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Anotace

Cilem této bakalarské prace je predstavit revenue management jako ndastroj optimalizace
piijmu na ptikladu hotelu Esprit 9 v Praze. Na zakladé analyzy soucasného stavu revenue
managementu jsou navrzena doporuceni pro zlepseni chodu hotelu.

V teoretické casti prace je popsana historie revenue managementu od jeho pocatkl
Vv leteckém pramyslu po jeho zavedeni v dalSich odvétvich, véetné hotelnictvi. Jsou
definovany zakladni pojmy a vymezena teoreticka vychodiska.

V praktické ¢asti prace je hotel struéné piedstaven, okomentovano je také jeho
postaveni na trhu. Nasledné je provedena analyza soucasné¢ho stavu revenue managamentu
v hotelu a jsou také analyzovany jeho ekonomické vysledky. Tato analyza je zaloZena na
statistikach primérné obsazenosti z poslednich tfi let. V dal§im pribéhu praktické Casti je
provedeno dotaznikové Setieni mezi zaméstnanci hotelu, jehoz uUcelem je zjiSténi jejich
znalosti revenue managementu.

V ndvrhové cCasti prace je na zdkladé vysledkii analyzy zhodnocen vykon hotelu

Vv riznych kategoriich a jsou ptedlozena doporuceni pro zlepSeni stavu revenue managementu.

Kli¢ova slova

Revenue management, nastroje revenue managementu, optimalizace zisku, hotelnictvi,

obsazenost, kapacita

Annotation

The purpose of this bachelor thesis is to introduce Revenue Management as a tool for revenue
optimalization, hotel Esprit 9 in Prague is used as an example. Recommendations are
provided towards an improvement of company’s operation based on analysis of its economic
results.

In theoretical part of the thesis the history of Revenue Management is described, from
its early days in aviation industry to its spread to other sectors, including hotel industry. Basic
terms are defined and theoretical baselines are layed out.

In practical part of the thesis a brief introduction to the hotel is provided including a
commentary on its current position on the market. Subsequently, an analysis of the current

state of revenue management in the hotel is carried out and its economic results are analysed.



The analysis is based on average occupancy rate statistics from past three years. A
questionnaire survey is also conducted testing the knowledge of revenue management basic
terms amongst hotel’s employees.

In proposal part of the thesis hotel’s performance is analysed in different categories and

recommentations are provided towards future improvements in its revenue management.
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Revenue Management, Tools of Revenue Management, Revenue Optimalization, Hotel
Industry, Occupancy, Capacity
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Uvod

Primyslova revoluce byla ziejm¢ dosud nejvétsim vyvojovym zlomem v historii
cestovniho ruchu, jeho soucasna podoba se vSak zacala utvaret az v povaleéném obdobi a
zejména pak od 70. let dvacatého stoleti. Zptsob, jakym lidé cestuji a jakym o cestovani
infrastruktury a také technologické inovace (zejména rozmach letectvi), které usnadnily a
zkratily cestovani, coz mélo za nasledek urychleni urbaniza¢niho efektu. Ve srovnani
s pocatkem 20. stoleti se také vyrazné snizila primérnéd pracovni doba a tedy se i prodlouzil
Cas vyuzitelny pro volnocasové aktivity — lidé ziskali vice Casu na cestovani. Kombinace
téchto vlivi vedla k transformaci cestovniho ruchu smérem kjeho soucasné, vice
»globalizované® podobé.

AZ do roku 1953 se napiiklad cestovni ruch v Zapadnim Némecku omezoval téméf
vyhradné na vnitrostatni turistiku'. Pfestoze stagnace turismu v Némecku byla ovlivnéna
nasledky druhé svétové valky, demonstruje tento piiklad také ménici se trendy v cestovnim
ruchu obecné. Rozvoj technologii vedl k vzestupu a nasledné dominanci zahrani¢niho turismu
nad vnitrostatnim?. Na stale rostouci a dynamicky se ménici poptavku po ubytovacich (a
jinych, na cestovni ruch navazanych) sluzbach, bylo tifeba reagovat novymi zpusoby,
dosavadni ptistupy se ukazaly byt zkostnatélé a neefektivni. Pfirozenou reakci na tento Vyvoj
tedy byl vznik a vyvoj revenue managementu. Revenue management reaguje na potiebu
pruzné se prizpusobovat stale rychleji se ménicimu trznimu prostiedi ve stdle vice
globalizovaném svété, a to zejména Vv otzkach stanoveni cen a optimalizace zisku®.

