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Anotacia

Bakalarska praca sa zaobera postavenim hotela v cestovnom ruchu
a sucasnym podnikanim a manazovanim v hotelierstve. Rozobera klasifikaciu
ubytovacich zariadeni, technické S$tandardy v dispozicnom rieSeni hotelov,
organiza¢nu S$truktiru hotela. Poukazuje na vyznam funkcie manazéra a jeho
postavenie Vv hoteloch.  Zaroven  opisuje  dolezitost  podnikatel'ského
a marketingového planu, predovSetkym detailné stanovenie marketingového
mixu. Teoretické poznatky aosobné praktické sktsenosti su vyuzité
pri spracovani empirickej Casti, kde je vytvoreny podnikatel'sky a marketingovy

plan na konkrétne ubytovacie zariadenie.
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Annotation

This bachelor thesis deals with the position of a hotel in tourism and
present managing in the hotel. It deals with the classification of accommodation
facilities, the technical standards in the layout of hotels, hotel organizational
structure. It refers to the importance of the manager and his position in hotels.
It also describes the importance of business and marketing plan, especially
the detailed determination of the marketing mix. Theoretical knowledge are used
in processing the empirical part, where is created business and marketing plan for

a concrete accommodation establishment.
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UVOD

Cestovny ruch (dalej len CR) predstavuje sthrn vztahov vyplyvajucich
Z cestovania, resp. pohybu osob, pricom miesto pobytu nie je miestom trvalého
ani prechodného pobytu. V 21. storo¢i predstavuje najvacsi pohyb l'udskej
populacie aumodernej osobnosti stelesiiuje hladanie zmyslu a Stdva
sa symbolom sveta, v ktorom Zijeme.

Predpoklad pre rozvoj CR predstavuje nielen vyuzitie prirodného,
kultarneho a historického potencialu krajiny, ale aj ubytovacie kapacity a s nimi
spojené podnikatel'ské subjekty. Globalizacia CR prispela k novym sposobom
podnikania. Mdze sa pritom jednat’ o nadrodné alebo nadnarodné hotelové siete,
nezavislé hotelové spolocnosti, nezavislé podnikanie a podnikanie na zaklade
prenajmu, prostrednictvom franchisingovej zmluvy. Na Slovenskom trhu sa
nachadza vel’ké mnozstvo ubytovacich zariadeni, ktoré poskytuju Siroky rozsah
sluzieb, aktorych kvalita je na medzindrodnej urovni. Neustidle dochadza
K budovaniu novych alebo rekonstrukcii starych ubytovacich zariadeni.
V ostatnych rokoch prevladal u podnikatelov v oblasti hotelierstva trend
budovania, resp. rekonStrukcie ubytovacich zariadeni s menSou kapacitou, ktoré
sa Specializuju na urcity druh klientely a tym podporuji v kone€nom dosledku iba
urcity druh, resp. formu CR.

Krozvoju hotelierstva na Slovensku prispelo, Ze sa unas etablovali
aj nadnarodné hotelové siete ako Sheraton, Kempinski, Hilton, Intercontinental,
Accor atd’. a boli vybudované hotely v stvor a pathviezdi¢kovej kategorii. Tieto
priniesli so sebou najnovsie formy manazovania hotelov asamozrejme ich
pritomnost’ prildkala novy segment zdkaznikov, ktori by za inych okolnosti
nepricestovali.

Hotelovy trh na Slovensku je nasyteny a zaina sa to prejavovat’ v nizej
obsadenosti, ziskovosti a rentabilite tych podnikov. Hotelierstvo patri medzi
hlavné odvetvia CR, ktoré je zo strany Statu neustale podceniované. Nedostato¢na
podpora, roky sa vlecica novd koncepcia rozvoja CR na Slovensku, neustale
presivanie kompetencii, mizerny manazment, slabd propagacia Slovenska,

zaostaly destinaCny manazment, prispelo k tomu, ze ¢oraz viac podnikatelov sa



rozhodlo podnikat' v tejto oblasti v krajinach, ktoré su atraktivnejSie, maju
rozvinutej$i CR a zo strany $tatu vac¢siu podporu.

Casto krat vSak investor pri kupe hladi len na atraktivnu cenu
nehnutelnosti, ale nepozna vsetky aspekty, ktoré rozhoduju, ¢i zamyslany projekt
prevadzky ubytovacieho zariadenia bude tuspeSny. Samozrejme od vysky
investicii sa odvijaju moznosti pre aky typ, kategoriu a triedu zariadenia sa
rozhodneme.

Cielom bakalarskej prace je poskytnut’ sthrnny obraz manaZovania,
marketingu a prosperity hotela potencionalnym zaujemcom o podnikanie v tomto
odvetvi. Bakalarska praca je rozdelend do dvoch casti. Teoretickej, kde sa
vychadza z jednotlivych literarnych zdrojov a z praktickej, kde je komplexne
analyzovany podnikatel'sky pldn a marketing vybraného ubytovacieho zariadenia
na zaklade vlastnych pracovnych skusenosti autora. Vysledok by mal poskytnut’
optimalne vychodiska pre manaZovanie malého ubytovacieho zariadenia, ktoré

zabezpeci rentabilitu v konkuren¢nom prostredi.
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1. LEGISLATIVNE STANDARDY
A KATEGORIZACIA UBYTOVACICH ZARIADENI

1.1.Pravne a legislativne nalezitosti ubytovacich zariadeni

Pravny ramec podnikania v oblasti ubytovacich sluzieb usmerfiuji
areguluji platné pravne predpisy. Ktymto pravnym predpisom patria
Zivnostensky zakon ¢&. 455/1991 Zb. v zneni neskorsich predpisov, Obchodny
zakonnik, Obciansky zakonnik a vyhlaska MH SR ¢&. 277/2008 Z. z., ktorou sa
upravuje kategorizacia ubytovacich zariadeni aich klasifikacné znaky na ich
zarad’ovanie do tried”.

Ubytovacie sluzby v ubytovacich zariadeniach, ktorych sucastou je
aj prevadzkovanie pohostinskych c¢innosti, si v zmysle zdkona ¢. 513/1991
Zb. Obchodného zakonnika § 38 prilohy €. 2 viazanou zivnost'ou a osoba, ktora
vykonava takuto ¢innost’ musi mat’ vysokoSkolské vzdelanie v odbore a 2 roky
praxe Vv odbore, pripadne vyssie odborné vzdelanie v odbore a3 roky praxe
v odbore alebo tplné stredné vzdelanie v odbore, resp. v ekonomickom odbore
a 5 rokov praxe v odbore?.

Rozhodnutie o podnikatel'skej forme je v kompetencii podnikatel’a, resp.
majitelov ubytovacieho zariadenia, pricom sa riadia prisluSnymi ustanoveniami
Obchodného zakonnika. Kapacitne malé ubytovacie podniky st organizované
prevazne formou zivnosti. Kapacitne velké ubytovacie podniky a hotelové
spolo¢nosti s viacerymi zariadeniami maji prevazne formu spolo¢nosti s ru¢enim
obmedzenym alebo akciovych spolo¢nosti’.

Pozadované technické nalezitosti ubytovacich zariadeni st definované
vo vyhlaske Ministerstva hospodarstva SR ¢. 277/2008 Z. z., ktorou sa upravuje
kategorizacia ubytovacich zariadeni a ich klasifikacné znaky na ich zarad’ovanie

do tried. Standardy ubytovacich zariadeni vo vieobecnosti tvoria predpisy

! SLADEK, G. Manazment v pohostinstve a hotelierstve. Bratislava: Epos, 2007. 718 s. ISBN
978-80-8057-718-6.
2 7akon &. 513/1991 Z. z. o Zivnostenskom podnikani, odsek 1, § 6.
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anormy, ktoré popisuju kritéria jednotlivych casti ubytovacieho zariadenia ako

vchod, vstupna hala, izby, kipel'ne, hygienické zariadenia a iné3.

1.2 Klasifikacia, kategorie a triedy ubytovacich zariadeni

Ubytovacim zariadenim Sa rozumie budova, priestor, resp. plocha, kde sa
verejnosti za uhradu poskytuje prechodné ubytovanie a s nim spojené sluzby.
Ubytovacie zariadenie poskytujice sluzby najviac 9 mesiacov v roku je

oznadované ako sezonne’.

Ubytovacie zariadenia sa c¢lenia podla druhu na kategorie a podla

vybavenia, Urovne arozsahu poskytovanych sluzieb na triedy, ktoré st

Fokkkk

. o v . © eww o ¥ . . wwe .
oznacované hviezdickami od najnizsej triedy po najvyssiu triedu

Kategorizacia sa vztahuje na nasledovné ubytovacie zariadenia:

Tabul’ka 1 Kategoérie a triedy ubytovacich zariadeni

Hotel * *%x *hk Khkk dedededede

Garni hotel * *k o

Horsky hotel * *k Hkk

Motel * ok Kk k ek k

Botel * *k r—

Penzion * * ——y

Apartmadnovy dom il Hokk

Turistickd ubytoviia * *ok

Chatova osada * *x Hkk

Kemping * *k wkx .
- minikemping * *x *okk *xxk

¥ Vyhlagka ¢. 277/2008 Ministerstva hospodarstva Slovenskej republiky z 26. juna 2008, ktorou sa
ustanovuju klasifika¢né znaky na ubytovacie zariadenia pri ich zarad’ovani do kategorii a tried.
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Taborisko

Ubytovanie v sitkromi:

- izba * Fk Fekk
_ ObjEkt * *% *kk
- prdzdninovy byt * ** il

Zdroj: Spracované autorom na zéklade udajov z vyhlasky MH SR &. 277/2008 Z. z.

Svetova organizacia cestovného ruchu (WTO) ¢leni ubytovacie zariadenia
podl'a poctu izieb na ubytovacie zariadenia hotelového a parahotelového typu.
K ubytovacim zariadeniam hotelového typu patria hotel, motel, botel a penzién
a k ubytovacim zariadeniam parahotelového typu zarad’uje turisticki ubytoviiu,
chatovi osadu, kemping, ubytovanie v sukromi a prenajaté letné byty alebo

domy*.

Charakteristika jednotlivych kategorii ubytovacich zariadeni

Pod pojmom hotel sa v danej vyhlaske rozumie ubytovacie zariadenie,
ktoré sluzi na prechodné ubytovanie hosti a ma viac ako 10 izieb. Navstevnikom
okrem ubytovania, stravovania asluzieb spravidla poskytuje i priestory
a zariadenia potrebné na sluZobny pobyt a rekreacno-Sportové sluzby na aktivne
travenie volného casu. VedlajSia budova bez vlastnej recepcie organizacne
stivisiaca s hotelom, ktory zabezpecuje cely rozsah sluZzieb zodpovedajuci
prislusnej triede a nie je vzdialena viac ako 300 metrov sa nazyva dependance
hotela. Dependance poskytuje vyluéne len ubytovanie®.

Botel je definovany ako ubytovacie zariadenie hotelového typu, ktoré je
umiestnené na trvalo zakotvenej lodi a ma viac ako 10 kajut.

Ako ubytovacie zariadenie hotelového typu minimalne s piatimi izbami
a maximalne so Styrmi stalymi l6Zkami v izbe je charakterizovany penzion.

Apartmanovy dom je sezdéne ubytovacie zariadenie a disponuje minimalne

S piatimi apartmanmi.

* GUCIK, M. Cestovny ruch. Pre hotelové a obchodné akadémie. Slovenské pedagogické
nakladatel'stvo.
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Turistickd ubytovia je jednoduché ubytovacie zariadenie s va¢$im poctom
1670k v izbach a hostom su k dispozicii spolo¢né hygienické zariadenia®.

Chatova osada sluzi na prechodné ubytovanie navstevnikov vyhradne
v ubytovacich objektov prevadzkovatela v dvojlozkovych az Stvorlézkovych
izbach. Mo6ze byt vybudovana ako samostatny areal, sucast kempingu alebo
dependance hotela. V pripade, ak je chatova osada vybudovana ako dependance
hotela musi byt dochadzkova vzdialenost’ najviac 500 m pre chatové osady “a”
triedy a najviac 400 m pre chatové osady .

Dalsim typom ubytovacieho zariadenia je kemping, ktory umoZiiuje
navstevnikom ubytovat’ sa vo vlastnom ubytovacom zariadeni, napr. v stanoch,
obytnych privesoch, pripadne v ubytovacom objekte prevadzkovatela kempingu.

Minikemping predstavuje doplnkové zariadenie Kk inym kategériam
ubytovacich zariadeni, Sportovym aredlom a reStaurdciam. Poskytuje ubytovanie
vo vlastnych ubytovacich zariadeniach hosti, maximalne v dvadsiatich trvalo
oznacenych kempingovych jednotkéch s elektrickym pripoj enim?®,

Taborisko predstavuje sezone ubytovacie zariadenie na ubytovanie hosti
vo vlastnych ubytovacich zariadeniach. K kritéridm taboriska patria oznaceny
a prirodne ohrani¢eny areal, pristup k pitnej vode a osobitné WC pre muzov
azeny. Prijimanie hosti musi byt zabezpecené s najmenej osemhodinovou
prevadzkou na vyhradenom mieste®,

Ubytovanie v sukromi umoziuje ubytovat sa vizbach a rodinnych
domoch, pri tom sa méze jednat’ o prazdninovy dom, chalupu, chatu. Ubytovanie

v stitkromi sa radi do kategorii izba, objekt a prazdninovy byt>.

Zakladnou podnikatel'skou jednotkou pri poskytovani ubytovacich sluzieb
je hotel. Ako uz bolo vyssie uvedené, hotel je ubytovacie zariadenie, ktoré ma
najmenej desat izieb urCenych pre hostov a poskytuje sluzby prechodného
ubytovania, stravovacie, spoloCenské a zabavné sluzby, sluzby tykajiuce sa
starostlivosti 0 host'a ajeho osobny majetok, sluzby volného ¢asu, sluzby pre
obchodne cestujtcich ainé. V Slovenskej republike existuju nasledujice typy

hotelov vid’ Tabul’ka 2.
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Tabulka 2 Kategorie hotelov a ich mozZné triedy

Garni hotel * *ok Kok
Horsky hotel * okl Hkk

Kongresovy hotel Hkk pa— a———y
Wellness hotel ek *kKk FkHxR
Kupel’ny hotel *kk Fekkk ——
Boutique hotel ra— ——
Apartmanovy hotel | * *x Fkk

Motel * ** KKk Kokkk Kkkkk

Zdroj: Spracované autorom na zaklade udajov z ubytovanie
Dostupné na: http://ubytovanie.pro/kategorie-ubytovania.php

Charakteristika jednotlivych typov hotelov

Garni hotel je identicky s klasickym hotelom urenym hlavne na
kratkodobé prechodné pobyty a poskytuje navstevnikom obmedzeny rozsah
stravovania, zredukovanym zvycajne na podévanie raiajok.

Horsky hotel pontika ndrocné Sportovo-rekreatné pobyty abyva
umiestneny tazko pristupnom teréne casto bez napojenia na cestnti siet”

Kongresovy hotel sa svojou ¢innost’ou orientuje na usporiadanie kongresov
a konferencii. V suvislosti s usporaduvanim tychto stretnuti musi disponovat’
S pozadovanymi priestormi a technikou nevyhnutnych na ich uskuto¢nenie. Na to,
aby mohol byt’ hotel oznaceny ako kongresovy, musi ziskat’ minimalne 70 bodov
za kongresoveé sluzby.

Wellness hotel orientuje svoje sluzby na  oddych, starostlivost
a rehabilitaciu hosti. Disponuje Sportovym vyzitim, fitness centrom a Strava je
taktiez orientovana na racionalnu zdrava vyzivu. Stcastou vybavenia izby je froté
kapaci plast’ a kipacia ¢iapka. Aby mohol byt’ hotel oznaceny ako wellness hotel,
musi ziskat’ minimalne 80 bodov za fakultativne znaky.

Kupelny hotel sa nachadza na mieste, ktoré je oznaCované ako kupelné

miesto. Poskytuje sluzby bezné¢ho hotela v zavislosti od triedy, ktord je hotelu

15



priradend a sluzby spojené s lieCebnou starostlivostou. V kipel'nom hoteli musi
byt k dispozicii lekar.

Boutique hotel predstavuje Specialnu kategériu hotelov. Boutique hotel
moze disponovat’ s niz§im poctom izieb ako je urCené v klasifikacii ubytovacich
zariadeni. Tieto hoteiy st umiestnené v historickych a architektonicky cennych
budovach, a vybavenie hotela je umelecké, resp. historické. Z toho dovodu moze
mat’ minimalne Stvrta triedu.

Apartmanovy hotel je hotel, ktory poskytuje ubytovanie v apartmanoch
a disponuje minimalne s 6smymi apartmanmi.

Motel predstavuje ubytovacie zariadenie vybudované pri hlavnych
cestnych trasach a dialniciach®,

Vsetky typy hotelov s povinné poskytovat’ sluzby na poZadovanej Grovni
a v pozadovanej kvalite v zavislosti od prisluchajucej triedy. Vsetky triedy hotela,
motela, botela i penziénu maji na zaklade vyhlasky MH SR ¢. 277/2008 Z. z.,
ktorou sa ustanovuji klasifikaéné znaky na ubytovacie zariadenia pri ich
zaradovani do kategérii atried, stanoveny minimalny pocet bodov
z fakultativnych znakov, ktory musia spiiat’ na ich zaradenie do kategorii a tried.

Vynimku tvoria hotely, motely, botely a penziony triedy .

