
ne do tworzenia dopasowanych ofert.
Optymalizacja cen okresla wtasciwe strate-
giczne punkty cenowe, biorgc pod uwage
popyt pasazerow, gotowos¢ do ptacenia
i konkurencyjne pozycje.

4. Srodowisko cyfrowe omnichanel

Budujgc system detaliczny, trzeba pomy-
$le¢ o konsekwencjach zaréwno dla kana-
tow bezposrednich, jak i posrednich.
Korzystajgc z mikroustug, mozna zwiekszac
SPOJNOSCE tresci | wrazen uzytkownikow we
wszystkich kanafach.

5. System zarzgdzania ofertg

System ten gromadzi dane wejsciowe
pochodzace z informacii rynkowych i klien-
tow oraz narzedzi wsparcia decyzji, aby
zasila¢ mechanizmy sprzedazy nowej gene-
racji dzieki personalnym i ultraszybkim reak-
cjom zakupowym. Tutaj rowniez mecha-
nizm oparty na zatozonych regutach przy-
gotowuje oferte, a oferty sg sprawdzane
i przechowywane.

6. System zarzgdzania zamdwieniami

Dzieki zintegrowanemu systemowi zarza-
dzania zamdwieniami istnieje pewnosc¢, ze
oferty sg ptynnie realizowane. W razie nie-
prawidtowych operaciji system oferuje takze
elastycznos¢ w zakresie zmiany lub anulo-
wania zamowien.

Z drugiej strony agencje powinny zwro-
ci¢ sie do swoich dostawcow IT, aby upew-
ni¢ sie, ze moga skorzystac¢ z tresci NDC,
unikajac przy tym zakidcen w regularnych
ustugach.

Istniejgce standardy dystrybucji sg oto-
czone wieloma produktami i ustugami
wsparcia i operacyjnymi, ktore zostaty opra-
cowane przez Sabre i innych dostawcow
GDS w celu obstugi przeptywodw pracy uzy-
wanych obecnie przez agencie.

Wspotpracujgc z dostawcami technolo-
gii i stosujgc podejscie etapowe, linie lotni-
Ccze moga zmniejszyC ryzyko zwigzane
z projektami transformaciji IT na duzg skale
i pozwoli¢ na wczesniejszg ich realizacie.
Natomiast w wypadku agencji skalowalnos¢
technologii i bezproblemowa integracja z ist-
niejgcymi procesami pomagajg zapewnic,
ze jest to biznes jak kazdy inny. Q
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