V dobé& rozvinuté letecké prepravy a rychlého pfenosu informaci museji ubytovaci
zafizeni zohlednit Sirokou Skalu faktord pfi urovani ceny sluzeb. Nejednd se jen o sezénni
vlivy, jakymi jsou zmény pocasi (rocni obdobi), ale také udalosti na které je tfeba reagovat
s krat§im CGasovym piedstihem, napiiklad pro turisty atraktivni akce pofadané v okoli
(koncerty, vystavy, konference). Pro spravné stanoveni ceny je také tfeba flexibilné

vyhodnocovat nabidku a ceny sluzeb u konkurence a reagovat na vykyvy cen (napiiklad na

1 GYR, Ueli. The History of Tourism: Structures on the Path to Modernity. European History Online [online].
2010 [cit. 2016-03-07]. Dostupné z: http://ieg-ego.eu/en/threads/europe-on-the-road/the-history-of-
tourism#TheExpansionofTourismandGlobalisation

2 Toho tvrzeni podléhd regionélnim specifiklim, jakymi jsou napfiklad mira ekonomického rozvoje regionu, &i
svoboda pohybu.

3 Vlastni definice.



slevove akce). Vysledkem spravné implementované strategie cenotvorby, za vyuziti metod
revenue managementu, je efektivni sprava piijmi a maximalizace zisku.

Jako téma svoji bakalatské prace jsem zvolila ,,Vyuziti revenue managementu na piikladu
hotelu Esprit 9 v Praze*, protoze bych v budoucnu chtéla najit profesni uplatnéni v hotelnictvi
a chtéla bych se timto zptisobem vice dozvédét o fungovani hotelu v praxi. Pivodné se moje
prace méla vénovat hotelu Amphone v Brné, majitelka hotelu ovsem nakonec nebyla ochotna

poskytnout dostatek informaci a tak jsem byla nucena téma prace oproti zadani zménit.

Cile, metody a struktura prace

Cilem préace je piedstaveni revenue managementu (a yield managementu, jako jeho
soucasti), jakozto nastroje pro optimalizaci zisku na piikladu hotelu Esprit 9 v Praze. Pro
ucely této prace jsem zvolila hotel Esprit 9, protoZe jsem s jeho fungovanim obeznamena a
podatilo se mi nashromazdit dostatek informaci pro provedeni analyzy stavu jeho revenue
managementu. Z vysledkl analyzy budou vyvozeny zavéry a budou navrzena mozna opatieni
pro lepsi optimalizaci vynost hotelu Esprit 9 v budoucnu.

Uvodni kapitoly pojednavaji o vzniku a historii revenue managementu®, od jeho
prvotnich vyuziti v leteckém pramyslu, pfes jeho pozdé&jsi aplikace v jinych odvétvich,
zejména v hotelnictvi.

Nasledn¢ bude RM definovdn z pohledu rtznych autort a bude proveden prufez
riznymi piistupy k nému napfi¢ odbornou literaturou. Budou charakterizovany zakladni
pojmy a vymezena jednotliva teoretickd vychodiska. Odlisné piistupy budou srovnany a
budou vyvozeny zavéry. Budou definovany podminky pro zavedeni revenue managementu v
ruznych segmentech cestovniho ruchu a mozné prekazky jeho implementace v kaZzdém z nich.

V analytické Casti prace bude provedena analyza RM hotelu Esprit 9 v Praze. Nejdiive
bude hotel obecné piedstaven, struéné bude popsana jeho historie, vlastnicka struktura a
dcetiné spole¢nosti. Nasledné bude analyzovan soucasny a minuly (analyza poslednich dvou
let) stav RM v hotelu, za timto u¢elem budou vyhodnoceny nasledujici ukazatele, na jejichz
zéklad€ budou vymezena zejména slabd a zranitelna mista hotelu:

e vyvoj obsazenosti pokoju v poslednich dvou letech

e ceny za ubytovani a jejich vyvoj v poslednich dvou letech

4 Déle jen RM (revenue management).



Pfi vyhodnoceni vyse uvedenych ukazateld bude ptihlédnuto k moznému vlivu konkurence na
jejich stav a vyvoj.