VSeobecné poZiadavky na ubytovacie zariadenia:

o musi byt na vhodnom aviditelnom mieste oznacené podla
osobitnych predpisov Obchodného zakonnika,

o musi byt 24 hodin spristupnené host'om,

o cennik sluzieb musi byt umiestneny na viditelnom a hostom
pristupnom mieste,

o jednotlivé priestory ubytovacich zariadeni musia byt oznalené
viditeI'nymi népismi,

o zamestnanci, prichddzajuci do styku s hostami, musia mat na
viditelnom mieste odevu menovku s uvedenim funkcie, ktoru
pracovnik vykonava,

o vymena postel'nej bielizne, uterdkov, osuSiek a utierok za Cisté sa

uskuto¢nuje podla prislusnej kategorie atriedy ubytovacieho
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zariadenia (bielizen sa vymiena po kazdom skonceni pobytu
hosta), ubytovacie zariadenia, ktoré realizuju tzv. zeleny program
pripadne sa uchadzaju o ekologicku znacku, postupuji pri vymene
podla zasad programu, vzdy so suhlasom hosta, ktory musi byt
informovany o danom programe a jeho zasadach,

musi mat’ k dispozicii telefon na hostom pristupnom mieste a pri
nom musi byt umiestneny niekol’kojazy¢ny a zrozumitel'ny navod
na jeho obsluhu, a najdélezitejsie ¢isla,

ubytovacie objekty a izby musia byt ozna¢ené ¢islami,

V ubytovacom zariadeni musi byt vyznaceny smer najkratSej
unikovej cesty,

prilezitostné 16zZko je mozné na poziadanie host'a upravit’ na stale
16zko z nabytku, ktory sluzi na denny odpocinok host’a a taktiez
mozno na poziadanie hosta umiestnit’ aj detské 16zko, ktoré nie je
zapocitavané do poctu 16zok, rozmer prilezitostného lozka je
minimalne 80 x 195 cm,

poschodové 16zka moézu byt umiestnené iba v turistickych
ubytovniach, za predpokladu, ze vyska miestnosti je minimalne
260 cm ahorné¢ 16zko musi mat zabranu, pod matracom
nepriepustnit podlozku a pristup k nemu musi byt zabezpeceny
rebrikom,

na oknach ubytovacieho zariadenia moéZu byt zaclony,
neprichl'adné zavesy alebo Zaluzie,

vnutorné zariadenie ubytovacich zariadeni musi byt neposkodené
a plne funkcné,

izby ahygienické zariadenia musia mat minimalne jedno
elektrické svietidlo ovladané vypina¢om umiestnenym pri vstupe,
kazdé hygienické zariadenie musi mat’ u¢inné vetranie,

elektrické zasuvky musia byt oznacené napitie,

vSetky miestnosti sa musia vo vykurovacom obdobi vykurovat’,

ku kazdému ubytovaciemu zariadeniu musi byt umozneny prijazd

, . 3
motorovych vozidlom™.
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Charakteristika jednotlivych casti hotelov a poZiadavky na ich vybavenost’

v zavislosti od ich triedy:

1) Vstupné priestory — tvori hotelova hala, ktort musia mat’ hotely *** az
***** triedy arecepcia, ktora je stcastou hotelovej haly u hotelov tretej
az piatej triedy s nepretrzitou prevadzkou a pri hoteloch ** a * triedy musi
byt recepcia s dennou prevadzkou minimalne 16 hodin a zodpovedna
osoba dostupna nonstop pre poskytovanie informacii. V hotelovej hale
dochadza k prvému kontaktu s hostom, je tam situovana recepcia a iné
priestory na poskytovanie doplnkovych sluzieb avjej blizkosti su
umiestnené osobné vytahy. Pod recepciou sa rozumie vyhradeny priestor
na prijimanie hosti a poskytovanie informacii’.

2) Pohostinské odbytové stredisko — predstavuje samostatne organizovani
Cast’ hotela, kde sa zabezpecuje stravovanie. V hoteloch piatej a Stvrtej
triedy musi byt hostom k dispozicii restaurcia a jedno odbytové stredisko
S kazdodennou prevadzkou a v hoteloch prvej az tretej triedy jedna
reStauracia. V pripade garni hotelov je hostom k dispozicii iba miestnost’
na podavanie ratiajok.

3) Ubytovacie priestory — definuji izby, apartmany a Stadio. Plosné
Standardy st pre jednotlivé triedy hotelov rozdielne ako zobrazuje
Tabulka 3. Hotely piatej astvrtej triedy mozu disponovat’ jednym
apartmanom na kazdych 30 izieb a hotely tretej triedy moZzu disponovat
jednym apartmanom. Plocha apartménu bez hygienického zariadenia
v " hoteloch je 34 m? v hoteloch je 30 m?av ™ hoteloch je 28 m*.

Plos$ny Standard hygienickych zariadeni je rovnaky ako pri izbach

prisludnej triedy hotela’.

Tabul’ka 3 Plo$né Standardy izieb podl’a triedy hotela

1 16 m! 14 m! 12 m! ! !

postel’ova 9m 9m
kdpel’ﬁa x4 m2 xx4 m2 x3 m2 xx4 m2 x3 m2 xxx3 8 m2 XXXX
samostatne WC | 1,5 m? 15 m? 1,5 m?
2 postel’ovi 22 m* 18 m* 16 m* 12,6 m? | 12m?
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kdpel’l’vla X5 m2 XX4 m2, X3 m2 XX4 mz’ X3 m2 XXX3,8 m2 XXXX

samostatné WC | 1,5 m? 15 m? 15 m?

Vysvetlivky: * samostatna kupel'fha
* kapel'ia s WC
¥ ktipel'ha s WC alebo hygienicka bunka
¥ hygienické zariadenie na kazdom ubytovacom podlazi spolo¢né
Zdroj: Spracované autorom na zaklade udajov z vyhlasky MH SR &. 277/2008

Vybavenost izieb v hoteloch ~~ a” je nasledovna. V kazdej izbe musi
byt umiestnené 1 az 2 stale 16zka, pisaci stol, toaletny stolik so zrkadlom, stolova
lampa, trezor, telefon umoznujuci spojenie zizby do medzimestskej
a medzinarodnej siete, televizor, prijem rozhlasovych stanic, skriia na Saty,
odkladaci priestor na kufor, k6§ na odpadky ana kazdé 16zZko nocny stolik
s no¢nou lampou, pohar na pitie, ¢alinena stoli¢ka pripadne kreslo, v skrini 8 ks
vesiakov v pathviezdickovych a 6 ks v §tvorhviezdickovych hoteloch, poduska
a obliecka, prikryvka a oblie¢ka a plachta. V péathviezdickovom hoteli musi byt
klimatizacia. V troj a dvoj hviezdickovych hoteloch musia byt taktiez 1 az 2 stale
16Zka, pisaci stol, resp. pisacia doska, centralny trezor, telefon so spojenim mimo
hotela cez centralu, skrifia na Saty, odkladaci priestor na kufor, kos na odpadky na
kazdé 16zko, no¢ny stolik alebo poli¢ka s no€nou lampou, pohér na pitie, poduska
a obliecka, prikryvka a obliecka a plachta. V skrini v trojhviezdi¢kovych hoteloch
musi byt’ 5 ks veSiakov a v dvojhviezdiCkovy hoteloch 4 ks. V trojhviezdickovych
hoteloch musi byt hostom k dispozicii aj stolova lampa a ¢alunend stolicka.
Jednohviezdickové hotely musia mat’ 1 az 2 stile 16zka, stolik alebo pisacia
doska, telefon pristupny v objekte, spolo¢enskd miestnost, kde je hostom
umozneny pristup k televizoru, kés na odpadky, no¢ny stolik s no¢nou lampou,
pohar na pitie a iné veci ako v hoteloch vysiej triedy®.

Vybavenost” hygienickych zariadeni je v ramci vSetkych hotelov rovnaka,
ato zrkadlo nad umyvadlom, osvetlenie nad umyvadlom, vrecko na hygienické
vlozky, uzatvarateIna nadoba na odpadky, predlozka pre WC, 2 uteraky, osuska,
pohar na Cistenie zubov, toaletné mydlo. V hoteloch tretej az Stvrtej triedy musia
byt v hygienickom zariadeni umiestnené vatové tampony, predlozka pred vanu
avlasovy Sampon. V hoteloch Stvrtej a piatej triedy musi byt okrem toho

aj vrecko na bielizen, hygienické papierové vreckovky skladané v Skatuli. Hotely
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piatej triedy musia umoznit’ klientom najvacsi komfort, a preto musi byt
Vv hygienickom zariadeni umiestnena aj kupacia Ciapka, froté plast’ a jedno razové

papuéeS.

Okrem vyssie uvedenych Standardov na vybavenost’ izieb pre jednotlivé
triedy hotelov, musia dosiahnut’ aj ur¢ity minimalny pocet bodov za fakultativne

znaky pre zaradenie do prislusnej triedy vid’ Tabul’ka 4.

TabuPka 4 Minimalny pocet bodov za fakultativne znaky,

ktoré musia hotely dosiahnut’ na zaradenie do prislusnej triedy

Min. pocet bodov 390Db. | 210b. | 100 b. 70 b. 50 b.
z toho wellness hotel | 120b. | 110b. 80 b. - -
kongresovy hotel 90 b. 80 b. 70 b. - -

Zdroj: Spracované autorom na zaklade idajov z vyhlasky MH SR €. 277/2008
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2. ORGANIZACNA STRUKTURA HOTELA

Podl'a Beraneka sa pod pojmom organizacna Struktura chape ,, subor uloh
a pracovnych vztahov vytvorenych k vyuZitiu prednosti Specializacie hotela*.
Jedna sa o systém vertikalnej a horizontalnej koordinacie cinnosti, ktory je
navrhnuty s cielom zjednotit jednotlivé utvary’. Organizatnli §truktiru
charakterizuji zékladné dimenzie a prvky, ktorymi su:
o delba prace,
o mechanizmy koordinacie,
o rozhodovacie pravomoci,
o organizacna hranica,
o neformdlna organizicia,
o zékladné vztahy nadriadenosti a podriadenosti.
V ramci organizacie vnuatropodnikovej organizacnej Struktary ide
0 rieSenie usporiadania vnutropodnikovych organiza¢nych jednotiek a vntitornych
organiza¢nych utvarov, resp. oddeleni hotelov. Organizacné Struktiry maji
pyramidovy tvar a podl'a stuptiov riadenia v hoteli mézu byt dvojstupnové (hotel
— hotelové useky), trojstupniové (hotel — usek — stredisko) alebo viacstupniové
(hotel — usek — stredisko — pracovisko). Viacstupniové organizac¢né Struktary su
uplatnované¢ hlavne v hotelovych sietach. Zakladni uroven predstavuji
pracovnici, ktori zabezpecujii ulohy bezprostredne suvisiace S poskytovanim
sluzieb. Strednt Groven vytvarajii pracovnici povereni riadiacimi ¢innostami a na
vrcholnej Urovni riadenia stoja vykonny riaditelia®. Vo vieobecnosti rozliSujeme
Styri zakladné typy organizacnych Struktur:
1) Liniova  organizacna  Struktura  —  patri  k najstarSim
a najjednoduch$im typom, nizSie Utvary st podriadené jednému
veducemu, ktory detailne pozna oblast’, ktoru riadi,
2) Funkcna organizacna Struktura — spociva v diferenciacii funkcii,

ktoré  zabezpecujii  Specializované Utvary, napr. veduci

5 BERANEK, J. Rizeni hotelového provozu. Praha: MAG Consulting s. r. 0., 2007. 215 s. ISBN
978-80-86724-30-0.
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3)

4)

ubytovacieho tUsek je zodpovedny za riadenie pracovisk v oblasti
ubytovania;

Liniovo-Stibna organizacnd Struktura — ide 0 liniové riadenie,
ktor¢ vykonava veduci spolu s prislichajucimi  sekmi,
pre vykonanie odbornych Cinnosti sa vytvadraju skupina
Specialistov, ktori tvoria §tab a plnia poradensku funkciu;
Cielovo-programove  organizacné Struktury — predstavuji
moderné typy, ide 0 projektovi organiza¢ni Struktaru, ktora
spociva vo vytvoreni osobitnej skupiny pracovnikov pri
rieSeni konkrétnej tulohy, druhti moznost' wuplatnenia danej
Struktiry v praxi je maticova, ktora je charakteristicka vynikajicou
pruznost'ou a prispdsobivostou utvarov pri rieSeni vzniknutych

situacii v podnikoch®.

Ubytovacie sluzby st organizované a zabezpecované na roznych

urovniach kvality zodpovedajuc trhovej Struktire dopytu hosti a pozadovanym

sluzbam, ktoré predstavuju Siroku Skélu sluzieb, od jednoduchych, nenarocnych

ubytovacich sluzieb az po luxusné anarocné sluzby pre hosti s vysokymi

narokmi. ManaZovanie jednotlivych ¢innosti hotela sa premieta do organizacného

usporiadania hotela s prihliadnutim na jeho funkciu, $pecializaciu a velkost'.

V pristupe k organizécii ubytovacich sluzieb prevladaju Styri hl'adiska:

o

o

druh poskytovanych sluzieb,
rozsah a Strukttra sluzieb,
sezoénnost’ poskytovania sluZieb,

lokalita pdsobnosti®.

Ubytovacie zariadenia sa pri vytvarani organizacnej Struktary riadia:

o

o

kritériami rentabilného podnikania,
Specializaciou a Standardom poskytovanych sluzieb,
rozsahom a Standardom stravovacich sluzieb v ubytovacich

zariadeniach, v ktorych to kategorizacia vyzaduje,
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o snahou dosiahnut’ maximalne vyuzitie ubytovacich kapacit, a tym
maximalizovat’ zisk a zdrovenn minimalizovat’ néklady,

o pracovnym ¢asom a po¢tom pracovnikov,

o snahou zabezpecCit' si vyhodnl poziciu na trhu a udrzat’ si svoje

postavenie’.

Organizacna Struktara ubytovacich zariadeni je ovplyvilovana platnou
vyhlaskou MH SR ¢. 277/2008 Z. z. o kategorizacii ubytovacich zariadeni, ktora
definuje rozsah apovinné sluzby na zéklade prislusnej triedy. V suvislosti
s tymito skutocnostami sa vytvara organiza¢na Struktira s prihliadnutim
na kategoriu a triedu ubytovacieho zariadenia, jeho kapacitu a poétu odbytovych
stredisk. Za vyznamny ukazovatel’ vel'kosti hotela, pri rozhodovani o organizacnej
struktare, sa v poslednych rokoch povazuje poéet pracovnikov na jednu izbu'.
Minimalny a maximalny pocet pracovnikov na jednu izbu pre jednotlivé druhy

hotelov a podl'a kapacity st uvedené v Tabul'ka 5.

Tabul’ka 5 Ukazovatel’ poctu pracovnikov na 1 izbu podl’a triedy a kapacity hotela

Hotel *a** (15 az 30 izieb) 0,25 0,50
Hotel **a*** (45 aZ 70 izieb) 0,52 0,65
Hotel ***a**** (100 izieb) 0,54 0,75
Hotel *** *xxkgiikxx (120 izieb) 0,66 0,80
Garni hotel 0,17 0,30

Zdroj: Sladek, 2007

Malé¢ hotely mavaji jednoduchsiu funkcionalnu a velké hotely zlozitejSiu
diviznu organiza¢nt Struktaru. V poslednych rokoch vyuzivaju stredne vel'ké
avelké hotely organizatné Struktiry od medzinarodnych hotelovych sieti,
Vv ktorych je ich organizicia rieSena raciondlne a prepracovana do detailov, pricom
su stanovené Standardy, ktorymi sa riadi ich vnutornd Struktira, jednotlivé useky,

strediska 1 pracoviskd. Existujuce modely organizacnej Struktary hotelov podla
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kategorie a triedy, s prihliadnutim na ich kapacitu, na zaklade platnej vyhlaske su

uvedené v nasledujucich podkapitolach®.

2.1.Hotel * a ** triedy s kapacitou do 30 izieb

Organiza¢na Struktira hotela s kapacitou 15 az 30 izieb je pomerne
jednoduchd, nakolko sa jednd o kapacitne malé ubytovacie zariadenie

so zakladnym balikom sluzieb vid’ Obrazok 1.

| Vedrci - manaiér I

Stravovaci fisek Ubytovaci fisek
povinné stredisko recepcia, izby,
reftaurdcia prddéovita

Obrazok 1 Organizaéna Struktira hotela s kapacitou 15 az 30 izieb
Zdroj: Sladek, 2007

Vedlici (manazér) hotela vykonava funkciu recepéného, ekondma
a zabezpecCuje marketing, personadlnu a pravnu agendu. V ramci useku ubytovania
je zabezpecend nepretrzita prevadzka recepcie, Z toho dovodu vykonavaju funkciu
recepéného dvaja pracovnici. Celkovy pocet pracovnikov v ubytovacom useku
daného druhu hotela pracuji dvaja az Siesti zamestnanci, ich pocet je zavisly
od frekvencie hosti a vytaZenia izieb. V tseku stravovania pracuje maximalne
sedem pracovnikov a minimalne traja. Prevadzku a sluzby v reStauracii zaistuju
1 — 2 kuchari, resp. pomocna sila v kuchyni, 1 — 2 ¢asnik, z ktorych jeden byva
zaroven aj veducim reStauracie. V hoteloch s kapacitou 15 az 30 izieb ide
predovsetkym o hoteli rodinného typu, kedy prevadzku zabezpecCuju c¢lenovia
rodiny, pripadne sezénny pracovnici, ktory vykondvaju kumulované funkcie.
Z tohto dovodu sa pocet pracovnikov pohybuje v intervale od 6 do 15

Lol
pracovnikov.
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2.2.Hotel ** a *** triedy s kapacitou do 70 izieb

Pri hoteloch 2* a 3* triedy sa jedna o ubytovacie zariadenia so stredne
vel'kou kapacitou izieb aso stravovacim strediskom zastupenym minimalne
reStauraciou. Rastom kapacity dochadza k poklesu poctu pracovnikov na jednu

izbu®.

| RiaditeP hotela j—Eﬂk"e"“',‘“rP‘i“"”“”‘-"
a pravay isek

Stravovaci fidek Ubytovaci itsek Ekonomicky nisek Technicky asek
Sklady — Recepcia
kalkuldcie
. . . Usek hotelovej
— Restaurdacia .
gazdinej
Daisie odbytové Prdcoviia
strediskd sklady textilu
S— Salony . Doplnkové sluiby

Obrazok 2 Organizaéna Struktiara hotela s kapacitou do 70 izieb
Zdroj: Sladek, 2007

V takychto ubytovacich zariadeniach dochédza k vytvoreniu viacerych
pracovisk. Popri reStaurdcii moézu disponovat’ s miestnostami vhodnymi
na usporadivanie semindrov, pripadne konferencii. Okrem tychto skuto¢nosti
dochadza k uplnému osamostatneniu ¢innosti recepcie a useku hotelovej gazdine;j,
ktorej podliecha praCoviia asklad bielizne. Doplnkové sluzby moézu byt
zabezpecené prostrednictvom recepcie alebo ako samostatné strediska. Vedenie
hotela a marketing zabezpecCuje riaditel’ a na sekretariate a personalnom tuseku
zabezpecuju persondlnu agendu jeden az dvaja pracovnici. Na vrchole
ubytovacieho useku je veduci useku, ktory nesie zodpovednost’ za chod useku

a ¢innost’ svojich podriadenych, ktorych pocet sa pohybuje v intervale 13 — 16
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pracovnikov. V stravovacom useku pracuje okolo 11 az 18 zamestnancov, z toho
dvaja az Styria kuchari, pomocné sily v kuchyni v zavislosti od vytazenosti
strediska a taktiez Styria az Siesti ¢aSnici, pricom jeden znich je stcCasne

aj veducim restauracie. Celkovy pocet pracovnikov moze byt cca 28 — 40,

2.3.Hote| *** **** g ***x* triedy s kapacitou do 120 izieb

Standardna organiza¢na $truktira pre dant kategériu hotelov s kapacitou
cca 80 — 120 izieb je zndzornena na nasledujicom obrazku vid® Obrazok 3.
V ramci organizécie v hoteloch vyssej triedy moze dojst’ k zmenam v dosledku
zriadenia samostatnych pracovisk pre pravnu, persondlnu a mzdovu agendu,
persondlne posilnenie marketingového useku a rozSirenim hotelového produktu
moze dojst’ k zvySeniu poctu samostatnych stredisk doplnkovych sluzieb, napr.
odbytové stredisko kongresovych sluzieb. Dochadza aj k zvySeniu poctu
pracovnikov na zabezpecenie doplnkovych sluzieb (animator, programovy
referent, manazér kongresového pracoviska ainé). V stravovacom useku
dochddza k zvySeniu poctu stalych a sezoénnych odbytovych stredisk, kde sa
celkovy pocet pracovnik pohybuje v intervale 20 az 30 pracovnikov. Pocet
zamestnancov celého hotela zavisi od rozsahu poskytovanych doplnkovych

sluzieb od 54 do 75 zamestnancov'.
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E’ermmﬂny a praviy lisek

Usek jeddl
a ndpaojov
X
Nikup, skladovanie,
Falkuldeie, ceny
i
Viroba, tepld,
studend kuchyfia
!
Qdbytové strediskd
pre Jedld a ndpaye,
Kongresovd sdla,
Salony, Sezonne
strediskd
Kuchynskd gazdind,
Udriba hygieny
Priclenené strediskd
v obfekte [ mimo

Generdlny riaditel’

I
Ubytovaci fisek

Recepcia,
rezervdcie,
telefdn, smendred,
pokladiia a halevé
slusby

Hotelovd gazdind,

chyine, pracoviia,
sklad prddla

2 Eistiacil ich

Ostatné strediskd

Usek marketingu  Ekonomicky iisek
Kontakty, Vediica iiétarne,
ceny, prepagacia, finanéné lidtovnictve,
tvorba ponuky balikev dane a faktiry,
slufieb, evidencia majethu,
prdca s verejnost’on vniternd kontrola
Controling

Obrazok 3 Organiza¢na Struktira hotela s kapacitou do 120 izieb
Zdroj: Sladek, 2007
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Strediskd mimo
hlavneho objektu

Technicky fisek

Obsluha a idriba

technického
a stavebného
stavu obyektu,
sklad,
tidriba parku
a parkoviska



3. MANAZER

Pojem manazment pochadza z anglického vyrazu aznamend riadenie.
Predstavuje dynamicky jav, zamerany efektivnu integraciu a koordinaciu
I'udskych zdrojov v zaujme dosiahnutia stanovenych cielov. Manazment podla
Sedléka sa chape ako:

o teodria, resp. vedna disciplina,
o osobitd skupina l'udi,

C . R 6
o prakticka ¢innost na dosahovanie stanovenych cielov".