V zavére€né Casti prace bude provedena analyza efektivity RM v hotelu Esprit 9, ktera
bude vychazet z pifedchoziho detailniho rozboru vyvoje ekonomickych ukazateli a miry
obsazenosti v prib¢hu ¢asu. Budou piedlozena doporuCeni a stanovena opatieni, jejichz

implementace povede k optimalizaci zisku hotelu v nasledujicich obdobich.

1. Teoreticka vychodiska

1.1.  Historicky vyvoj — revenue management v leteckém pramyslu

Revenue management vznikl na pifelomu 60. a 70. let dvacatého stoleti v letectvi jako
vysledek vyzkumu managementu kapacity obsazenosti®. Do této doby se kalkulace
obsazenosti letd omezovaly vyhradné na tzv. ,,overbooking®, tedy vypocet poctu letenek
urenych k prodeji na zékladé predpokladaného poctu cestujicich, ktefi opravdu letadlem
pocestuji a svoji rezervaci nezrusi. Byla tedy zavedena praxe prodeje vétSiho poctu letenek,
nez jaka byla redlna kapacita daného letadla, aby bylo zamezeno jeho nizké obsazenosti. Na
pocatku 70. let se dosavadni systém ukazal byt nefunk¢ni, nebot’ aerolinie zacaly v Siroké
mife nabizet zlevnéné lety, ve snaze problémum s obsazenosti piedejit. Nemély vSak
vypracovany zadny systém, na zaklad¢ kterého by bylo mozné uptednostnit pozdni rezervace
za plnou cenu (nebylo mozné efektivné dopfedu odhadnout jejich pocet) pied rezervacemi,
které byly diive prodany se slevou, a dosahnout tak plného vynosu z prodanych mist.

S teoretickym vychodiskem piisel zaméstnanec British Airways Corporation Kenneth
Littlewood v roce 1972. Navrhl, aby zlevnéné letenky byly v prodeji pouze v piipadé, Ze
hodnota zisku z nich pfesdhne vynos z ptedpokladaného pocétu prodanych letenek za plnou
cenu. Vypocty uvedené v jeho clanku polozily zéklady pro dneSni metody predpovédi
obsazenosti®.

Prvnim GspéSnym praktickym zavedenim principid revenue managementu bylo jeho

vyuziti pfi planovani obsazenosti leth American Airlines, které bylo umoznéno deregulaci

5 LIEBERMAN, Warren. Revenue Management Trends and Opportunities [online]. Journal of Revenue & Pricing
Management, 2004 [cit. 2016-03-01]. Dostupné z: http://www.palgrave-
journals.com/rpm/journal/v3/n1/abs/5170097a.html

6 MCGILL, Jeffrey a Garreth VAN RYZIN. Revenue Management: Research Overview and Prospects [online].
Transportation Science, 1999 [cit. 2016-03-01]. Dostupné z:
http://pubsonline.informs.org/doi/pdf/10.1287/trsc.33.2.233



americkych aerolinii v roce 1978. Do teto doby byl letecky prumysl ve Spojenych statech
regulovan a minimalni ceny letenek byly stanovovany skrze predpisy vydavané Americkou
radou pro civilni letectvi (USCAB), aby byly aerolinkam zajistény dostateéné vynosy. Diky
upusténi od této regulace doslo k uvolnéni trhu s letenkami a rozmachu prodeje zlevnénych
letenek. To vedlo k prudkému nartstu poptavky po letecké piepravé a ke vzniku mnoha
novych, nizkonakladovych, leteckych spole¢nosti’.

Po deregulaci letecké dopravy v USA se pouzivani revenue managementu® stalo
mnohem komplikované¢jSim, protoze leteckym spole¢nostem byla umoznéna vétsi flexibilita
pii planovani letd. Letecké spole¢nosti vyvinuly systém nazyvany ,hub-and-spoke®, aby
mohly poskytnout své sluzby vétSimu poctu trhi. Pii vyuziti tohoto systému navazuje velky
pocet cestujicich na centralnim letiSti na dal$i let. Napiiklad v roce 1980 se pouze 10%
provozu spolecnosti American Airlines skladalo z letli navazujich na dalsi let, v roce 1985 jiz
to bylo 66%° Ktéto zméné vyvoje na trhu s letenkami viak v pribéhu tohoto obdobi
dochézelo postupné, a to diky zdokonalovani strategii prodeje uzivanych leteckymi
spole¢nostmi.

Nov¢é zavedené principy RM ssebou piinesly problémy, které bylo tieba vyfesit.
American Airlines musely najit zplsob, jak identifikovat, které letenky budou zlevnéné.
Pokud by totiz zlevnéné letenky vytlacily ostatni, vyssi, cenové tarify, vysledkem by byl
pokles vynosu. Prvnim feSenim bylo zavedeni omezeni pro nakup zlevnénych letenek, které
podminovalo nakup splnénim nasledujicich podminek: letenka musi byt zakoupena
s tiicetidennim piedstihem, zaloha je nevratnd a minimalni délka pobytu (doba do data
zpate¢niho letu) je stanovena na sedm dni. I pfes po¢ate¢ni uspéch nové vytvorené strategie se
nicméné tento pfistup neukdzal byt idealnim. Prvni skutecné efektivni feSeni bylo
implementovano v roce 1985 pod oznacenim DINAMO. Systém DINAMO byva v literatufe
oznacovan jako prvni rozsahlé vyuziti RM. Je zaloZeno na principu snizeni ceny v reakci na
VYVOji cen u konkurence a to vzdy na cenu shodnou, ¢i niz§i't. Tento piistup ovlivnil nasledny
vyvoj leteckého primyslu a vedl v nésledujicich letech k adaptaci RM 1 v dalSich odvétvich

cestovniho ruchu.

7 JERENZ, André. Revenue management and survival analysis in the automobile industry. 1st ed. Wiesbaden:
Betriebswirtschaftlicher Verl. Gabler, 2008. Gabler Edition Wissenschaft.

8 Tehdy byl jesté yield managementu, pojem Revenue management byl zaveden aZ pozdéji

9 INDROVA, Jarmila a Tomag VORISEK. Yield Management a jeho uplatriovani v hotelnictvi. 1. vyd. Praha: Vysoka
Skola ekonomicka, 1997. ISBN 80-7079-752-5.

10 Dynamic Inventory Allocation and Maintenance Optimizer System.

1 TALLURI, Kalyan T a Garrett VAN RYZIN. The theory and practice of revenue management. Boston, Mass.:
Kluwer Academic Publishers, c2004. ISBN 1402079338.



N 24

v managementu dopravy od doby deregulace leteckého primyslu ve Spojenych stitech a
prepravni spole¢nosti v celém svété diky nému vyrazné zvysily své vynosy. Obdobnym
zpusobem vedl vznik RM také k rozvoji ptjéoven automobild, lodnich spole¢nosti a hotelt

apod.

1.2.  Historicky vyvoj — revenue management a jeho rozsireni do dalSich odvétvi

Spolecnosti, podnikajici v pohostinstvi (tedy spolecnosti poskytujici sluzby, vcéetné
segmentu hotelnictvi) spadaji do takzvané druhé generace odvétvi, které zavedly principy RM
V rdmci svého provozu. Pfestoze je zde mnoho podobnosti, ne vzdy je mozno aplikovat
veskeré techniky s touto tématikou spojené vzhledem k diferenciaci v charakteru téchto
odvétvi a typickym rysim poptavky sluzeb a produkti. Revenue management je tedy nutné
prizptisobit potiebam odlisnych odvétvi, zakladni principy ale zlstdvaji stejné napfic
odvétvimi. Podobné jako pocitaji letecké spolecnosti s optimalizaci cenové nabidky a
maximalizaci trzeb, stejné tak pocitaji hoteliéfi se spravnym nacasovanim nabidky v zavislosti
na specifickych rysech poptavky za neustalého ptizptisobovani ceny sluzeb.

Mnozstvi hotelt, i jinych spolecnosti s odliSnym predmétem podnikani (ptijcovny aut,
osobni vlakova pfeprava, lodni linky atd.) zacalo pfiblizn¢ soub&zné zavadét do svych
operacnich struktur RM. Pozdéji, béhem dekady 90. let zapocala treti faze implementace RM
do chodu spolecnosti, tentokrat v telekomunikacich, energetickém primyslu a v nékterych

spole¢nostech zabyvajicich se finanénimi sluzbami®2.