Prvoradym cielom manazmentu hotela je snaha o dosiahnutie
maximalneho vyuzitia kapacity hotela, maximalizicia trzieb a minimalizacia
nakladov, pri udrzani pozadovaného rozsahu a kvality sluzieb a zabezpecenie
efektivneho vyuzivania zamestnancov aich pracovnej doby. K zékladnym

manazérskym funkcidm patri:

o Planovanie — sa uskutociuje na vSetkych urovniach riadenia
a vyjadruje vychodiskovi manaZérsku funkciu. Je zamerana
na projektovanie buduceho stavu, coho vysledkom je sustava
plénov, pricom mdze ist’ o plan podniku, plany useku a stredisk.
Na zaklade funkéného zamerania sa moézZe jednat napriklad
0 finan¢ny plan. Pred zacatim planovania je potrebné zodpovedat’

tri kl'acové otazky:

1) kde sa nachadzame — ide o0 analyzu sucasné¢ho stavu
a vychodiskovej situacie,
2) kde sa chceme dostat’ — mozny budtci stav,
3) ako sa tam dostat — hladanie moznosti a sposobov
na dosiahnutie ciel'ov®.
o Organizovanie — spociva vo vytvoreni optimalnej organizacii
hotela a hierarchickych vzt'ahov. Cielom je vytvorit' systém prace

a spravnu del’bu prace, aby zamestnanci boli obozndmeny s tym,

® SEDLAK, M. Manazment. Bratislava: lura Edition, 2009. 434 s. ISBN 978-8080-7828-3-2.
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¢o, kedy, kde aako maju vykonat, aby prispeli k dosiahnutiu
stanoveného ciel’a’.

Vedenie ludi — sa poklada za najdolezitej$iu manazérsku funkciu.
Mo6ze sa jednat o vedenie ako bezprostredné pdsobenie
nadriadeného na svojich podriadenych, alebo vedenie ako
prostriedok na vytvorenie pozitivneho prostredia, kde patri
motivacia a stimulacia.

Kontrola — vramci kontroly ide predovsetkym o zistenie
skuto¢ného stavu, porovnanie tohto stavu s planom a vyvodenie
zaverov, v pripade odchylok zistenie ich pri¢in a opatreni na ich

, - 6
odstranenie’.

Fayol definuje manazéra ako osobu, ktord sa zaobera planovanim,

organizovanim, riadenim a kontrolou. K znakom definujicim uspe$ného

manazéra v cestovnom ruchu patria:

o

o

osobnostné vlastnosti a ich nepretrzité rozvijanie,
odborné poziadavky,

orientacia na uspech,

orientacia na zakaznika,

schopnost’ viest’ 'udi,

komunikacia i vztahy s verejnost'ou,

osobnostné predpoklady ako organizacna spdsobilost’,
orientacia na zakaznika,

odborna prax,

etika®.

Viaceri odbornici v oblasti manazmentu definuju tri zékladné typy

manazérov, priCom v praxi ¢asto dochadza ku kombindcii tychto manazérskych

typov hlavne z dévodu, ze kazda situacia ma rozdielne pric¢iny vzniku a nasledky

ajej rieSenie si vzdy vyzaduje iny pristup. Modze ist o manazéra demokrata,

autokrata alebo liberala, pripadne ich kombinaciu®,
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Demokraticky typ

Manazér demokrat predstavuje osobnost’, ktord je origindlna, inovativna,
vie aké su jeho pravomoci a ako snimi nakladat’ k obojstrannej spokojnosti.
Ovlada umenie motivacie pracovnikov a dokaze ovplyvnit’ cely kolektiv. Vytvara
pozitivne a harmonické pracovné vztahy, priCom vyuziva svoju autoritu.
Pri rozhodovani uplatituje aj nazory a konStruktivne pripomienky svojich
podriadenych, zapaja ich do rozhodnuti. V takomto prostredi vladdne uvolnena
atmosféra”.

Autokraticky typ

Autokraticky typ manazéra vyuziva postavenie autority a rozhoduje
samostatne bez ohladu na mienku svojich podriadenych. Podceiiuje vyznam
informovanosti avsetku pravomoc ponechava na sebe. Pod vedenim
autokratického manazéra dochadza k velkému pohybu pracovnikov. Pracovnici
podavaju kvantitativne vysoké vykony, no na druhej strane nevyuzivaji inovacné
postupy a kvalita prace je mensSia. PovécSine v pracovnych kolektivoch vznikaju
dva tabory. Na jednej strane stoja pracovnici, ktori vykonavaji pracovné ¢innosti
podl'a nariadenia manazéra bez zbytoénych okolkov ana druhej strane stoja
pracovnici, ktori nie st spokojni s takouto situdciou areaguji na vonkajSie
podnety agresivne, ¢asto dochadza k ich odchodu zo zamestnania®.

Liberalny typ

Liberalny manazér ponechdva volny priebeh pracovnych uloh svojim
podriadenym. V takychto kolektivoch dochadza k ¢astym konfliktom z dovodu,
ze nie je definovana presna del'ba prace, kazdy robi ¢o chce, nefunguje systém
kontroly a hodnotenia pracovnikov. Vykonnost’ je pomerne mala a z dlhodobého

hladiska neefektivna’.

K zakladnym funkciam manaZzéra najcastejSie patria:
o Wwkonna funkcia — zodpoveda za jednotlivé manazérske funkcie
od planovania po kontrolu,
o Spolocenska funkcia — zodpoveda za vytvorenie pozitivnych

vzt'ahov,
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o reprezentativna funkcia — zastupuje spolocnosti v stuvislosti
s vonkajSim prostredim,

o odborna funkcia — poskytuje svoje odborné a praktické skuisenosti
svojim podriadenym,

o hodnotiaca funkcia — v jeho pracovnej naplni je aj hodnotenie
vysledkov podriadenych,

o vychovna funkcia — vedie pracovnikov k samostatnosti’.

Mintzberg definuje role manazéra na zaklade zndzornenia roztrieStenosti
jeho prace. Podl'a neho manazér musi konat’ okamzite a jeho praca v podstate
spoc¢iva v kazdodennom rieSeni problémovG. Manazérske roly podl'a Mintzberga:

1) Interpersondlne roly:
a) manaZzér ako reprezentant spolo¢nosti,
b) manazér ako vodca,
C) manazér ako spojka.

2) Informacné roly:
a) manaZzéra ako monitor,
b) manaZér ako Siritel’ informacii,
€) manazér ako hovorca.

3) Rozhodovacie roly:
a) manazér ako podnikatel’,
b) manazér ako alokator zdrojov,
C) manaZér ako vyjednavac,

d) manaZzér ako riesitel’ konfliktov a problémovﬁ.

Na zabezpecenie kvality vSetkych manazérskych ¢innosti v hoteli Sladek
odporuca, aby hotelovy manazér disponoval vedomostami a schopnostami
potrebnymi na zarucenie uspechu a konkurencieschopnosti v podnikatel'skom
prostredi, mal by byt odbornikov v cestovnom ruchu aovladat zaklady
podnikovej ekonomiky, manazérskeho G¢tovnictva, prava, etiky i kultary. K jeho
schopnostiam by mali patrit, schopnost’ vediet’ pocuvat’, rokovat’ a vyjednavat’.

V ramci jazykovych schopnosti musi ovlddat minimélne dva svetové jazyky
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a neustale ich zdokonal'ovat. Musi dokazat’ motivovat’ pracovnikov v zdujme ich
spokojnosti, ako aj k spokojnosti hosti. Dalej musi sledovat’ vyvoj najnovsich
trendov v oblasti cestovného ruchu. Délezitu tulohu zohrava aj revitalizacia
hotelového produktu, za ktorti nesie zodpovednost, s cielom rozsirit' poziciu

na trhu,
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4. DRUHY MANAZMENTU

4.1.Personalny a komunikaény manaZzment

Personalny manazment predstavuje Cast manazmentu hotela zamerant

na problematiku l'udskych zdrojov, obsadzovanie pracovnych miest, formovanie

pracovnych vztahov a vytvaranie pracovnych podmienok v sulade s personalnou

stratégiou, pricom persondlna stratégia musi byt’ v stlade so strategickymi ciel'mi

hotela, ktoré sa tykaji potreby zamestnancov a ich rozvoja a obsahuje aj zakladné

sposoby i metody na dosiahnutie tychto cielov. Na zaklade personalnej stratégie

sa vypracuvava personalny plan, ktory urcuje pocet, Struktiru pracovnikov

na obsadzovanie jednotlivych pracovnych pozicii

® K subjektom personalneho

manazmentu sa zarad'uju:

o vrcholovy manazment hotela,

o pracovnici personalneho utvaru, v pripade vaésich hotelov,

o manaZéri jednotlivych hotelovych tirovniach riadenia®.

K funkcidm personalneho manaZzmentu patri:

1)

2)

3)

4)

5)

Personalne planovanie — odhady potreby pracovnikov a planovanie ich
personalneho rozvoja;

Analyza prace — V ramci nej sa vymedzuju jednotlivé pracovné miesta,
funkcie, Specifické poziadavky na pracovnikov a vypracuju sa opisy
prace;

Ziskavanie a vyber pracovnikov — ide 0 zabezpeCenie obsadenia
vol'nych pracovnych miest z r6znych zdroj;

Rozmiestnenie  a kariéra pracovnikov — suvisi  sO spravnym
umiestnenim pracovnika na poziciu, ktord zodpoveda jeho kvalifikacii
a zabezpecenie kariérneho rastu;

Kvalifikacna priprava arozvoj pracovnikov — cielom hotelov je

neustale zabezpecit’ nepretrzité vzdelavanie pracovnikov;
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6) Hodnotenie zamestnancov — pri tejto funkcii ide o vypracovanie
systému hodnotenia zamestnancov;

7) Motivacia a stimuldcia pracovnikov — je dolezita funkcia, ktora
vyuziva rézne stimulacné a motivacné prostriedky pre dosiahnutie
pozadovaného efektu;

8) Odmeriovanie pracovnikov — sivisi so mzdou a inymi formami odmien
pracovnikov;

9) Pracovné vztahy — pojednava o vytvoreni pozitivnych vzt'ahov medzi
nadriadenymi a podriadenymi, ale aj medzi pracovnikmi na rovnakej
urovni riadenia;

10) Pracovné podmienky — suvisia S0 stanovenim optimalneho pracovného
Casu, pracovného prostredia a zabezpecenia ochrany zdravia pri praci;

11) Persondlny informacny systém — sa vyuziva na evidovanie

a spracovanie agendy pracovnikov®.

Stanovenie potrieb pracovnikov sa moéze uskutociiovat viacerymi
sposobmi, ato na zaklade pozorovania apodla pracovnych noriem. Podla
pracovnych noriem sa vypocitava ¢as potrebny na zabezpecenie sluzieb a urc¢i sa
efektivny fond pracovnej doby na jedného zamestnanca. Efektivny fond
pracovného Casu sa vypocita ako rozdiel poctu kalendarnych dni v roku a dni
pracovného volna (sviatky, pldnované dni dovolenky, priemerna absencia pre
chorobnost’ a in¢) a vynasobi sa po¢tom hodin denného pracovného casu®.

Proces ziskavania pracovnikov pozostava zo Styroch krokov:

1) analyza poziadaviek,

2) opis prace,

3) ziskanie pracovnikov,

4) vyber pracovnikov.

Pre ziskanie pracovnikov moze hotel vyuzit' Siroka Skalu metdd,
cez ziskanie pracovnikov prostrednictvom uradu prace, vyuzitim vlastne]
evidencie uchadzaCov az po inzerciu, pricom méze vyuzit, aj interné zdroje

zamestnancov ich preradenim na inu funkciu®,
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Pri vybere pracovnikov sa uskutoChuje postdenie a selektovanie
uchédzacov o ponukané pracovné miesto, kde v prvy krok predstavuje skiumanie
a vyhodnocovanie pisomnych podkladov, druhym krokom je vyberovy prijimaci
pohovor popripade testovanie uchddzacov, potom nasleduje posudenie vysledkov
a nasledné rozhodnutie.

V ramci hodnotenia pracovnikov sa hodnotia kritéria, ktorymi st pracovné
vysledky, pracovné spravanie a odborné znalosti a sposobilosti®.

Vseobecné poziadavky na pracovnikov, ich produktivitu a spdsob ich
odmenovania st uvedené v podkapitole 6.3.

Pri vedeni 'udi je komunikacia nesmierne dolezitda manazérska funkcia.
Podla Sedldka predstavuje komunikdacia prostriedok, pomocou ktoré¢ho sa l'udia
V organizacii spajaju a pojem komunikdcia definuje ako ,proces prendsania
informdacie od jednej osoby k druhej osobe.” K funkciam komunikacie zaroven
zarad’uje:

1) informacnu — poskytuje informacie za u¢elom koordinovania ¢innosti,

2) motivacni — suvisi s plnenim ciel'ov,

3) kontrolnu — ide 0 ziskanie spatnej vazby,

4) emotivnu — suvisi s vyjadrenim pocitov z miery naplnenia ich

socialnych potrieb.

Komunikécia je Uspe$na vtedy, ked’ sa s fiou dosiahlo to, ¢o sa chcelo.
Pri komunikacii zohrdva nesmiernu ulohu spétné vézba, ktord umoZiuje
manazérovi zhodnotit’ informacie, ktoré st pre neho nedocenitel'né a na zéklade
nich posudit’, ¢i je dolezité¢ uskutocnit’ d'alSie potrebné kroky pre dosiahnutie

ciel'a®.
4.2 Marketingovy manazment

Podstata marketingového manazmentu a marketingovej koncepcie,
ako aj marketingové planovanie, marketingovy mix a marketingovd komunikacia
st podrobne rozpracované v kapitole 0. Taktiez tvorba cien a cenové stratégie su

uvedené v podkapitole 6.4.
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4.3.Finan¢ny manaZment

Finan¢ny manaZzment sa zaobera financ¢nymi aspektmi c¢innosti hotela.
Je mozné ho charakterizovat’ ako riadenie finan¢nych procesov v hoteli
v podmienkach trhového hospodarstva. Je neoddelitelnou, ba dokonca mozno
povedat’” dominantnou stcastou riadiaceho systému kazdého hotela. Vedeckym
zékladom financného manazmentu je teéria podnikovych financii, ale vyuziva
1 dalSie discipliny — ako je matematika, Statistika, psycholdgia a iné. Sustred’uje
a zovSeobeciiuje skusenosti z finanéného hospodarenia hotelov a z riadenia
¢innosti l'udi, ktori toto hospodarenie organizovali. Okrem toho je prakticky

finanény manazment aj umenim viazanym na osobnost’ finanéného manazéra.

Naklady a vynosy hotela

Pri prevadzkovani ubytovacich zariadeni sa naklady realizuju vo vSetkych
usekoch, strediskach  ipracoviskach. Naklady sa viazu s pripravou
a poskytovanim ubytovacich sluZzieb vo forme ubytovacich priestorov, udrzby
nabytku a priestorov, snakladmi na vybavenie izieb ahygienickych zariadeni,
naklady na kurenie, pranie, Zehlenie, osvetlenie, opravy a iné vydavky'. V ramci
analyzy nakladov sa néklady ¢lenia podl'a viacerych kritérii:

1) Podla casu vzniku:

a) kapitalové (investi¢né) naklady,
b) prevadzkové naklady,
2) Podla ucelu:
a) druhové naklady,
b) kalkula¢né néaklady,
3) Podla miesta vzniku v zariadeni:
a) naklady stravovacieho useku,
b) naklady inych pri¢lenenych stredisk,
€) naklady ubytovacieho tseku,
d) néklady pric¢lenenych stredisk k ubytovaciemu tseku,

e) rezijné naklady,

36



4) Podla vztahu K casu:
a) naklady bezného obdobia,
b) naklady buducich obdobi,
¢) naklady minulého obdobia,
5) Podla vztahu ku kalkulacnej jednotke:
a) jednotkové naklady,
b) spolo¢né rezijné naklady,
6) Podla spésobu kalkulovania na kalkulacnu jednotku:
a) priame naklady,
b) nepriame naklady,
7) Podla vztahu k vykonom hotela:
a) stale naklady,
b) premenlivé naklady,
8) Podla povodu ich vzniku:
a) externé naklady,
b) interné naklady,
9) Podla spésobu zistovania:
a) prvotné naklady, resp. jednoduché,
b) druhotné naklady, resp. zlozené, komplexné,
10) Podla charakteru ich pouzitia:
a) materialové (vecné) naklady,
b) osobné naklady,

c) finan&né naklady’.