Obr. 1 Evoluce revenue a yield managementu
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13 MACALA, Tomas. Prace s cenou v ubytovacich sluzbach. Praha, 2008. Ministerstvo pro mistni rozvoj.
14 BOYD, Dean a Robert PHILLIPS. Yield Management. 1997.



Soucasné trendy v cestovnim ruchu se méni rychleji a méné piedvidatelné nez tomu
bylo v 90. letech 20. stoleti. Revenue management byl napiiklad v hotelovém primyslu
zpocatku vyuzivan jen k obsazeni pokojt, disledky jeho zavedeni vSak nebyly sledovany
v SirSim kontextu a nebylo mozné predvidat jeho dopady ve stiednim a dlouhém obdobi.
Hoteliéfi, ktefi pouze snizili ceny za ucelem dosazeni plné obsazenosti a do své RM strategie
nezahrnuli dalsi faktory, se z dlouhodobého hlediska ocitli ve ztraté. Dnesni RM je stéale vice
zalozen na modernich technologiich, a ackoli se poptavka (a divody jejich vykyvil) méni stale
Soucasny etapa vyvoje RM, jejiz hlavnim znakem je vliv digitalnich technologii, byva

v literatuie nékdy oznaGovéna jako &tvrta generace revenue managementu®®.

2. Definice revenue managementu a vymezeni zakladnich pojmu

Revenue Management je zplsob tvorby cenové politiky zalozeny na ptedpovédi poptavky
a zaméfeny na maximalizaci vynosi. Zékladnim problémem RM je nastaveni optimalniho
poméru mezi nabidkou a poptavkou po produktu ¢i sluzbé.

Problematikou revenue managementu se zejména od druhé poloviny 90. let zabyva cela
fada odbornych publikaci, pfevazné americkych a britskych autorti. V ¢eské odborné literatuie
je RM zastoupen také, avSak v omezené mite.

Ktizek a Neufus (2014) definuji RM jako specifickou soucast fizeni hotelu zabyvajici se
analyzou a planovanim obchodni strategie hotelu, pfedevsim otazkami obsazenosti a cenovou
politikou. Revenue management analyzuje rezervacni zdroje a kanaly, kterymi hotel
rezervace, respektive Kklienty ziskava, sleduje obsazenost hotelu, primérnou cenu za
ubytovani, celkové vynosy z ubytovacich sluzeb a v neposledni fadé také cenovou politiku
konkuren¢nich hotelti. Na zdklad¢ informaci ziskanych t€mito analyzami potom planuje
vlastni cenovou politiku, preferované cesty prodeje, odhaluje silné a slabé stranky hotelu a
formuje jeho obchodni strategii tak, aby se hotelu podatilo dosdhnout vyty¢eného cile a co
mozna nejvétsich trzeb a nasledného zisku'®.

Odlisny ptistup nabizi Fiala (2015), ktery vnima RM jako proces pochopeni, odhadovani a
ovliviiovani chovéni spotiebitele s cilem maximalizace piijmi. Ukolem je prodat spravny

zdroj spravnému zakaznikovi ve spravném Case za spravnou cenu pomoci SpPrdvného

15 BARTNICK, Fabian. The Next Generation of Revenue Management Strategies. Hospitality Net [online]. 2014
[cit. 2016-03-06]. Dostupné z: http://www.hospitalitynet.org/news/4065021.html

16 KRIZEK, Felix a Josef NEUFUS. Moderni hotelovy management. 2. aktualiz. a roziit. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4835-1.



prodejniho kanalu. Revenue management je uméni a véda predikce zakaznické poptavky v
realném Gase a optimalizace dostupnosti produkti a ceny vzhledem k poptavce!’.

Pfesné vymezeni pojmu ,revenue management* je obtizné, jelikoz se jedna o
komplexni soustavu manaZerskych rozhodnuti a postupd. Jednotlivy autofi nahlizeji na
problematiku z odlisnych pohledd a definuji také RM v ramci svych obori a specializaci. Pro

uplnost uvadim vybrané definice ze zahrani¢ni literatury:

,»Revenue management jsou systémy a procedury k maximalizaci vysledki prodeje produktu
nebo sluzby ve vice ¢i mén¢ fixované poptavce, jejiz schopnost produkovat trzby se zmensuje

s Gasem*, Warren Lieberman (2004)*®

,»Revenue management je uméni a véda o predvidani poptavky skutecného konzumenta
na mikroekonomické tirovni a soucasné optimalizace ceny a dostupnosti produktu®, Robert G.

Cross (1997)%

Specifickou soucasti fizeni, kterd vyuziva vystupti Revenue managementu, je Yield
management (YM). Rozsifuje analytickou ¢innost vSech trznich segmentt, zkouma znaky
opakujicich se situaci v poptavce a vyuziva je k predpovédim vyvoje poptavky. Soucasti
predvidani je i znalost historie hosta a aplikace téchto poznatkli v okamziku rozhodovani.
Cilem YM je stanovit optimalni cenu s ohledem na konkrétni podminky dané organizace,
s ptihlédnutim k rozdilnym segmentéim trhu a obdobim?’. V odborné literatuie je mozné se

setkat s riiznymi definicemi Yield managementu?:

,»Yield management je soubor technik, které s cilem dosahnout maximalnich vynost
kolektivné urcuji, kterou rezervaci pfijmout a kterou odmitnout*

3

,» Y1eld management je uctovani si rozdilnych sazeb za stejnou sluzbu rozdilnym zakazniklim*

7 FIALA, Petr. Systémy pro revenue management. Praha, 2015. Vysoka $kola ekonomickd v Praze.

18 LIEBERMAN, Warren. Revenue Management Trends and Opportunities [online]. Journal of Revenue & Pricing
Management, 2004 [cit. 2016-03-01]. Dostupné z: http://www.palgrave-
journals.com/rpm/journal/v3/n1/abs/5170097a.html

19 ROBERT G. CROSS. Revenue management: hard-core tactics for market domination. 1st trade pbk. ed. New
York: Broadway Books, 1997. ISBN 9780767900331.

20 KRIZEK, Felix a Josef NEUFUS. Moderni hotelovy management. 2. aktualiz. a rozsit. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4835-1.

21 INDROVA, Jarmila a Tom&$ VORISEK. Yield Management a jeho uplatfiovani v hotelnictvi. 1. vyd. Praha:
Vysoka skola ekonomicka, 1997. ISBN 80-7079-752-5.



Yield management vznikl dfive nez revenue management a koncept maximalizace vynosi je
Vv jeho ptipad¢ zaloZzen na prodejni cen¢ a mnozstvi prodanych jednotek. Yield management
1ze na rozdil od RM oznacit spise za takticky nezli strategicky ptistup, ma také uzsi zaméteni.
Z pohledu YM bychom naptiklad uvazovali pouze prodej ubytovani na hotelovém pokoji, ale

jiz bychom nezahrnuli to, co ubytovany v hotelovém arealu utrati za jidlo a piti.

Jelikoz Revenue 1 Yield management jsou tzce spolu souvisejici Cinnosti, vyuziva se
mnohdy pouze jednoho pojmu nebo zkratky RYM. RYM vychazi z neskladovatelnosti sluzeb
— zustane-li hotelovy pokoj neobsazen, jednd se o ztratu, kterou jiz nejde zpétn¢ nahradit.
RYM je procesem fizeni za ucelem maximalizace trzeb z prodeje sluzeb, které jsou

neskladovatelné, prostiednictvim efektivni kontroly cen a cenové kapacity?.