V ramci Struktury nakladov sa za rozhodujice nédkladové druhy povazuju:

o

o

o

spotreba materialu,

naklady na energie,

néaklady na spotrebu tovaru,

naklady na mzdy a socidlne poistenie,

naklady na propagaciu a marketingové aktivity,
naklady na réZiu,

finanéné naklady’.
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Ro¢né naklady kazdého ubytovacieho =zariadenia sa v absolutnych
hodnotach uvadzaji na zaver kazdého roka vo vykaze Ziskov a strat. Na vysku
nakladov pdsobi viacero cCinitelov ako kapacita ubytovaciecho a odbytového
strediska, vyuZzivanie tychto kapacit, produktivita prace, ktord ovplyviiuje celkové
naklady hotela, podiel jedal andpojov na trzbach. Cim vyssi je ich podiel
na dosiahnutych trzbach, tym vysSie su naklady, ktoré stvisia so zaobstaranim
potrebnych tovarov™.

Vynosy hotelov tvoria v prvom rade trzby za ubytovacie a pohostinské
sluzby itrzby za ostatné doplnkové Ccinnosti hotela. Trzbami sa zaobera

podrobnejsie podkapitola 6.4.

Financna analyza hotela

Manazment hotela by sa mal zameriavat’ aj na jeho finan¢ny stav, ktory je
potrebné vyhodnotit vo vztahu k zédkladnym cielom podnikatel'ského planu
a Vv pripade vzniku nedostatkov, je potrebné prijat’ opatrenia na ich odstranenie.
Finan¢na analyza je stCasne aj ndastrojom controllingu hotela, pretoze
sa zameriava na overovanie uspe$nosti hotela. Ulohou finanénej analyzy je
na zéklade vyhodnotenia ukazovatelov zabezpeit zachovanie financnej
rovnovahy hotela. Zdrojom informdcii st uctovné doklady ako stivaha (udaje
0 majetku hotela a zdrojov ich krytia), vykaz ziskov a strat (adaje o vynosoch

a nakladoch) a vykaz cash-flow (informécie o prijmoch a vydavkoch hotela)®.

4.4 ManaZment prevadzky a sluzieb

Hlavnou napliou cinnosti hotelov je organizovat, zabezpecCovat
a predovsetkym poskytovat’ sluzby v Standardnom rozsahu, kvalite, mieste a Case
takym sposobom, aby vSetky vynaloZené snahy viedli k maximalnej spokojnosti
zékaznikov®. Obchodny styk medzi hotelom a klientom sa realizuje uz vo faze

objednavky a kon¢i odchodom klienta z hotela po platbe za poskytnuté sluzby.
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Rezervovanie je jednymi z néstrojov organizacie predaja i prevadzky
hotela. Rezervovanie sa moze uskutocnit’ ustne, telefonicky alebo pisomne
formou listovej objednavky, faxom, mailom, pricom na pisomné objednavky je
potrebné¢ odpovedat’ najneskor do 48 hodin. Pocas realizacii predaja sluzieb
sa vyzaduje, aby zamestnanci hotela:

o dbali na Cistotu vSetkych priestorov hotela,
o zabezpecili pozadované osvetlenie a vetranie priestorov,

zabezpecili primerana udrzbu hmotného majetku a okolia hotela,

O

(@]

pri pristupe k uspokojovaniu poziadaviek hosti jednali sluSne
a profesionalne,

o dodrziavali miestne predpisy a nariadenia’.

Pozadovany Standard jednania pri prichode a registracii hosta:
o kazdému hostovi je potrebné sa venovat ihned’ po prichode
a privitat’ ho,
o hosti je potrebné obsluzit’ v poradi v akom dosli,
o priregistracii pracovnik recepcie je povinny:
= pozdravit host'a ihned’ po vstupe do hotela,
= usmievat sa,
= pozerat’ host'ovi do o¢i,
= po predlozeni dokladu totoznosti aspoit raz ho oslovit
menom,
= prideli izbu hostovi,
= vykonat’ registraciu hosta,
= informovat host’a o potrebnych predpisov,
= dohodnut sposob platby,
= vysvetlit' mu ako sa orientovat’ v hoteli,
= ponuknut pomoc s batozinou,
= upozornit’ hosta na moznost vyuzivania réznych sluzieb
v hoteli,
= vhodnym spo6sobom ukoncit’ rozhovor,

o pocas vybavovania host'a mi oznamit’ ¢islo izby,
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. s 1
o vytvorit’ mu ucet".

V sucasnej dobe sa na rezervaciu a registraciu hosti pouzivaju rdzne
rezervacné systémy. Pocas celého pobytu hosti je potrebné, aby im bol
k dispozicii niekto, kto vybavi ich poziadavky k ¢o najlepsej spokojnosti. Spdsob
platby za pobyt mozu byt hotovostné a bezhotovostné (platobny sek, faktira,
voucher aplatobna karta). Na zabezpeCenie prieskumu mienky hosti, atym
zabezpecenie kvality sluzieb, sa vyuzivaju dotazniky na zistenie ich spokojnosti,
ktoré st poskytnuté host'om pri prichode, po¢as pobytu alebo pri odchode.

Pri poskytovani konferen¢nych sluzieb je potrebné, aby bol pocas celého
priebehu akcie k dispozicii pracovnik, ktory je povereny na vykonavanie tychto
¢innosti. Hotel je povinny dat’ k dispozicii potrebnt technickl vybavenost’ napr.

audiovizualne zariadenia, mikrofon a iné'.
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5. MODERNE FORMY RIADENIA

V poslednych rokoch dochadza k pomerne castému vyuzivaniu novych,
modernych foriem riadenia hotelov. Ide hlavne o outsourcing, ktorého zakladom
je efektivne riadenie vyuZivanim S$tihleho manazmentu a o franchizing, ktory
umoziiuje majitelom hotela podnikat pod zndmym ana trhu uz uspesnym

menom.

5.1.0utsourcing ako moderna forma riadenia hotela

Outsourcing (Outside Resource Using) vyjadruje vonkajSie zdroje aich
pouzitie. Jeho podstata spociva vo vycCleneni niektorych podnikovych c¢innosti
z hotela aich zabezpeCenie externym poskytovatelom. Ide o vytvorenie
tzv. Stihleho manaZzmentu tym, Ze sa hotel ststred'uje na svoju hlavni ¢innost.
Predstavuje rozhodovanie medzi dvoma stratégiami ,,vyrob alebo naktp®. Moze
sa jednat’ o ndkup sluzieb, ktoré¢ budii nahradzovat pdvodne vyclenené sluzby
alebo sa mdze jednat’ o nakup novych sluzieb, ktoré vznikli na zaklade novych
potrieb klientov. Cielom tychto zmien je dosiahnut’ odstranenie neproduktivnej
prace v jednotlivych ¢innostiach’.

Pred rozhodnutim o outsourcingu je doélezité vyriesit’ par otazok:

o aké funkcie je moZné nahradit’ pripadne Uplne vyclenit
pre dosiahnutie cielov,

o ziska hotel zavedenim outsoursingu na pruznosti,

o zvysi sa kvalita poskytovanych sluzieb,

o zlepsi sa hospodarnost’ a pomer medzi vynosmi a ndkladmi,

o aky bude mat’ outsourcing vplyv na podnikova kultaru,

o overit, ¢i dodavatel (poskytovatel') sluzby bude schopny

zabezpecit’ potrebnu kvalitu, presnost’ a rozsah,

"DVORACEK, J. Outsourcing a offshoring podnikatelskych cinnosti. Praha: C. H. Beck, 2010.
183 s. ISBN 978-80740-0010-2.
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o ma dodavatel’ predpoklady pre d’alsi rozvoj sluzieb®.

Vyhody outsourcingu:
1) znizenie nakladov,
2) zvySenie konkurencieschopnosti,
3) jednoduchsie organiza¢né riadenie,
4) zvySenie flexibility,
5) zniZenie rizika spojeného s podnikanim,

6) zvysenie kvality sluZieb (sluzby st do istej miery Standardizované)’.

Za vyhodu outsourcingu sa povazuje aj moznost vyuZzitia uSetren¢ho
finan¢ného kapitalu na jeho reinvestovanie, napr. v spojeni skvalitnenim hlavnych
¢innosti hotela. K vyhodam patri aj moznost ziskania zdrojov nevyhnutnych
na poskytovanie inak nedostupnych sluzieb. Néklady suvisiace s prevadzkou
outsourcingovej sluzby sa transformuju do kazdoro¢nych prevadzkovych vydajov
anie su uctované ako jedno rdzové vydavky, a preto pomdahaju pri vytvérani

vyvézeného cash-flow’.

Nevyhody outsourcingu:
1) wvznik zavislosti na externom dodavatel'ovi,
2) riziko spojené s neschopnost’ou zarucit’ stabilitu sluzieb,
3) obmedzené moznosti pruzne reagovat’ pri zmenach na trhu,
4) znizenie pracovnej moralky zamestnancov v dosledku ich neistoty

V stvislosti s procesom reorganizacie pri zavadzani outsourcingu”.

5.2.Franchising ako moderna forma riadenia hotela

Hlavnym cielom kazdej hotelovej spolo¢nosti je maximalna distribucia
svojho produktu. Franchising vyjadruje obojstranny zmluvny vztah medzi

franchisorom a franchisistom stanoveny na zaklade uzatvorenia franchisingove;j

8 PAlffy, a. outsourcing, manazment a globalizécia. Bratislava: CS-Profi-Public, 2008. 96 s. ISBN
978-80970-0360-9.
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zmluvy. Franchisor predstavuje majitela znacky a franchisee predstavuje
pravnickl alebo fyzicku osobu, ktorej je znacka poskytovana za urcity poplatok
pri podmienke dodrziavania kvality hotelového produktu. V podstate predstavuje
metodu umozinujucu vyuzivat' rozsah sluzieb na zéklade udelenia opravnenia,
licencie. Pociatky franchisingu sa datuju na prelome 19. a 20. storocia v USA.
V 50. rokoch dochadza k jeho rozvoju aj v zapadnej Europe v oblasti spolo¢ného
stravovania i v hotelierstve. Neskor sa to rozsirilo do celého sveta. Medzinarodné
hotelové retazce vyuzivajuce franchising su Sheraton, Hilton, Ramada, Accor,
InterContinental Hotels a iné®,

Vyhody franchisingu:

1) franchisee kipou ziskava znacku, ktora ma na trhu uz svoje meno a tym je
ur¢itou zarukou kvality, a nevznikaju mu ndklady stvisiace s vytvaranim
imidzu i jej uvedenim na trh,

2) franchisee ma zabezpeceny pravidelny predaj hotelového produktu v ramci
hotelového ret’azca,

3) franchisee zabezpeCuje pozadovany Standard kvality sluzieb v uzkom
spojeni s marketingovym programom franchisora,

4) franchisor poskytuje marketingovy program, poradensku cinnost
pri vol'be lokality, projektovani objektu, zavadzani technologii, rozsahu
sluZieb, vychove a vzdelavani personalu,

5) franchisor vykonava marketingovy vyskum a vystupy poskytuje vSetkym
uzivatel'om licencie,

6) franchisorovi umoznuje expanziu jeho znacky pri pomerne nizkych
nakladoch a v porovnani s jointventures bez investi¢ného rizika,

7) franchisor za predaj znacky ziskava od franchisee Uhradu za jej

poskytnutie®.

Nevyhody franchisingu:
1) franchisee dava k dispozicii svoj kapital,
2) franchisee znasa investi¢né naklady,

3) franchisee musi uhradit’ poplatky spojené s poskytnutim znacky,

9STESOVA, A. Franchising: partnerstvo prinasajuce uspech. Bratislava: Ekondom, 2006. 156 s.
ISBN 80-2252-247-3.
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4) franchisor poskytnutim zna&ky vstupuje do ur&itého rizika®.
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6. HLAVNE KEUCOVE OBLASTI

Pracovna naplit manazérov hotela je zamerana na Sest’ oblasti podnikania
V hotelierstve, ktoré¢ nemoze riadit’ samostatne a S casovym odstupom. Je potrebné
ich riadit komplexne anaraz. Tieto oblasti si zndzornené¢ na nasledujicom

Obrézok 4, ktoré su podrobne rozobraté v nasledujucich podkapitolach®.

Zakaznici
A

Persondl

Obrazok 4 Oblasti riadenia manazéra

Zdroj: Beranek, 2007

6.1.Zakaznici

Zakaznici vytvaraju kl'icovu oblast’ a zarad'ujeme k nim ubytovanych
hosti, navStevnikov reStaurdcie ainych odbytovych stredisk hotela,
ako aj spolupracovnikov hotela. Hlavnou a najddlezitejSou ulohou je, ¢o najlepsie

uspokojenie ich potrieb®.
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6.2.Aktiva

Aktiva hotela rozdel'ujeme do dvoch kategorii. K prvej kategorii patri
investovany kapital a z toho vyplyvajuce prijmy, napr. budova hotela, zariadenie
a prostriedky nevyhnutné na jeho prevadzku. Druht kategériu tvoria aktiva, ktoré
sice nie su vlastnictvom hotela, ale doCasne sa o nich stara anesie za ne
zodpovednost’, napr. hotelovi hostia aich majetok. Aktiva hotela prispievaju
k jeho uspechu na trhu. Na aktiva hotela mézu vplyvat’ rozne hrozby, priCom sa
modze jednat' o hrozby nepatrného vyznamu ako drobné kradeze spotrebného
majetku a hrozby vacsich rozmerov, ku ktorym sa zarad’uju Zivelné pohromy ako
poziare, povodne, hurikany a kradeze majetku s vy$Sou finan¢nou hodnotou. Proti
hrozbam véacsich rozmerov je mozné dat' sa poistit, ¢o aj vicSina hotelov
uskutocniuje. Budova hotela musi byt uz pri projektovani navrhnutd tak,
aby spinala bezpe¢nostné poziadavky, napr. v pripade pozZiaru. Pri ochrane aktiv
pred pripadnymi hrozbami je dolezité zamerat’ sa aj na to, kto ich sposobuje.
Vécsina hrozieb je spdsobena l'udskou cCinnostou a bezohladnostou. V ramci

stratégie ochrany aktiv je dolezité¢ vykondvat’ predpisané kontroly a odstraiiovanie

zistenych chyb, a taktie §kolenie pracovnikov v oblasti bezpeénosti’.

6.3.Personal

Neustale zvySovanie vykonnosti a efektivnosti pracovnikov prestavuje
prvoradii tlohu manazéra hotela v oblasti pracovnych sil, kedze ich platy
a naklady na nich tvoria vyznamnu ¢ast’ hotelovych vydavkov.

Poskytovanie sluzieb v hoteloch je =zalozené na organizéacii prace,
pracovnych procesoch, organizacii pracovisk a hlavne na pracovnikoch, ktori
disponuju sposobilostou pre poskytovanie sluzieb pozadovanej kvality. Pre pracu
Vv ubytovacich zariadeniach je charakteristicky vysoky podiel zivej prace, ktora sa
vykonava manudlne. Tak ako v ostatnych profesiach sa aj v praca v ubytovacich

zariadeniach riadi ustanoveniami Zakonnika prace’.
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Pocet a jednotlivé profesie zamestnancov hotela st zavislé od jeho druhu,

kapacity a funkcie. Na cele hotelového zariadenia stoji manazér pripadne

generalny manazér. Riadiaci pracovnici st:

o riaditel pre Usek stravovania,

o riaditel’ pre usek ubytovania,

o Veduci useku marketingu,
o riaditel’ ekonomického usek,

o veduci technického useku.

V ramci odbytovych stredisk s za najcastejSie profesie vo velkom hotely

nasledovné:

veduci recepcie,

zastupca veduceho recepcie,
recepcny,

pokladnik,

veduci rezervac¢ného oddelenia,
pracovnik rezervacného oddelenia,
telefonista,

hlavny vratnik,

vratnik,

dvernik,

nosi¢ batoziny,

pochddzkar,

Vseobecné poziadavky na pracovnikov hotela su:

zriadenec na parkovisku,
obsluha vytahu,
hotelova gazdina,
chyzna,

upratovacka,

veduca pracovne,
pracovnicka pracovne,
udrzbar,

ochranka majetku,
kraj¢irka,

né.

o vykonavat svoju pracu svedomito a disciplinovane,

o plnit pokyny svojich nadriadenych v stilade s pravnymi predpismi,

o dodrziavat  zésady spoluprace

a pracovnikov,

vramci  vSetkych  pracovisk

o Vplnej miere vyuzivat pracovny cas, technologiu a iné prostriedky na

vykonavanie prac na pozadovanej Grovni,

o kvalitne, v€as a hospodérne plnit’ pracovné povinnosti,

o dodrziavat’ pracovny poriadok,
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o dodrziavat’ predpisy na pracovisku,
o konat’ v sulade s opravnenymi zaujmami zamestnavatel’a,

o zachovavat mlcanlivost’ v oblasti realizovanych vykonoch a trzbach’.

Produktivita prace predstavuje dolezity ukazovatel prace i vykonnosti
hotela, ktory sa vyuziva na hodnotenie efektivnosti jednotlivych ¢innosti a ciel'ov
zariadenia pracovnymi silami, planovanie trzieb a zabezpecenie spravnych relacii
medzi trzbami a poc¢tom pracovnikov, aich odmenovanim. Produktivita prace
vyjadruje vzt'ah medzi vstupmi a vystupmi, pricom vstupy predstavuju pracovné
sily, ich kvalifikacia, pracovny cas, platy a odmeny a vystupy predstavuju trzby
hotela. Produktivita prace sa vypogita ako:

(vynos za rok — neobchodné vynosy)

Produktivita préce hodnotovy ukazovatel = ~~7""" TTTTTTTTTT T -
priemerny pocet pracovnikov prepocitany

na plny tvdzok

K €initel'om ovplyvitujacim produktivitu prace v ubytovacich zariadeniach

patria:

o kategoria a trieda zariadenia,

o lokalita zariadenia,

o produkt, objem zakladnych a doplnkovych sluZieb,

o sezoénnost’ poskytovanych sluzieb,

o S$truktira trzieb zariadenia,

o obsadenost’ ubytovacich kapacit,

o frekvencia navitevnosti a priemerna dizka pobytu®.