Vyse uvedené definice lze shrnout do jedné zdkladni: RYM odpovidd na otazku ,,jak
prodat spravny zdroj spravnému zakaznikovi ve spravném ¢ase a za spravnou cenu?*. Z této
definice 1ze vyvodit zavér, ze RYM zasahuje zejména do manaZerskych rozhodnuti v oblasti
poptavky. Zabyva se rozhodnutimi, ktera se tykaji fizeni poptavky, metodologii a systémy,
které tato rozhodnuti umoziuji, s cilem dosahnout zvySeni piijmi. Manazerska rozhodnuti

v ramci RYM lze rozdélit do tii kategorii:

e StrukturdIni rozhodnuti — jaky format prodeje zvolit (uvefejnéné ceny, vyjednavani,
aukce); jaky mechanismus segmentace a diferenciace trhu zvolit (pokud vibec
n¢jaky); jaké obchodni podminky zvolit (v€etné mnozstevnich slev a reklamac¢niho
fadu)

e Cenova rozhodnuti — jak nastavit ceny; jak ceny individualné pfizpusobit, jak nastavit
ceny napfi¢ kategoriemi produktt (¢i sluzeb); jak nacasovat slevy v prubéhu zivotniho
cyklu vyrobku.

e Mnozstevni rozhodnuti — jestli a v jakych pfipadech pfijmout ¢i odmitnout kupni
nabidku; kdy vyrobek (¢i sluzbu) stahnout z nabidky za u¢elem obnoveni jeho prodeje

pozdgji?3.

22 KRIZEK, Felix a Josef NEUFUS. Moderni hotelovy management. 2. aktualiz. a rozsi¥. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4835-1.

2 TALLURI, Kalyan T a Garrett VAN RYZIN. The theory and practice of revenue management. Boston, Mass.:
Kluwer Academic Publishers, c2004. ISBN 1402079338.



V navaznosti na problematiku manaZerského rozhodovani v ramci RYM se v nésledujicim
prubéhu prace budu podrobnéji vénovat tématu s rozhodovanim Gzce spjatym, tedy systémim
RM. Systémy RM poskytuji dulezité podklady pro efektivni rozhodovdni managementu Vv

otazkach RM a prav¢ na jejich vystupech by mél byt postup manazeri zalozen.

2.2. Systémy revenue managementu

Specializovanym systémem podpory manazerského rozhodovani je systém pro revenue
management. SRM vyuziva historicka data a obsazenosti a ekonomické vykonnosti hotelu za
ucelem sestaveni prognozy poptavky. V soucasnosti se obvykle jednd o softwarové nastroje,
které progndzy na zaklad¢ vlozenych dat generuji automaticky. Prognoézy lze néasledné vyuzit
zejména ke stanoveni optimalni ceny pokoje pro dané obdobi ¢i uréeni maximalni délky
pobytu pfi snizenych cenach ubytovani.

Néavrh systému pro revenue management (SRM) obsahuje zakladni moduly, informaéni
toky mezi moduly a poskytované informace pro rozhodovani a tizeni v oblasti RM, jako jsou
rezervaéni limity a ceny?’. Jadrem kazdého SRM jsou 2 zékladni moduly, modul

progndzovani a modul optimalizace. Proces SRM probiha ve ¢tytech krocich:

1) sbér a ukladani dat
2) progndzovani
3) optimalizace

4) kontrola a fizeni

Prvni krok zahrnuje vytvofeni detailniho systému sbéru pozadovanych tdaju. Napiiklad v
ptipadé hotelového komplexu je mozné sbirat Gidaje souvisejici s ubytovanymi: délka pobytu,
vyuzivané sluzby, predmét podnikani, vyse piijmu, rodinny stav a kontaktni informace. Cim
kompletnéjsi budou informace na vstupu do systému, tim piesnéji bude mozné je posoudit a
ziskat co nejpiesnéjsi vysledky.

Druhy a tfeti krok tvoii matematicky algoritmus, jehoZz hlavnim ukolem je vytvofit
optimalni model poptavky po tom ¢i onom produktu nebo sluzbé. Fungovani mechanismu
optimalizace muze byt zajisténo zavedenim sady nékterych vahovych koeficientl, které

budou provadét ur¢ita omezeni, diky ¢emuz je naptiklad mozné efektivné zavést systém slev.

24 FIALA, Petr. Systémy pro revenue management. Praha, 2015. Vysoka $kola ekonomickd v Praze.



Ctvrta krok ptedstavuje kontrolu vystupnich dat a jejich vyuZiti pii fizeni spoleénosti.
Zahrnuje distribuci zbozi nebo sluzeb odpovidajicim marketingovym segmentim —
spotiebitelam.