Aby podali pracovnici pozadované vykony je potrebné presne vymedzit
ulohy, zodpovednost’ za ne a vytvorit’ ¢asovy plan s stlade s dopytom po produkte
hotela. Doélezitd je aj motivacia pracovnikov, ktorej sicastou je aj odmenovanie.
V hotelierstve platia rovnaké zdsady odmenovania ako pri inych podnikatel'skych
¢innostiach. Za najvyznamnejSie sa povaZzuju, mzda nesmie byt nizSia ako

minimalna mzda stanovend osobitnym predpisom Zakonnika prace a mzdové
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podmienky musia byt rovnaké pre muZov aj Zeny’. K systémom odmefiovania
vyuzivanym v hotelierstve patria:
o pevna mesa¢na mzda bez zavislosti od trzieb a prijmov hotela — ide
0 ¢asovu mzdu,
o pohyblivou mesa¢nou mzdou v zavislosti od vysky trzieb hotela —
ide 0 ukolovi mzdu,
o kombinovany systém, kedy je stanovené pevnd mesacna mzda
aknej sa pripocita pohybliva polozka mzdy, ktora sa vypocita

z dosiahnutych trzieb”.

6.4.Trzby a tvorba cien

Hotely predajom svojich produktov realizujt trzby, ktoré predstavuju sucet
individualne realizovanych sluzieb aich cien inkasovanych v hotovosti,
bezhotovostne pripadne formou faktury, ktoré vznikaju predajom konecnému
spotrebitel'ovi alebo sprostredkovatelovi’.

Trzby hotelov sa vnutorne €lenia na trzby za ubytovanie, trzby za jedla
anapoje atrzby za ostatné realizované vykony. Podiel trzieb za ubytovanie
aza jedla andpoje podla jednotlivych tried hotelov zobrazuje nasledujuca

Tabulka 6.

Tabul’ka 6 Podiel trZieb za ubytovanie a za jedla a napoje v % podPa tried hotelov

Hotel triedy 54,38 38,38
Hotel ™ triedy 48,23 40,23
Hotel ™ triedy 43,03 47,52
Hotel " triedy 31,20 28,30

Zdroj: Sladek, 2007

Vyska trzieb hotela za ubytovanie st vysledkom poctu predanych izbodni

aj priemernej ceny za izbodeni. Je mozné ich odvodit’ z dosiahnutej Grovne
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ukazovatelov vyuzitia ubytovacej kapacity apoctu predanych izbodni,
apriemernej ceny za izbodeit'. Vztah kapacitného ukazovatela a hodnotového

ukazovatela je mozné vyjadrit’ nasledovne:

Trzby za ubytovanie = pocet predanych izbodni x priemerna cena

za izboden

Najdolezitejsimi ukazovatelmi aktivity hotela st obsadenost’ izieb
a vyuzitelnost’ izieb, ktoré percentualne vyjadruju vztah medzi vyskou trzieb

a ubytovacou kapacitou za uréité sledované obdobie. Vypocet :

lor X 100 kde: Iy - pocet predanych izbodni,
V= mmmmmmmmeeeee , Is - pocet vSetkych izbodni,
Is V - % obsadenosti (vyuzitia).

Hotelové spolocnosti okrem tychto ukazovatelov sleduju trzby
za ubytovanie aj v prepoc¢te na:
o jednu izbu za rok za celkové izby, ktoré boli v priebehu roka
prenajate,
o jednu izbu za rok za celkovu kapacitu izieb hotela,

o jednu izbu obsadent iba jednou osobou.

Trzby ubytovacich zariadeni vyrazne ovplyviiuje sezonnost. Sezénnost’
trzieb hotelov sa vyjadruje podielom trzieb jednotlivych mesiacov z celorocnych
trzieb a sezonnymi indexmi, vyjadrujicimi vySku dosiahnutych mesaénych trZieb
V porovnani s priemernymi mesaénymi trzbami v roku’.

Vypocet mesacného podielu trzieb na celkovych rocnych trzbach:

trzby za dany mesiac x 100

mesacny podiel za dany mesiac v % = mmmmmmemmmmmem e eeeee
ro¢né trzby
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Vypocet sezonnych indexov:

trzby za dany mesiac

sezdnny index za dany mesiac = ----==========mmmmmmmmm oo x 100

Tvorba cien

priemerné mesacné trzby

Tvorba cien sa zakladd na zaujmoch hotela, pricom prvoradym cielom je

dosiahnutie maximalneho zisku. Existuju Styri stratégie tvorby cien:

1) Stratégia orientovand na zisk:

a)

b)

Metdda oznacdovana ako tzv. Huberov vzorec — tato metdda

tvorby cien sa vyuziva najcastejSie a spo¢iva v urceni takej
ceny, ktord zabezpe¢i pozadovani navratnost investicii.
Ide 0 pomerne jednoducht metddu, ¢o sa tyka vypoctu, no jej
vel'kou nevyhodou je, ze pri vypocte sa neberie do uvahy
elasticita dopytu a vplyv konkurencie®.

Metdoda maximalizdcie zisku pomocou krivky dopytu

a nakladovej Struktry — pri tejto metode vyjadruje krivka

dopytu vztah medzi poétom predanych izieb aich cenou,
andklady sa vypocitaju suctom fixnych a variabilnych
nakladov®. Vypocet:
Z=TR-TC, kde: Z- zisk,
TR — celkovy prijem,
TC — celkové naklady,
pricom : TR =P x Q.

2) Stratégia orientovand na predaj:

a)

b)

Trhovo orientovand metdda tvorby cien — spociva v presnom

definovani trhu a v preskimani konkurencie vo vymedzenom
segmente. Prieskum umozni hotelu zistit postavenie jeho
produktu na trhu. Za vyhodu tejto metdédy sa povazuje sulad
pri tvorbe ceny s marketingovym mixom.

Metdéda  prestiznej] ceny — vychadza z predpokladu,

ze jedinecnostou produktu stupa dopyt po nom a na zaklade

toho si moze hotel uréit’ cenu.
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C) Metdéda psychologického stanovenia ceny — jedna sa

0 stanovenie ceny vychddzajic ztoho, kol'ko je zdkaznik
ochotny za produkt zaplatit’S.
3) Stratégie orientovanad na konkurenciu:

a) Nasledovanie trhového vodcu — ide 0 stanovenie nizSich cien

ako mé vodca na trhu.
4) Ndkladovo orientovana stratégia:

a) Metdda percentualnej prirazky — K materialovych nakladom sa

pripogita percentuélna prirazka®.

b) Metdda bodu zvratu — bod zvratu vyjadruje stav, pri ktorom

sa celkové prijmy rovnaju celkovym ndkladom a jeho vypocet
je nasledovny:

Fixné naklady
Bod zvratu (pocet prenocovani) = =================mmmmmmmmommmneo oo

Predajna cena — Variabilné naklady

v grafickom zobrazeni to vyzera takto:

Celkove naklady
a prijmy

Celkove prijmy

Celkové naklady

{/7/ Fixné naklad)

Pocet prenocovani

Obrazok 5 Grafické znazornenie bodu zvratu

Zdroj: Beranek, 2007

Na zaklade bou zvratu sa cena ubytovania vypocita ako:
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Fixné naklady
Cena = -----mm-m-mmmme oo + Variabilné naklady.

Pocet prenocovani

6.5.Sluzby

Uroveit aztoho vyplyvajiica kvalita poskytovanych sluzieb v hoteli
je nesmierne dolezitd. Zéakaznici pri vyuzivani sluzieb hotela maju dve zakladné
oc¢akavania. Prvym je uspokojenie ich potrieb a druhym je zodpovedajlce
spravanie zamestnancov hotela pri ich uspokojovani. Z tohto dévodu je nutné,
aby manazér hotela presne definoval napln prace jednotlivych zamestnancov.
K dosiahnutiu pozadovanych vykonov musi vhodne motivovat zamestnancov.
Cielom je, aby hotel zabezpeCil poskytnutie sluzby zakaznikovi a zaroven

vytvoril kladny vztah medzi persondlom a hostom®.

6.6.Produktivita

Produktivita ma svoje zéklady v slovach produkt, vytvor, vysledok.
Ide o schopnost’ dosahovat’ vysledky a meria mnozstvo vysledkov dosiahnutych
za urcité asové obdobie”,
Vo vSeobecnosti sa vypocita ako:
Vystup
Produktivita = --------------------- ,
Vstup
pri¢om:
- vstupom sa rozumeji zdroje potrebné na vytvorenie produktu,
resp. sluzby,

- vystupom sa chape konecny produkt, resp. poskytnuta sluzba.

19 produktivita prace. 2008. Magazin SUCCESS. 3/2008. ISSN 1337-6659.
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V hotelierstve nie je mozné jednoznacne ur€it’ vstupy a vystupy, pretoze
vztahy medzi nimi nie su kontantné a presne kvantifikovatelné®. Z tohto dévodu
sa vyuzivajiu dve moznosti vypoctu, a to:

Trzby za ubytovanie
Produktivita = ------------=-=-m-mm e oo ,

Mzdové naklady personalu

Pocet upratanych izieb
Produktivita = ---------=--=-mmm oo :

Pocet odpracovanych hodin

Existuje pat alternativnych postupov zameranych na zvySenie
produktivity:

1) znizenie mnozstva vstupov a zvySenie mnozstva vystupov,

2) znizenie mnozstva vstupov pri zachovani mnozstva vystupov,

3) zachovanie objemu vstupov a zvySenie objemu vystupov,

4) zvySenie objemu vstupov pri relativnom zvyseni vystupov,

5) zniZenie objemu vstupov s relativnym zniZenim vystupov'®,

Pre zvySenie produktivity v hotelierstve su definované tri stratégie, v ramci
ktorych su vymedzené postupy na dosiahnutie jej zvysenia:

1) Stratégia zamerana na jednotlivca:

- odmenovanie formou prémii a priplatkov;
- Stanovenie individualnych cielov;
- vzdelavacie programy pre zamestnancov.

2) Stratégia zamerana na pracovnu skupinu:

- dobra vnutorna organizacia,
- prémiové odmenovanie celej skupiny za dosiahnutie dobrych vysledkov;
- navrhnutie nakladov podl'a jednotlivych ttvarov.

3) Stratégia zamerana na hotel ako celok:

- silna podnikova kultura;

- zaruCenie dlhodobého zamestnania;
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nepatrné rozdiely v poziciach zamestnancov;
zverejiiovanie informacii o vykonoch hotela;

V ramci systému odmeniovania zahrnut’ aj podiely na zisku hotela.

6.7.Kvalita

Podl'a Crosbyho je kvalita zhoda s poziadavkami. Deming vSak definuje

dosiahnutie kvality a tym aj kvalitu, ked’ sa vracia zakaznik a nie tovar. McDonald

a Piggot chapu kvalitu ako usilie o poteSenie zdkaznika neustdlym vylepSovanim

a uspokojovanim jeho potrieb a poziadaviek®.

Na zaklade normy ISO 9000:2005 je kvalita definovana ako miera, s akou

stbor vlastnych charakteristik spifia poziadavky. Kvalitu ovplyviiuje rad faktorov,

podl’a ktorych sa aj hodnoti:

spolahlivost’ poskytovanych sluzieb,

ochota zamestnancov pri poskytovani sluzieb,
sposobilost’ zamestnancov,

dostupnost’ kontaktov,

komunikécia a informovanost’ host'ov,
doveryhodnost,

bezpecnost’,

orozumenie potrebam host’a.
p p

Na druhej strane hostia hodnotia hotel podl'a vlastnych kritérii, ktoré s :

dostupnost’ sluzby,
komfort,

pomer hodnoty a ceny,
zodpovednost’ sluzby,

primerany vyber”.

Sposob kontroly dodrziavania stanovenej kvality hotelovych produktov

predstavuje audit. Audit vykonavaji zvéac¢Sa externi pracovnici, ktori vykonavaju

hodnotenie kvality poskytovanych sluzieb z pohladu hosta. Dal$ou alternativou
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hodnotenia kvality je prieskum spokojnosti samotnych hostov, formou dotaznika
alebo pouzitim knihy priani a staznosti.
V stvislosti s manazérstvom kvality sa v hoteloch implementuju normy
ISO radu 9000, ktoré predstavuju urcitu zéaruku kvality pri ich dodrziavani.
NajcastejSie normy uplatinované v hotelierstve st:
1) STN EN ISO 9000:2005 — Systém manazérstva kvality. Zaklady
a slovnik.
2) STN EN ISO 9001:2008 — Systém manazérstva kvality. Poziadavky.
3) STN EN ISO 9004:2000 — Systém manazérstva kvality. Navod
na zlepSovanie vykonnosti.
4) STN EN ISO 22000:2004 — Systém manazmentu bezpe¢nosti potravin
(HACCP — Hazard Analysis Critical Control Point — analyza kritickych
bodov kontroly)®.

ISO normy su zaloZené na dsmych zasadach:
1) orientacia na zakaznika,
2) vedenie a riadenia zamestnancov,
3) zapajanie pracovnikov,
4) procesny pristup,
5) systémovy pristup k manazmentu,
6) neustale zlepSovanie,
7) rozhodovanie na zaklade faktov,

8) vzajomne vyhodné dodavatel'ské Vzt’ahy5.
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7. PODNIKATELSKY PLAN

Podnikatel'sky pldn predstavuje iV hotelierstve pisomnu  formu
rozhodovacieho procesu podnikatel'skych subjektov, ktory ma za tlohu definovat’
a kvantifikovat' jednotlivé podnikatel'ské ciele a zvolenu stratégiu na ich
dosiahnutie™. Podnikatel’sky plan plni dve funkcie:

1) Vnutornu (internii) — predstavuje interny dokument, ktory sltzi ako

nastroj riadenia a zéroven aj kontroly hotela;

2) Vonkajsiu (externu) — slizi na prezentaciu hotela a je vypracuvava sa

pre komunikiaciu s okolim, napr. pre investorov, veritelov
a obchodnych partnerov'.
V hotelierstve sa podnikatel'sky plan zviacSa zameriava na zakladné okruhy
problémov, medzi ktoré patria:

o analyza trhu a konkurencie,

o analyza stCasného postavenia hotela na trhu a definovanie jeho
pozicie,

o analyza hotelovej vykonnosti,

o definovanie cielov pre dosiahnutie lepSich vysledkov v oblasti
efektivity, kvality a trzieb,

o planovanie zdrojov aich vyuzitia scielom dosiahnut rychlu
navratnost’ investicii'’.

Charakteristicky znak podnikatel'ského planu predstavuje detailny popis
ponukaného produktu, ktory je podstatou podnikania. Obsah podnikatel'ského
planu je rozdielny v zavislosti od druhu a charakteru podnikatel'skej Cinnosti,
napriek tomu st v kazdom identické polozky, ktoré musi obsahovat™?.

Obsah podnikatel'ského planu pri podnikani v hotelierstve:

1) Titulna strana - by mala obsahovat’ meno podnikatela, resp. nazov

hotelovej spolo¢nosti, kontaktné udaje, meno a kontakt na vedticeho

zamestnanca a datum vyhotovenia podnikatel'ského planu.

1 Kol. aut. Podnikatel'sky plan. Poprad: CeVeTe, 1998. 97 s. ISBN 80-9677-384-4.
12 JOHNSON, R. Ako zostavit’ dobry podnikatel'sky plan. Bratislava: OpenWindows, 1995. 249 s.
ISBN 80-8574-109-1.
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2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Obsah — by nemal prekrocit’ rozsah dvoch stran formatu A4 a vo svojej
podstate sluzi k lepsej a rychlej orientacii v dokumente.

Zhrnutie — sltzi pre investorov, na ich rychle rozhodnutie 0 detailnom
prestudovani planu alebo o jeho zamietnuti. Malo by byt putavé
amalo by obsahovat zamery, ciele anevyhnutné informacie.
V podstate v zhrnuti sa vyzdvihujt vsetky pozitiva.

VSeobecny opis spolocnosti — uvadza sa opis spolocnosti, sucasny

abudaci vyvoj, ataktiez opis vlastnickych pomerov, pripadne
organizacna Struktira a zlozenie personalu.

Kliacové osobnosti — struény prehlad zakladnych informacii

0 kl'aicovych osobnostiach.

Vyrobky asluzby — uvadzaji sa informacie o vyrobkoch, resp.

sluzbach avyrobnom procese s cielom vytvorenia predstavy ako
produkt vyzera a k ¢omu slazi.

Analyza trhu — obsahuje udaje charakterizujice velkost’ trhu, mozny
vyvoj dopytu, konkurenciu, konkuren¢né vyhody a nevyhody.

Odbyt — tato Cast’ sa zaobera odbytovou acenovou stratégiou, jeho
organizaciou. Opatreniami na podporu predaja, ocakdvané naklady
spojené s odbytom a budice odbytové ¢innosti.

Obchodny plan — obsahuje tdaje o vyhotoveni produktu.

10) Finan¢ny plan — mal by sa zameriavat’ na sGi¢asné a planované budace

finan¢né situdcie, predpokladany zisk, predpokladané finan¢né toky,
plan investicnych vydajov, poZadované finanéné prostriedky. Okrem
tychto naleZzitosti, ktoré by mal obsahovat’ finan¢ny plan, by mala byt

vykonana analyza nakladov, ocakavaného obratu a cash-flow.

11) Kritické miesta a problémy — na ich poukazanie sa najCastejsSie pouziva

SWOT analyza, kde sa poukazuje na silné a slab¢é stranky, prilezitosti
a ohrozenie hotela sGcasne, atym sa vyskytujice nedostatky

a problémy zmieriuju.

12) Prilohy — je mozné k podnikatel'skému planu prilozit dokumenty

tykajace sa hospodarskej ¢innosti hotela, vypis z obchodného registra,
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zakladatel'ski  zmluvu ardzne zmluvy o ¢lenstvach v rdéznych

zdruzeniach®?.
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8. HOTELOVY MARKETING

Existuje mnoho roéznych definicii marketingu. Vo vSeobecnosti je mozné
konstatovat’, Ze marketing je spolocensky a riadiaci proces, v ktorom jednotlivci
a skupiny ziskavaju prostrednictvom vytvarania a vymeny produktov a sluzieb to,
&o potrebuju a chet na uspokojenie svojich potrieb a Zelani™.

Zakladom marketingu kazdého hotela je marketingova koncepcia.
Na marketingovi koncepciu nadvdzuju marketingové stratégie a marketingovy

mix vid’ Obrazok 6.

MARKETINGOVA STRATEGI4A HOTELA I

I POSLANIE HOTELA I
|

MARKETINGOVE CIELE
|

I MAREKETINGOVA ANALYZA

ANALFZA SIENVFCH ANALYZA EXTER. ANAL FZA
A SLABYCH STRANOK| PROSTREDLA HOSTI

|
SPECIFICKE PREDNOSTT
1
I URCENIE PRILEZITOSTI 4 OHROZENT I
|
SEGMENTACIA TRHU I
1
F¥BER MARKETINGOVEJ STRATEGIE

1
AKTIVACEA MARKETINGOVEHO MIXT I

| | | | | ]
r DISTRIBUC EKOMUNIT -
PRODUKT T
I I I CESTY CcENA I KACIA LUDIA
|
REALIZACNY PLAN I
KONTROILA I

Obrazok 6 Marketing hotelovych sluzieb
Zdroj: Vanicek, 2007

B TORMA, P., DERCO, J. Marketing v cestovnom ruchu. KoSice: AMS, 2007. 69 s.
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Marketingova analyza sa zameriava na analyzu vnutornych a vonkajSich

podmienok™.

Analyza vnutorného prostredia
V ramci analyzy vnutornych podmienok sa jednd o analyzu vlastného
produktu hotela, priCom sa zist'uju silné a slabé stranky, charakteristické pre tieto
oblasti:
o umiestnenie — lokalita hotela vo vézbe na celkovu infrastruktaru,

o stav budovy a kapacita stredisk,

o kvalita poskytovanych sluzieb — hodnotenie predpokladanych

poziadaviek, Standardov na vybavenie, hygienu a iné,

o persondlna situdcia — hodnotenie pracovnikov =z hl'adiska ich

kvalifikécie a praxi,

o ekonomické vysledky — hodnotenie efektivnosti, ziskovosti,

rentability a inych ekonomickych ukazovatelov,

o podiel stalych hosti na celkovom podéte hosti — hodnotenie tohto

ukazovatela stvisi so spokojnost’ou hosti,

o do akej miery zodpovedaji poskytované sluzby potrebam hosti,

o hodnotenie ponuky jedal host’ami,

o skutoénv a ofakavany buduci stav hotela®.

Analyza silnych a slabych stranok sa oznacuje tiez ako SWOT analyza.

Analyza vonkajsieho prostredia
Analyza vonkajSieho prostredia pozostava z analyzy Styroch oblasti, medzi
ktor¢ patria:

1) Analyza ekonomického, socialneho i kulturneho prostredia

Pri danej analyze dochadza k hodnoteniu sucasného a buduceho
postavenia arozvoja oblasti, Vvktorej dany hotel pdsobi.
Ide o0 hodnotenie geopolitického vyznamu, TIudského, kultirneho

a hospodarsko-spolocenského potencialu tizemia.

¥ VANICEK, JI., KRESTAN, V. Marketing cestovniho ruchu. Praha: Vysoka skola polytechnicka
Jihlava, 2007.
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2) Analyza konkurencie

Uspech hotela na vymedzenom tzemi v hlavnej miere zavisi
od schopnosti ako reaguje na zmeny okolia. Analyza konkurencie je
vyznamna pre udrzanie si pozicie na trhu. Vykonava sa analyza
bezprostrednej konkurencie, pricom konkurenciu méze predstavovat
jeden alebo viac konkuren¢nych zariadeni. Na ich analyzu sa pouzivaju
rozne zdroje od propagacnych letdkov, cez internet, az po komunikaciu
s hostami konkurencie. Taktiez je potrebné analyzovat’ subor sluzieb
(produkt) a ich kvalitu odbytovych stredisk konkurencie.

3) Analyza informovanosti o dopyte po sluzbach a klientely

Na jednej strane ide o analyzu celkového trendu vyvoja cestovného
ruchu, podmienok, ktoré poukazujti, akym spésobom sa bude cestovny
ruch uberat’. Na druhej strane sa vykonava analyza tykajica sa narokov
a poziadaviek hosti, charakteristiky ich dopytu a informécie sa
ziskavaju priamo od hosti formou dotaznika.

4) Analyza trhového potencialu

V suvislosti s danou analyzou je potrebné si uvedomit’ rozvojovy
potencial uzemia, velkost' dopytu po sluzbach, socidlne podmienky
ovplyvilujice rast dopytu, ofakavané zmeny v ramci informacnych
technoldgii a vV neposlednom rade postidenie moznosti zapojenia hotela

do medzinarodnej hotelovej siete™.

Marketingova stratégia je plan aktivit, ciel'ov a zamerov posobenia na trhu
na ur¢ité ¢asové obdobie a spravidla obsahuje dlhodobé ciele, ktorej tilohou je
dosiahnutie tychto cielov. Marketingova stratégia sa zameriava predovsetkym na:

1) Segmentaciu trhu

Pri segmentacii trhu ide o identifikaciu ciel'ovej skupiny hosti, ktorym
bude produkt uréeny.

2) Definovanie pozicie na trhu

Pocas definovania pozicie hotela na trhu, v ¢ase spracovania stratégie

a ciel’a, kde by sa chcel neskor nachadzat’, je dolezité zodpovedat’ celt

62



skalu otdzok tykajicich sa vonkajSich faktorov, potrieb cielovych

segmentov, spoluprace s cestovnymi agentirami a mnohé iné.

3) Rozvoj silnych stranok, potrebné opatrenia a riesenia
K silnym strankam hotela patri hlavne jeho konkurencnd vyhoda.
Je potrebné, aby hotel vytvoril opatrenia na zaistenie a rozvoj svojich

silnych stranok a tym zabezpetil fungovanie hotela®.
Marketingovy plan

Marketingovy plan sa li$i od marketingovej stratégie tym, ze sa zameriava
na kratkodobé ciele. Obsahom tohto planu je prehl'adné zhrnutie, ktoré umoziuje
manazmentu lepSie pochopit’ jeho hlavny zdmer, marketingova situdcia, SWOT
analyza a definovanie finanénych a marketingovych ciel'ov, ktoré st nevyhnutné
pre spravnu vol'bu marketingovej stratégie™.

Samotny marketingovy plan sa ¢leni na Ciastkové plany, medzi ktoré patria

plan vyskumu a vyvoja, plan vyroby, personalny plan a financny plan.
Marketingovy mix

Marketingovy mix predstavuje subor marketingovych nastrojov, ktoré
podnik pouZiva k tomu, aby dosiahol svoje marketingové ciele na cielovom trhu.
Marketingovy mix sa oznacuje, aj ako 4P. Rozdel'uje sa do 6smych skupin a vtedy
sa hovori o tzv. 8P™. Jedna sa pritom o:

1) Product — poskytovana sluzby, resp. produkt;
2) Price —cena;

3) Place — miesto, resp. distribu¢né cesty;

4) People — pracovnici, resp. l'udia;

5) Promotion — propagacia:

a) podpora predaja,

b) reklama,

C) vztahy s verejnostou,

d) interna reklama;
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6) Partnership — spolupraca v hotelovom priemysle;
7) Packaging — zostavovanie balikov sluzieb;

8) Programming — programové $pecifikacia®.

Produkt, resp. sluzba

Produktom ubytovacich zariadeni je sluzba pripadne subor sluzieb, ktory
je schopny uspokojit’ potreby zakaznika. K zakladnym vlastnostiam sluzby patria
uzitocnost’, pouzitenost’ 1 dosiahnutel'nost’. Hlavnym znakom sluzby je jej
obmedzena zivotnost. Poskytované sluzby v hotelierstve sa delia na ubytovacie
sluzby, stravovacie sluzby, doplnkové sluzby a osobné sluzby. Aby hotel mohol
profitovat’ zo svojej lokalizacie musi najprv ndjst’ jedinecnost’ v poskytovanych
sluzbach. Moze sa pritom zamerat’ na rozne oblasti, napr. na organizovanie
sluzieb spojenych s kongresovym cestovnym ruchom, wellness, Sport, kultaru,
kulindrske umenie, nostalgicktl a romantick atmosféru alebo na priatel'sky vzt'ah
k detom. Baliky sluzieb tvori subor ubytovacich, stravovacich a doplnkovych
sluzieb, ktorého stcastou moézu byt pre hotel atypické sluzby, pontkané
za pausalnu cenu®. Féazy zivotného cyklu produktu su uvedené na nasledujicom

Obrazok 7.

Dopyt

i

/ ZRELOST
/ RAST POKLES \

e VADZANIE

-

VYvos

Obriazok 7 Fazy Zivotného cyklu produktu
Zdroj: Torma, 2007
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Féza vyvoja
Faza vyvoja je zamerana na hl'adanie novych napadov a ich rozvoj. Je pre

nu charakteristicky nulovy dopyt a vysoké naklady.

Féza uvadzacia

Pocas uvadzacej vazy je obrat a zisk nizky, pretoze si uvedenie sluzby na
trh vyzaduje vysoké naklady na reklamu.
Faza rastu

V tejto faze sa prejavuje jedine¢nost’ sluzby a dochadza k zvyseniu obratu
a zaroven aj k narastu trzieb.
Féza zrelosti

K zrelosti dochadza v obdobi, ked’ na trh vstupuju iné hotely s rovnakou
ponukou. Z tohto dévodu dochadza ku konkurenénému boju. Ceny sa znizuju,
a tym klesaju aj zisky.
Féza poklesu

Dochadza k znizeniu obratu a znizeniu zisku, ¢o moze viest’ az k Gplnému

zaniku sluzby’.

Na zaklade tempa rastu trhu a relativneho trzného podielu sluzieb sa delia

do Styroch skupin, ktoré st oznacované ako Matica BCG (Bostonskd poradenska

skupina)®.

TEMPO RASTU

TRHU

20 %

HVIEZDY OTAZNIKY
10 %
DOJNE KRAVY PSY
0 % 1 0,1

RELATIVINY TRHOVY DPODIEL

Obrazok 8 Matica BCG
Zdroj: Torma, 2007
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Hviezdy:
- vyznacuje sa vysokou atraktivitou trhu a silnou konkuren¢nou vyhodou,
- narastajuci obrat aztoho vyplyvajice vynosy su zarukou dlhodobého
uspechu.
Otazniky:
- vyznacuje sa atraktivnym trhom, ale konkuren¢na vyhoda je nevyrazna,
- napriek tomu, ze obrat azisky st pomerne nizke, je tam vysoké
predpoklad na uspesny rozvoj.
Dojné kravy:
- pre ne je charakteristicka silnd konkuren¢na vyhoda, ale atraktivnost’ trhu

je nizka a z toho dévodu nie je mozné dlhodobo dosahovat’ vysoké obraty

a zisky.
Psy:
- vyznacuje sa nizkou atraktivitou trhu, ako aj nizkou konkuren¢nou
vyhodou,
- trzby st nedostatoéné a vyhl'ad do budicnosti je neista”.
Cena

Cena je nesmierne dolezita v hotelierstva a taktiez uzko suvisi so sluzbou.
Tvorbu cien ovplyviiuju endogénne Ccinitele, ktoré vyplyvaji zo samotného
produktu aexogénne Cinitele, ktoré vyplyvaji  z vonkajSiecho okolia.
K endogénnym Cinitelom patria nadkupné ceny, naklady vnutropodnikového
spracovania anaklady suvisiace s predajom produktu. K exogénnym ¢initelom
patria nevyhnutnost kuapy, pocetnost kup, konzumny typ a situacia trhu.
K cenovym diferenciam, ktoré ovplyviiuji ceny v cestovnom ruchu su sezénnost,
Cas objednavky, cielové skupiny, vyska obratu, odbytové cesty, spdsob platby
a kvalita®.

Distribucné cesty

V ramci distribuénych ciest sa moze jednat o priamu distribuciu, kde

produkt sa pontuka konecnému spotrebitel'ovi alebo o nepriamu distribuciu, kde je
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produkt poskytovany prostrednictvom sprostredkovatela, ktorym moze byt

. . . .13
cestovnd kanceldria alebo cestovna agenttira™.

Propagacia

Propagacia je stlastou podpory predaja. Ulohou propagicie je
informovat, presvedCovat alebo pripominat. K hlavnym druhom médii
propagacie su internet, telefon, noviny, televizia, priame zasielky, rozhlas,
Casopisy i1 outdoorova reklama. Pre efektivnu propagaciu je dolezité mat’ v hoteli
umiestnené aj vizitky a iné propagacné predmet. Propagacia moze byt priama
(zamerand na uréita cielova skupinu) alebo nepriama (zamerand na Siroka

.....

zaujem a doviest’ ku kape™.

Public relation
Praca s verejnost'ou, praca pre verejnost’ a praca na verejnosti predstavuji
vztahy s verejnostou. Cinnost’ public relation by mala byt ststavna, pravdiva,
tvoriva a hlavne motiva¢na. K hlavnym nastrojom public ralation patria:
- publikacie (vyrocné spravy, brozury, clanky, asopisy, firemné magaziny),
- akcie (konferencie, seminare, vel'trhy, vystavy a sponzorovanie Sportovych
a kultarnych podujati),
- spravy a prejavy,

- sluzby pre verejnost’ (podporovanie spolocenskych zéleiitosti)ls.

Kontrola

Nastrojom na sledovanie postupu realizacie marketingového planu je
kontrola, ktora umoziuje sledovat’ dosahované vysledky aich porovnanie
s planom. V pripade vyskytu odchylok je ddlezité¢ analyzovat’ pri¢iny ich vzniku

a vytvorit’ opatrenia na ich odstranenie®.
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9. PRAKTICKA CAST

V praktickej Casti sa zameriame na analyzu podnikatel'skych aktivit
Vv poskytovani ubytovacich sluzieb v zahrani¢i — Rakuskej spolkovej republike —
ana zéaklade teoretickych a praktickych sktsenosti vypracujeme podnikatel'sky
plan.

V dnesnej dobe otvorenej ekonomiky je bezné, ze Gspesny slovensky alebo
¢esky podnikatel’ investuje svoje finan¢né aktiva aj do nehnutel’'nosti v zahranici.

Jednou kategoriou st aj ubytovacie zariadenia r6zneho typu a vel'kosti.

9.1.Podnikatel’sky zamer

Poskytovat’ ubytovacie sluzby v atraktivnom prostredi Rakiskych Alp.
Zakladnou myslienkou podnikatel'ského planu je ponuka prechodného ubytovania

a s tym spojenych sluZieb pre rekreantov, turistov a ostatnu Siroku verejnost’.
9.1.1. Analyza trhu

Popis miesta

Udolie Saalachtal je rie¢ne tidolie v juznej &asti Alp v spolkovej krajine
Salzbursko. Lezi na hranici s Bavorskom a Tirolskom. Nachadzaja sa tu uchvatné
hory, romantické bystriny, temné lesy arokliny, ale aj miesta so Sarmom
a tradiciou. To vSetko v bezprostrednej blizkosti kultirneho mesta Salzburg.
V udoli Saalachtal cakaja na klientov styri obce: Lofer, Unken, St. Martin
a Weillbach. Kazdé z tychto miest ma svoj vlastny charakter. Lofer je idealne
miesto pre pesiu turistiku, cykloturistiku, jazdu na horskom bicykli, vodné Sporty
ako rafting, kanoing, asamozrejme aj zimné Sporty. Priamo nad obcou je
vybudované lyZiarske stredisko ,,Almenwelt Lofer* — najkrajSie lyZiarske
pasienky v Rakusku. Pre bezkarov je kazdy den upravovanych niekol’ko
kilometrov trati. Opisovany hotel sa nachadza priamo na turistickych a cyklis-

tickych chodnikoch v lete a hned’ vedl'a trati pre bezkdrov na lyziach v zime.
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Lofer je idedlnym vychodiskovym bodom pre vylety do Salzburgu (hudobny
festival, staré mesto s hradom), na vysokohorsku cestu Grossglockner, do Zeel am
See - Kaprunu (l'adovec, Tauren Spa), na jazera okolo Salzburgu - Salzkammer-
gut, do Tirolska - Kitzbiihel (Hannenkamm), do Bavorska - Bad Reichenhall
(Rupertustherme, sol'na bana), Berchtesgaden (Narodny park, Hitlerove Orlie
hniezdo, jazero Konigssee, Salzzeitreise-sol'né atrakcie), zamok na Her-
renchiemsee- ,,.Bavorsky Versailles“. VSetky tieto ciele st v okruhu do 50 km.
Lofer ma vybudovani dobra infrastruktaru, je lahko dostupny z dialnice.

Najblizsie medzinarodné letisko je vzdialené len 40 minut cesty autom (40km).

9.1.2. Analyza konkurencie

Udolie poskytuje kapacitu cca 5000 1620k, ato vrdznych typoch
a kategoriach ubytovania. V ponuke je niekolko hotelov so Styrmi ¢i troma
hviezdickami, penziony, ,.gasthofy*, ubytovaniec na farmach — hospodarske
usadlosti, Siroka ponuka sukromnych prazdninovych domov, bytov a apartménov.
Uplatnit’ sa na tak presytenom trhu je vel'mi obtiazné. Vsetky ubytovacie
zariadenia funguju na béaze rodinnych podnikov, ¢i uz domacich rakuskych,
ale aj anglickych a holandskych. Cely region atym padom aj ubytovacie
zariadenia st zamerané hlavne na ponuku sluzieb pre rodiny s detmi. V segmente
trojhviezdickovych hotelov nie je az takd vel'k4d konkurencia. Posobia tu Styri
zariadenia Hotel Salzburger Hof, Hotel Lintner, Hotel Dankl, Hotel Madlgut.
Nevyhodou tychto zariadeni je poloha, nakol’ko sa nachadzaju
pri frekventovanych cestach a v zimnych mesiacoch trpia nedostatkom slne¢ného
svitu sposobené blizkostou horského masivu. Urovenr v konkurenénych
zariadeniach je sluSnda a maju vyhodu domaceho prostredia. Vzhl'adom k razu
obce ak ponuke sluzieb je zo strany zakaznika vacsi dopyt po ubytovani
na farméch a v sukromnych apartmanoch. Preto sa ¢asom moZzno naskytd otadzka
zmeny hotela s klasickymi izbami na ubytovacie zariadenie poskytujuce

ubytovanie apartmanového typu.
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9.1.3. Analyza zdkaznikov

Ako uz bolo spomenuté cely region, lyziarske stredisko aj ponuka
ostatnych sluzieb je smerovana v prevaznej miere pre rodiny s detmi. Tomu je
podriadena aj cenova politika, ktora pontka vel'ké benefity pre tuto klientelu.

S ohl’'adom na velkost' hotela, sa zameriava na klientov, ktori nemaji
rady masovu turistiku, ale davaja prednost’ dovolenke v priatel'skom rodinnom
prostredi s individualnym pristupom ku klientom ( rekreanti, turisti, klienti na
sluzobnych cestach).

Samozrejme je cielom oslovit’ klientov zo strednej Eurdpy (Slovenska,
Pol'ska a Ceskej republiky), ktori kvoli jazykovej bariére daju prednost hotelu,
kde sa mézu dohovorit’ v rodnom jazyku, a kde su napriklad v ponuke kablovej
TV aj stanice z ich krajiny.

Velmi vyznamny trh je ruska klientela, ktort je tiez mozné prilakat

uz aj s ohl'adom na dobré kontakty v Moskve.

9.2.Navrh podnikatel’ského planu

Na zdaklade teoretickych poznatkov a spracovanych analyz sa vytvori

samotny navrh podnikatel'ského planu.

9.2.1. Zakladné idaje o firme

Daittovym poradcom bola doporuena pravna forma Komanditna
spolo¢nost’ (skratka KG), ktora sa na rozdiel od Slovenskej republiky, v Rakusku
vel'mi Casto vyuziva. Malé spolo¢nosti uprednostituju tito formu z titulu finan¢ne;j

a uctovnej nendrocnosti.

Obchodné meno: PHIL INN KG

so sidlom: Scheffsnoth 16, A 5090 Lofer, Salzburg Land, Austria
Zapis: Bezirkhauptmannschaft Zell am See
ICO: FN 332560-i
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IC DPH : ATU 65196423
Bankové spojenie:  Reiffeisenbank St.Martin-Lofer-Weissbach

¢. uctu: 1038769/35060

Zastapena: Roman Repa, Manager

Prévna forma: Komanditna spolo¢nost’

Predmet Cinnosti: hotelové a pohostinské sluzby

Spolo¢nici : Roman Repa — komplementéar (rucitel’ za spolo¢nost’)

Peter Trenc¢iansky — komanditista

9.2.2. Popis hotela

Hotel Eberlwirt patril uz od 70-tych rokoch k vyhl'adavanym ubytovacim
zariadeniam v okoli, nasledne bol niekol’ko rokov vyuzivany britskymi
olympionikmi, az ho vroku 2010 prebrala menovana spolo¢nost, ktora
uskutoénila kompletni rekonStrukciu a v decembri 2010 bol hotel znovu
otvoreny. LeZi v tichej Casti zvanej SCHEFFSNOTH. Slne¢né poloha, prekrasna
panorama okolitych Alpskych S§titov a priatel'skd rodinnd atmosféra zarucuje

prijemne straveny pobyt.
Izby su vkusne zariadené novym nabytkom a kazdé izba ma:

o balkon,

o kuapel'nu (sprchu alebo vaitu / WC),

o LCD televizny prijimac s kdblovou TV (aj CZ a SK
programy),

chladnic¢ku (minibar),

(©]

o susSi€ na vlasy,

internetové pripojenie,

o

o telefon.

Pre pohodlie hosti je k dispozicii :

o reStauracia,

o lobby bar,
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o wellness,

o malé kino,

o miestnost’ pre seminare, Skolenia, pracovné stretnutia,
o spolo¢enska miestnost’ pre deti,

o parkovisko,

o lyziareii so susSi¢om na lyziarky (pozicoviia bicyklov),
o letna terasa,

o wifi internet.
Pontikané sluzby:
1) ubytovacie sluzby:
- maximalna kapacita je 40 16zok + 6 pristeliek, z toho:

o 2 —jednopostel'ové izby "Single";

o 4 —dvojpostel'ové izby "Standard" (oddelené postele);

o 8—dvojpostelovych izieb "Clasic" (manzelské postele);

o 4 —dvojpostel'ové izby "Family" (s moZnostou pristelky - gauc);

o 1 - apartman "Suite"; ( 2 — dvojpostel'ové izby, 2 kupelne, kuchyna).
2) Gastronomicke sluzby:
o RANAJKY

V cene ubytovania st uZ zapolitané ranajky, ktoré st podavané
v reStauracii formou Svédskych stolov. Bohaty vyber studené¢ho bufetu je

na zelanie doplneny o vyber z teplych jedal.
o VECERE

= Vecera sa sklad4 z troj chodového menu:
- polievka (vyber z dvoch druhov),
- hlavné jedlo (vyber z troch druhov jedal, z toho jedno je vzdy

vegetarianske),
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- dezert,

- Salatovy bufet.

Podla priania je mozné poskytnit' aj obedy. Na objednavku poskytuje
cateringové sluzby pre rozne rodinné oslavy, spolocenské a firemné akcie.
Obcerstvenie je poskytované Vv lobby bare, vo vinotéke a letnych mesiacoch

aj na terase.

3) Sluzby relaxacné:

a) WELLNESS

Po Sportovani - fyzickej aktivite, ¢i inavnom vylete, kazdému dobre padne

prijemny relax. Wellness pontika:

o Finsku (suchu) saunu;

o Turecky (parny) kapel’;

o Dve infra sauny;

o Solarium (horské slnko);

o Relaxaénu zonu s lehatkami;

o Fitnes zénu so strojmi na posiliiovanie a staciondrnymi

bicyklami.

4) Ostatné doplnkové sluzby:

Prendjom priestorov: (pre korporativnu klientelu na organizovanie malych
firemnych prezentacii, semindrov, Skoleni). Ostatné doplnkové sluzby: predaj
doplnkového tovaru, sprostredkovatel'ské sluzby — predaj lyziarskych
permanentiek, kancelarske sluzby, internetové sluzby, parkovanie, zapoZzicanie

Sportového nacinia, bicyklov, biliard, stolny tenis.
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9.2.3. Ciele

Kratkodobé ciele:

o dokoncit’ vsetky kroky, ktoré vyplyvaji zrakuskej legislativy
potrebné na prevadzkovanie hotelov,

o etablovat’ sa na trhu,

o vytvorit’ si dobré meno a dobré postavenie na trhu,

o ziskat’ ¢o najviac zdkaznikov,

o poskytovat’ zékaznikom kvalitné sluzby.

Dlhodobé ciele:

o zo straty z prvych rokov podnikania dostat’ sa na vyrovnanu uroven
a postupne dosahovat’ zisk z predaja sluzieb,

o udrzat’ si ¢o najlepSie miesto na trhu odliSnou ponukou sluzieb,

o kvalitnymi sluzbami a osobnym pristupom zabezpeCit maximalnu
spokojnost’ zdkaznikov, ktori sa stanu ,.Stamgastami® a budi opétovne

vyuzivat’ sluzby hotela.

9.24. Organizaéna Struktira

Pri malom rodinnom hoteli, akym je opisovany hotel, je organiza¢na
Struktara Uplne jednoduchd a vychadza z malého poctu tutvarov, kde jednotlivé
funkcie apracovné pozicie si kumulované. Podla odbornej literatury by mal

podnik takej velkosti, zamestndvat’ minimalne 10 aZ 12 pracovnikov.

Personalne zabezpecenie

1. Manazér hotela :

o manazuje cely chod prevadzky, dohliada na zaujmy majitel'ov,
o marketing, spoluprica s CK , internetovymi vyhl'addvacmi,

o rezervacny systém, komunikacia s klientmi,

o recepcia, evidencia klientov, nahlasovanie na cudzinecka

policiu,
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Ubytovaci usek:

sprava internetovej stranky,

priprava  administrativnych ~ podkladov  pre  ekonoma
(uctovnicku firmu),

skladové hospodarstvo, uzavierky (nadkupy resp. objednavky
tovaru),

pokladna - uzavierky (denné, mesacné...).

2. Zastupca manazéra:

o

o

o

o

zastupovanie manazéra pocas jeho nepritomnosti,

recepcia, rezervacny - hotelovy softwér... evidencia klientov,
hlasenia policii,

koreSpondencia, potvrdzovanie rezervacii,

administracia, priprava podkladov pre uctovnicku firmu,
komunikéacia so $tatnymi, miestnymi a ostatnymi organmi,

zameranie na dodrziavanie raktskej legislativy.

3. Chyzna ,.hlavna‘“:

o

o

o

o

skladové hospodarstvo — hotel,
objednavanie Cistiacich a pracich prostriedkov,
upratovanie izieb + ostatnych spolocenskych priestorov,

priprava ranajok.

4. Chyzna ,,upratovacka‘:

o upratovanie izieb a ostatnych priestorov (odbytové strediska,
wellness, spolocenské,

o priestory, okolie hotela,

o pranie a zehlenie hotelového a restauraéného bielizne.

5. Udrzbar :

o drobné opravy ( poruchy na technickych zariadeni, interiéru,
exteriéru),

o technolodgia — obsluha zariadeni (vykurovacie zariadenia, vyroba

teplej vody),
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udrzba okolia hotela..., zdhrada — kosenie travy, strihanie
stromov a krikov,

zavlazovanie kvetin, inSt. terasy, v zime odpratavanie snehu,
Cistenie chodnikov,

triedenie komunalneho odpadu, starostlivost’ o kontajnery,
udrzba a Cistota hotelového mikrobusu,

zodpovednost’ za technicku udrzbu — revizie (kotolna, hasiace

pristroje, elektro).

Odbytoveé strediska - Gastro sluzby:

Kuchyna:

6. Kuchér ..8éfkuchar:

o navrhy — zostavovanie jedalnych listkov,
o kalkulacie jedal,
o skladové hospodarstvo kuchyne... objednavanie surovin
a tovarov,
o zodpovednost’ za dodrziavanie hygienickych noriem v kuchyni,
o hmotnéa zodpovednost’ za sklad potravin.
7. Kuchar 2:
o zastupovanie hlavného kuchara,
o druha zmena a spolu pri vicsich akciach.

8. Pomocnica v kuchyni:

o

o

umyvanie riadu,

hygiena v kuchyni,

priprava — ¢istenie surovin,
pomoc kucharovi podl'a potreby,

priprava ranajok.

Restauracia, bar:

9. ¢asnik ,hlavnv*:
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o obsluha, podavanie jedal anapojov v reStauracii, v bare,
na terase, vo wellness a ostatnych spolocenskych priestoroch,
pripadne room servise,

o navrhy na tvorbu jedalnych a napojovych listkov,

o skladové hospodarstvo — bar , objednavanie tovaru,

o hygiena a ¢istota na pracovisku,

o administrativa, uzavierky, hmotna zodpovednost =za sklad
napojov, trzby.

10. ¢asnik 2:
o zastupovanie hlavného ¢asnika,

o druhd zmenaa spolu pri vacsich akciach.

Pri idedlnom stave by takéto personalne obsadenie zodpovedalo
poziadavkam hotela. Prax vsSak ukazuje, Ze mzdové naklady zamestnancov spolu
S odvodmi tvoria najvacsiu polozku v nakladoch hotela. Platové ohodnotenie je
v Rakusku pomerne vysoké. Zo zakona st uréené¢ minimalne platy na jednotlivé
profesie, a napriklad zamestnavatel’ je povinny vyplatit’ zamestnancom aj trinasty
a Strnasty plat v 100 % vyske. Preto treba vel'mi opatrne pristupovat’ k vyberu
a poctu pracovnikov. KedZe hotel viac rokov nesluzil verejnosti a nie je zatial
podchytena nova klientela a nakontrahovana obsadenost, na plny pracovny
uvazok je postacujuce zobrat’ pat’ kmenovych zamestnancov:

o kuchar (kuchyna),

o servirka alebo ¢asnik (odbytové strediska),

o chyzna (hotelovy usek),

o pomocnd pracovna sila (kuchyna, hotelovy tsek, odbytové strediskd),

o pomocna prac. sila (technicky tsek, udrzba).
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Obrazok 9 Organiza¢na §truktira hotela

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela

Ak sa hotel etabluje na trhu, prevéadzka ,,sa rozbehne* , mézu sa postupne
priberat’ d’al§i zamestnanci ¢i uz na dohodu , brigadu, polovi¢ny pracovny Gvézok.
Personal musi byt pri nastupe upozorneni na potrebnu flexibilitu, t. z. Ze bude
od nich vyzadovana aj ind pracovnd ¢innost ako vyplyva zich pracovného
zaradenia (vzajomna pomoc a zastupenie). Flexibilita bude pozadovana aj v ramci
premenlivej pracovnej doby. Velmi dolezity faktor pri uchadzacoch

0 zamestnanie st jazykové znalosti.

9.25. Marketingovy mix (4xP)

Produkt (Product)

Umiestnenie hotela je vo vel'mi atraktivnej lokalite. Lezi v tichej Casti
zvanej SCHEFFSNOTH na vyznamnych turistickych a cyklistickych chodnikoch
vlete ana bezeckych tratiach vzime. Slne¢na poloha, prekrasna panorama
okolitych  Alpskych S§titov zarucujii prijemne straveny pobyt v hoteli.
Poskytovanie len zakladnych sluzieb hotela je v dneSnej dobe nepostacujuce.

Produkt musi byt’ zaujimavy, atraktivny a treba ho neustale obmienat’.
Komplexné baliky sluzieb Specialne uréené pre jednotlivé segmenty hosti:
1. balik sluzieb zamerany na Sportové vyzitie, dobrodruzstvo, zazitkovl
turistiku (v zime lyZovanie, snowbording, v lete rafting, kajaking,

kanoing, skalolezectvo, cykloturistika, paraglaiting, jazda na koni,

vysokohorska,
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2. turistika, nordic walking), cielovou skupinou st mladé skupiny hosti,

3. balik sluzieb zamerany na poznavanie kultarneho a prirodného
dedi¢stva (vylety do okolia, ktoré poskytuje vel'ké mnozstvo atrakcii),
cielovou skupinou su seniori a ostatni navstevnici,

4. balik sluzieb zamerany na insentivnu turistiku, Cielovou skupinou je
korporativna klientela,

5. Dbalik sluzieb zamerany na vyznamné Sportovo-kultirne podujatia
svetovy pohar v alpskych disciplinach — Kitzbiihel, svetova pohar
v severskych disciplinach — Ramsau, Rupholding , svetovy pohar

v raftingu na rieke Saalach, hudobny festival — Salzburg).

Cena (Prize)

V dnesnej dobe hospodarskej krizy je cena velmi dolezity faktor
v rozhodovacich fadzach zdkaznika. V kalkulacidch sa vychadza z priemernych
nakladov na produkt, obchodnej marZze a nasledného porovnavania
s konkurenciou. V pociatoénom obdobi sa voli cesta ,uvadzacich cien®
to znamena ze snahou je byt o nieCo lacnejsi ako konkurencia a prilakat’ tak
¢o najvacsi pocet zakaznikov. Zamerom je byt cenovo dostupny aj klientele
zo Statov s niZSou Zivotnou uroviou.

V priloZenom cenniku st uvedené zakladné, takzvané pultové ceny. Dobra
ponuka sluzieb vSak umoziiuje vol'nost’ pri tvorbe cien a moznost’ diferencovat’
vysku ceny podla r6znych kritérii:

o podla obdobia (sezona — hlavna, vedlajSia , vikend, konanie réznych
kultarno-$portovo-spolocenskych akcii),

o podra dizky pobytu,

o podrla druhu hosti (zl'avy pre deti, seniorov),

o podla vysky obratu ¢i poctu 0séb ( skupinové zl'avy),

o podla druhu platby (zl'avy pri platbe vpred alebo v hotovosti),

o podla distribuénej cesty (rabaty pre cestovné kancelarie, internetové

vyhl'adavace).
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Ceny za ubytovanie s ranajkami na rok 2012

Tabul’ka 7 Ceny za ubytovanie

izba/noc

izba/noc

izba/noc

80,- €

izba/noc

45,- €

izba/noc

izba/noc

izba/noc

85,- € izba/noc
100,- € izba/noc
50,- € izba/noc
75,- € izba/noc

izba/noc

apart./noc

120,- € apart./noc
140,- € apart./noc
80,- € apart./noc
105,- € apart./noc
125,- apart./noc

Miesto (Place)
Distribucia sluzby — produktu ciel'ovej skupine.

Distribu¢né kanaly:

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela

o zapojenie sa do rezervaéného systému, ktory pontka miestna turistické

kancelaria (http://www.fullmarketing.co/feratel/index),

o prezentdicia na internetovych  vyhladavacoch

na vyhl'adavanie

Specializovanych

ubytovacich sluzieb (www.booking.com, www.hrs.com, www.hotel.de),

o prezentacia na vlastnych webovych strankach (www.eberlwirt.eu),

o prezentacia na webovych strankach turistického regionu (www.lofer.com),
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prezentacia na Ceskom trhu v $pecializovanych katalogoch uréenych pre
zaujemcov 0 dovolenku v Alpach (www.skiinfo.cz,
www.sportaturistika.cz),

prezentacia cez  socidlnych sietach ako  (www.facebook.com,
www.twitter.com),

spolupraca s cestovnymi kancelariami zameranymi na lyzovanie v Alpach.

Propagacia (Promotion)

Reklama :

a)
b)
c)
d)

Printové média (noviny, ¢asopisy) — sit'az o pobyt v hoteli (Novy ¢as);
Televizia — reklamny spot odvysielany v dvojmesacnej periodicite (TA 3);
Inzercia v printovom katalogu — sprievodcovi regionu ,,Saalachtal®;
Inzercia v ¢eskom katalogu ,,Sport a turistika“ a ,,Alpin- lyZovani
v Alpach®.

Podpora predaja :

a)
b)

c)
d)

Reklamné prospekty, vizitky;

Priame zésielky propagacnych materidlov vybranym cestovnym
kancelariam;

Informacné listy s aktualnou ponukou;

Informacné tabule.

Préca s verejnost’'ou (Public relations):

o

o

organizovat’ spoloc¢ensko-kultirne podujatia pri prilezitosti réznych
sviatkov
a festivalov v okoli,

organizovat’ sut'aze pre deti.

Osobny predaj:

o

uchovavat’ databazu klientov a oslovovat ich s aktudlnou ponukou,

akciami,
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o darc¢ekové poukazy — voucher.

Marketingovy prieskum

Jednotlivé marketingové aktivity je potrebné neustdle vyhodnocovat
sledovanim S$tatistickych udajov, z akych distribuénych kanalov sa do hotela
klienti dostali, odkial’ sa o nom dozvedeli a pod. Vhodné je vypracovat’ dotazniky

pre klientov, ktoré ve'mi napomoézu pri d’al$ich podnikatel'skych aktivitach.

9.2.6. SWOT analyza
Silné stranky:

» 7ziadna zadlzenost’, Cerpanie financnych prostriedkov z vlastnych zdrojov,

* niz§ie mzdové naklady v porovnani s konkurenciou,

= atraktivne prostredie hlavne pre zahrani¢nych névstevnikov,

= blizkost’ vel'’kého mnozZstva atrakcii v okoli,

» dobry destina¢ny manazment miestnej turistickej kancelarie,

= velmi dobra infrastruktira na vyuZivanie rdéznych aktivit pocas pobytu
Klientov,

* moderny interiér (odlisny od konkurencie, ktory sa nesie v jednotnom
duchu),

= vyhodné (uvéadzacie) ceny,

» vysoky Standard izieb v pomere k cene,

= osobny pristup ku klientovi (bliz§i kontakt s persondlom vzhl'adom
k velkosti hotela),

= bezpecné miesto (nehrozia Ziadne kradeze , parkovanie),

= tiché, priatel'ské a Cisté prostredie,

= vysokorychlostné internetové pripojenie zdarma,

* noveé wellness zdarma,

* pozicanie bicyklov ¢i ,,nord walking* palic zdarma.
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Slabé stranky:

= hotel bol 10 rokov zatvoreny pre verejnost, chyba tym padom kontinuita,
ziadny lojalny zakaznici,

* novy hra¢ na pomerne zasytenom trhu,

* nie velmi zndmi apropagovany region v ociach  verejnosti
(potencionalnych klientov),

= pomerne nizke ceny sluzieb konkuren¢nych podnikov v pomere
s ostatnymi strediskami cestovného ruchu,

* problém s obsadenim kvalifikovaného a jazykovo zdatného personalu
(velka fluktuécia),

» slaba komunikacia s miestnymi a $tatnymi institaciami.
PrileZitosti:

= osobné kontakty na nové trhy (strednd Eur6pa, Rusko),

» zvySovanim kvality sluzieb arozSirenim ponuky je moZné postupne
zvySovat’ ceny,

= vzhl'adom k velkosti hotela a tym ze hotel manazuje len jedna osoba, je
mozné pruznejSie reagovat’ na aktudlnu situaciu na trhu, flexibilne menit’
stratégiu podniku,

= v budlcnosti je planovana vystavba ,,Aqua Parku®, v katastri obce sa

nasiel pramen s terméalnou vodou (pritiahlo by to novt klientelu).
Hrozby:

= vystup d’alSich konkurentov na trh,

= zmena globalnej situacie, prehibenie finanénej krizy.

9.2.7. Finan¢ny plan (prognéza)

Planovanie je dolezity néstroj riadenia hotela. Pri vypracovani planu hotela
sa vyuziva analyza ukazovatelov za predchadzajuce roky. Pri novootvorenych

hoteloch sa v prvych dvoch rokoch stanovuju skromné vychodiskové ciele
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vo vyuziti kapacit askuSobné ceny pri dosahovani trzieb za ubytovanie.
Pre efektivny manazment je nevyhnutné permanentné sledovanie a porovnavanie

nakladov s vynosmi (trzbami).

Ndklady
Pre manazéra je vel'mi dolezité ovladat’ vysku a Strukturu nakladov svojho
zariadenia. Kapacita hotela ajej vytazenost sa samozrejme odzrkadl'uje

tak na zvySovani, ako aj na znizovani nakladov.

Naklady pociato¢né:

kapitalové — investicné

Néklady na  rekonStrukciu, opravy  kurenia,  vodoinstalacie,
elektroinStalacie, stavebné upravy, bezpecnostné a protipoziarne opatrenia,
malovanie, priprava priestorov, vybavenie izieb, kapelni, odbytovych stredisk
nabytkom, sanitou, informacnou technoldgiou, technickymi zariadeniami,
ostatnym doplnkovym materidlom ako koberce, zavesy ¢i zaclony, obrazy,
l6zkoviny, postelna bielizen, toaletna bielizen, atd. Naklady spojené

s povoleniami, s registraciou, zalozenim spolo¢nosti, poplatkami,

Naklady prevadzkové:

a) stale fixné — nepruzné

Tabul’ka 8 Prehl’ad mesa¢nych nakladov

Energie — elektrika 550,-

- topny olej, plyn 1500,-
Komunalny odpad, vodné-stocné 500,-
Poplatky — televizia - autorské poplatky, kablova TV, 160,-

ORF — rakuskej verejnopravnej televizii a rozhlasu

Poplatky — urady (Zivnostensky, financny, stavebny, 300,-
pracovny, notarske poplatky
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180,-

380,-

580,-

150,-

40,-

80,-

120,-

60,-

7300,-

200,-

200,-

12300,-

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela
b) variabilné — pruzné

Tabulka 9 Prehl’ad mesacnych flexibilnych nakladov

40,-

250,-

50,-

50,-

120,-

3200,-

3710,-

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela
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Vynosy
Rakusania v cennikoch za ubytovanie uvadzaju vzdy cenu za osobu a nie
za izbu. Preto pri planovani vynosov za ubytovanie sa bude vychadzat’ z ceny za

prenocovanie jednou osobou. Vychodiskovym ukazovatel'om hotela je stav

ubytovacej kapacity, ktory je dany poctom 16zok (izieb).

Ubyrovacie sluzby
= kapacita: 40 posteli,
» priemernd cena za jedno 16zko: 30,- €,
= 100% vytazenost’,
= 4016zok x 30,-€=1200,- €/ den,
x 365 dni = 438 000,- € / rok,
: 12 mesiacov = 36 500,- € / mesiac.

Tabul’ka 10 Mesa¢né vynosy za ubytovanie pri jednotlivej percentudlnej vyt'aZenosti

Ubytovanie | 7300 | 10950 | 14600 | 18250 | 21900 | 25550 | 29200

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela

Stravovacie — gastronomické sluzby

Kuchyia

Pri vynosoch za stravovanie je pocitana cena za ranajky 5,- € / 0s. a cena
za veCere 10,-€ / os. Trzby za stravovacie sluzby pre ,a" la carte® hosti
a zroznych spolocenskych, firemnych arodinnych akcii nie su zapocitane,

nakol’ko je tazko odhadnut’ a predvidat’ ich vysku.
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Tabul’ka 11 Vynosy zo stravovania st viazané s ubytovanim Kk jednotlivej percentualnej
vyt’aZenosti

% Klienti RIVIR]|]V]|R|V RI{V|IR|I]V|IR|V]|IR]|V
100 1216 | 2433 | 1825 | 3650 | 2433 | 4866 | 3041 | 6083 | 3650 | 7300 | 4258 | 8616 | 4866 | 9733
90 1094 | 2190 | 1642 | 3285 | 2190 | 4380 | 2737 | 5475 | 3285 | 6570 | 3832 | 7664 | 4380 | 8760
80 973 11946 | 1460 | 2920 | 1946 | 3893 | 2433 | 4866 | 2920 | 5840 | 3406 | 6813 | 3893 | 7786
70 1703 2555 3406 4258 5110 5961 6813
60 1450 2190 2920 3650 4380 5110 5840
50 1216 1825 2433 3041 3650 4258 4866
Vynosy 2310 3467 4623 5778 6935 8090 9246

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela
Vysvetlivky: vytazenost’ — percentualna vytazenost ubytovania,
R — ranajky,

V — vecere.

Vynosy (trzby) za stravovanie spolu, pricom je brané, ze 90 % klientov si
objedna ranajky (ked’Ze st viazané s ubytovanim) a kazdy druhy klient si objedna

aj veceru.

Restaurdcia — Napoje (alkoholické, nealkoholické, teplé)

Vynosy (trzby) st pocitané tak, zZe kazdy klient minie pri stravovani
cca 3,- € na napoje (viazané ku konzumdcii jedla). Pocet klientov sa odvija

od vynosov za vecere delené cenou za jednu veceru.

Tabul’ka 12 Vﬁnosi zZa néiol'e

Vynosy

3 [231) 3x | 347 | 3x | 462 | 3x | 578 | 3x | 694 | 3x | 809 | 3x

925

Ndpoje

693 1041 1386 1734 2082 2427

2775

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela
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Bar - Napoje a doplnkovy tovar (bar a ostatné spolocenské miestnosti)

Vynosy (trzby) za napoje — obclerstvenie v priestoroch hotela (bar, spolocenské

miestnosti, kino, skoliace priestory, terasa, wellness).

Tabulka 13 Pocet klientov a trzby

Pocet klientov | 243 365 486 608 730 851 973

Triby € 1215 | 1825 2430 3040 3650 4255 4865

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela
Vysvetlivky: prvy riadok — pocet ubytovanych klientov za mesiac pri jednotlivej vytaZenosti,
druhy riadok — mesaéné trzby za napoje klientov ak pocitame konzumaciu 5,-

€/0s./den.

Wellness sluzby

Vynosy (trzby) za wellness su hypotetické s kalkulaciou, Ze kazdy den
vyuzije wellness sluzby 30 % ubytovanych klientov, priCom je pocitané 10,- €
za vstup/osoba (v balikoch sluzieb je vstup do wellness pre klientov hotela

zdarma).

Tabul’ka 14 Trzby za wellness

Pocet 243 365 486 608 730 851 973
klientov
Triby € 729 1095 1458 1824 2190 2553 2919

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela

Ostatné — doplnkové sluzby

Vynosy (trzby) za ostatné sluzby (internet, zapoziCanie Sportovych
a hracich potrieb, prenajom priestorov, kino, pranie a Zehlenie,
sprostredkovatel'ské a ostatné doplnkové sluzby), taktiez velmi hypotetické,

pri¢om je pocitané ze 30 % vyuzije tieto sluzby a 5,- €/osoba/den.
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Tabul’ka 75 Trzby za doplnkové sluzby

Pocet 243 365 486 608 730 851 973
klientov
Triby € 364 547 729 912 1095 1276 1460

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela

Predpokladané vynosy (trzby) za vSetky poskytnuté sluzby/mesiac je

mozné vidiet’ v nasledujicej tabulke.

Tabul’ka 86 Trzby za poskytnuté sluzby za mesiac

Ubytovanie | 7300 | 10950 | 14600 | 18250 | 21900 | 25550 | 29200

Strava 2310 3467 4623 5778 6935 8090 9246

Ndpoje/rest. | 693 1041 1386 1734 2082 2427 2775

Ndpoje/bar | 1215 1825 2430 3040 3650 4255 4865

Wellness 729 1095 1458 1824 2190 2553 2919
Ostatné 364 o547 729 912 1095 1276 1460
Spolu 12611 | 18925 | 25226 | 31538 | 37852 | 44151 | 50465

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela

Tabul’ka 17 Celkové ro¢né trzby hotela

Celkové
rocné 151 332 | 227 100 | 302 712 | 378 456 | 454 224 | 529 812 | 605 580

vynosy/triby

Zdroj: Spracované autorom na zaklade internych materialov hotela
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Kone¢na tabulka ukazuje predpokladané vynosy za rok pri jednotlivej
percentualnej vytazenosti. Aby bola prognoza vynosov ¢o najvierohodnejsia, je
potrebné¢ zobrat do uvahy Statistické ukazovatele z rakuskeho ,,.STATISTIK
AUSTRIA®.

Tabul’ka 98 Vyt'aZenost’ hotelov v % v zimnej a letnej sezone od 2001 do 2011

Zimna sezona
012000/ 19,9 17,6 19,2 195 345 245 37,4 35,0 439 31,2
022001’ 20,7 182 185 20,2 37,0 242 386 36,4 419 32,2
032002’ 19,2 18,9 18,0 19,8 36,4 24,9 39,5 36,7 442 32,5
o 42003’ 19,4 19,7 195 20,5 369 24,7 401 36,9 475 332
052004/ 18,2 20,0 19,2 20,5 38,3 24,6 404 36,6 456 33,4
062005/ 19,8 21,0 20,0 20,6 38,8 25,2 400 36,2 486 33,7
072006’ 21,2 22,4 20,7 21,7 37,9 245 38,9 337 487 33,2
082007’ 20,9 233 22,0 22,1 400 26,7 412 38,1 491 352
0o 2| 216 225 21,2 21,9 383 264 409 37,6 445 34,3
102009’ 21,6 225 21,2 21,6 380 26,3 404 36,6 473 34,2
w219 214 | 215 226 | 373 26,5 40,0 34,8 48,7 33,9
Letna sezona
2001 39,0 27,9 31,0 313 25,1 28,0 256 251 58,0 28,3
2002 | 400 311 29,9 314 26,4 273 27,1 25,7 57,0 29,4
2003 38,2 30,9 305 32,2 26,5 27,5 27,2 25,9 50,1 29,6
2004 | 364 29,2 308 314 26,7 25,9 26,6 258 60,4 20,1
2005 38,0 28,8 305 312 26,7 26,9 26,5 24,7 61,7 29,1
2006 37,4 27,9 30,4 31,2 27,0 26,8 259 23,9 62,8 28,9
2007 38,9 29,3 313 31,9 27,4 27,3 26,9 23,0 63,5 20,6
2008 39,8 30,1 323 328 27,6 28,5 26,9 258 60,6 30,2
2009 39,6 20,7 309 320 27,0 28,0 26,6 25,7 56,8 29,6
2010 | 399 29,3 313 31,2 27,8 28,2 274 254 62,9 30,3
2011 39,8 29,8 315 326 28,3 29,2 28,0 26,7 61,7 31,0

Zdroj: Spracované autorom na zaklade udajov STATISTIK AUSTRIA, tourismusstatiskit-
bestandsstatistik
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Tabul’ka 19 VytaZenost’ 16Zok podl’a kategorii ubytovacich zariadeni v % v rokoch 2000 az
2010

50,5 334 21,0 34,0 16,3 17,3 16,9 18,0 16,9 28,3
52,0 35,0 21,9 35,2 16,7 18,5 17,3 19,4 17,5 29,4
51,4 35,5 21,9 353 17,1 18,5 17,1 20,1 17,6 29,6
50,8 34,3 21,6 34,7 16,2 17,9 16,5 19,6 16,9 29,1
51,9 34,3 21,5 351 15,8 17,4 15,3 20,2 16,3 29,1
51,7 34,5 20,7 34,9 151 17,4 14,5 18,4 15,5 28,9
53,4 35,9 21,9 35,7 15,3 17,5 14,5 18,9 15,6 29,6
52,8 36,3 22,7 36,4 15,4 18,0 14,7 19,3 15,8 30,2
49,9 35,0 22,3 355 15,4 18,1 14,6 19,3 15,8 29,6
52,1 35,6 22,7 36,3 151 17,7 14,6 19,7 15,7 30,3
52,0 36,3 23,5 36,9 15,6 18,4 151 19,9 16,2 31,0

Zdroj: Spracované autorom na zaklade udajov STATISTIK AUSTRIA, tourismusstatiskit-
bestandsstatistik
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Z tychto udajov sa dozvedame, ze priemerna rocnd vytazenost' hotela
kategorie 3* v spolkovej krajine Salzburgland je 35 %. Tento udaj je dost’
prekvapujuci, ale treba brat’ do tvahy, Ze v Rakusku je vel'mi rozSirena Seda
ekonomika, kde podnikatelia nepriznavaju vSetky svoje vynosy. Deje sa to hlavne
v mensich rodinnych firmach. Taktiez je potrebné brat’ na zretel' aj sezénnost’,
kedy medzi jednotlivymi sezénami byva vécSiana mensich ubytovacich zariadeni

Z ekonomickych dovodov zatvorena.

Roc¢ny hospodarsky vysledok

Naklady: 16 010,- x 12 mesiacov = 192 120,- Eur

Vynosy: 18 925,- x 12 mesiacov = 227 100,- Eur

Hospodarsky vysledok : + 34 980,- Eur

Vypracovat’ financny plan na dlhSie obdobie je bezpredmetné, nakolko az po

prvych 12 aZ 24 mesiacoch sa budu nase ¢isla javit redlnejSie.
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ZAVER

Podnikanie v hotelovych sluzbach zaznamenal v ostatnych rokoch velky
boom. Je to spojené s tym, ze sa postupne buraju bariéry pre volny pohyb 0sob,
cestovanie — dovolenka — sa stali sucast'ou zivotného $tylu, konkurencia na trhu
s dopravou znizila ceny na presun klientov do réznych konéin sveta. Buduju sa
neustale nové ubytovacie zariadenia, rasti ako huby po dazdi a tak sa stdva
dnesny trh v poskytovani ubytovacich sluzieb presyteny. Podnikanie v tomto
segmente je do znacnej miery rizikové. Vysledok ovplyviiuje vela faktorov a je
vel'mi neisty.

V praci su rozobrané kvalifikované, odborné informacie o manazovani
ubytovacieho zariadenia, ktoré maji za tlohu ozrejmit’ problematiku hotelierstva
potencionalnym zaujemcom o podnikanie Vv tejto oblasti, aby si na zaklade
vychodisk danej prace vedeli urobit’ vierohodny obraz, ¢o ich ¢aka pri napiiani
ich investi¢nych zdmerov.

Hotelovy manazment je zodpovedny za cely chod prevadzky. V teoretickej
Casti st popisané administrativne a zdkonné podmienky, potrebné normy, pravne
a legislativne nalezitosti platné v Slovenskej republike, ktoré musi ubytovaci
objekt spinat’. V zahrani¢i tieto podmienky kores$ponduji s na§imi, niektoré su
dokonca benevolentnejsie. Dalej rozobera organiza¢nu $truktaru hotela, moderné
formy riadenia a Glohy manazéra hotela. Venuje sa hlavnym kI'i¢ovym oblastiam,
a to zakaznikom, aktivam podniku, personalnym otazkam, tvorbe cien, kvalite
poskytovanych sluzieb a produktivite.

V praktickej casti je vypracovany realny podnikatel'sky plan ana
prikladoch navrhnuté optimalne rieSenia pre uspe$Sné manazovanie hotelového
zariadenia. Najskor je analyzovany trh, zakaznici a konkurencia. Z tychto analyz
vyplyva, ze uspiet’ na trhu sa d4, len ak sa odliSime od ostatnych a pontikneme
nové — Specidlne produkty, ktoré konkurencné hotely nie su schopné poskytnut’.
Dal§im poznanim bolo, Ze pri malych ubytovacich zariadeniach nie je mozné
ocakavat’ vysoké zisky a je to skor o tom, Ze manazér — majitel’ hotela ma rad to
¢o robi a praca je vlastne jeho konickom. Prikladom su stovky malych rodinnych

podnikov. Tato praca je vel'mi ¢asovo naro¢na a vyzaduje od manazmentu i
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persondlu flexibilitu pracovného Gasu. Uspech v podnikani sa nedostavi bez
podpory marketingu, kam patri marketingovy mix, cena, produkt, distribucia a
marketingova komunikacia. Prax ukazuje ako ddlezit¢ je pocuvat zékaznikov,
reagovat’ na ich poziadavky, sledovat’ trendy a ponukat okrem osvedcenych
produktov vzdy aj nieCo nové. Je potrebné réznymi marketingovymi formami
prildkat’ ¢o najviac klientov a nebdt sa investovat do reklamy. Nova doba
internetu, priniesla aj nové formy propagacie sluzieb, napriklad aj na socialnych
sietach. Délezité je sledovat’ vyvoj tohto segmentu a zapajat’ sa do komunikécie
S potencionalnymi zakaznikmi. V praci je prezentovana tzv. SWOT analyza, ktora
poukazuje, ¢i prevladaju v podnikani silné alebo slabé stranky, aké sa ponukaja
nové moznosti, alebo ¢i hrozia aj nejaké straty. Zaver praktickej ¢asti je venovany
finanénému planu, kde na zaklade skusenosti z praxe su stanovené predpokladané
naklady a vynosy podniku a predpokladany hospodarsky vysledok.

Cielom bakalarskej prace je prispiet K ozrejmeniu manazovania
hotelovych sluzieb a teoretické i1 praktické vychodiskd maji poskytnit’ Citatel'ovi

potrebné informacie pre danu problematiku.
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