Spravné sestaveny algoritmus nabizi optimalni feSeni, které umozni podniku vcas
piizpusobit cenovou politiku a tim i zvySovat vynosy. Implementace systemu RM mize
poskytnout podnikatelskym subjektim v pohostinstvi konkurenéni vyhodu a umoznit tak
jejich dalsi rozvo;.

Ptestoze zakladnim piedpokladiim zavedeni SRM do chodu podniku se budu vénovat
az v pozd¢jsim prubéhu této prace, povazuji za dilezité na tomto misté¢ zminit také dulezitost
lidského faktoru v ramci tohoto procesu. Za ucelem uspé$ného zavedeni SRM je nezbytné,
aby zodpovédni zaméstnanci méli dostateéné zaujeti pro véc, ¢ehoz lze dosahnout jejich
dukladnym proskolenim. SRM musi byt pfizptisoben také systém odmén — vhodnd je
naptiklad odméfiovani dle obratu, nikoli dle prodanych jednotek?®. Nejvyznamnéjsi roli
v ramci SRM zaujima vrcholny management, ktery musi vysvétlit dilezitost nové zavedeného

systému pro chod podniku zaméstnanciim na nizSich pozicich, ktefi zajist'uji pfimy prode;.

3. Revenue management v hotelnictvi

Principy revenue managementu mohou byt snadno aplikovatelné napfi¢ raznymi
odvétvimi. Kazdé odvétvi ma vSak sva charakteristickd specifika, kterd urcuji praktické
aspekty zavedeni RM do samotného chodu spoleénosti. Usp&$na RM strategie fungujici
v aeroliniich nemusi nutné mit stejné vysledky v piipadé hotelu. Indrové (1997) zmifiuje, Ze
uplatiovani revenue managementu V hotelnictvi je problematické, nebot’ realita neni vzdy
takova, jak ji predpovidaji teoretické modely a pied zavedenim RM je tfeba vyftesit celou fadu
praktickych problémi?®,

Pro hotel je dilezitd schopnost u¢inn¢ predikovat poptavku po ubytovani, za timto
ucelem hotely sbiraji a analyzuji data o svych ubytovanych, o cenach na trhu a o konkurenci.
Ackoli je to obtizné, provozovatel hotelu by mél vzdy mit alespon pfibliznou, z analyzy dat
vychazejici, pfedstavu o tom, kolik zakaznikt bude v kterykoli dany moment poptavat jim

nabizeny produkt (hotelovy pokoj) pii konkrétnim nastaveni ceny.

25 JERENZ, André. Revenue management and survival analysis in the automobile industry. 1st ed. Wiesbaden:
Betriebswirtschaftlicher Verl. Gabler, 2008. Gabler Edition Wissenschaft.

26 INDROVA, Jarmila a Tom&$ VORISEK. Yield Management a jeho uplatfiovani v hotelnictvi. 1. vyd. Praha:
Vysoka skola ekonomicka, 1997. ISBN 80-7079-752-5.



Informace shromazd’ované za ucelem budoucich predikci vynosu, ale také dilezité pro jejich
maximalizaci, 1ze dle n¢kterych zdroju rozdélit na informace o internich a externich vlivech,

napiiklad takto?’:

Data o internich vlivech na vynosy hotelu:

- Historicky vyvoj obsazenosti

- Objem prodejt

- Segmentace zakaznika

- Informace o vyvoji podilu na trhu

- Informace o spokojenosti zdkazniki

Data o externich vlivech na vynosy hotelu:

- Zéaznamy o pocasi a klimatickych zmé&nach

- Informace o prazdninach, statnich svatcich (nejen v Ceské republice) a pofadanych
akcich

- Informace o konkurenci a jeji cenové politice

Za ptedpokladu shromdzdéni a analyzy vSech téchto dat by hotel mél byt schopen je (i
za pomoci technologickych nastroji) analyzovat a vysledkem by méla byt optimalizace
vynosl a maximalni vyuZiti ubytovaci kapacity hotelu. Hayes a Miller (2011) uvadé&ji nékteré

zakladni diivody, pro¢ je zavedeni strategie revenue managementu pro hotel nezbytné?®:

e Piesna odhad vynosi umoziuje vedeni hotelu efektivné planovat smény
personalu, ktery ma na starosti péci o hosty. Dostatecny pocet zaméstnanct na
sméné zajistuje, ze klientele hotelu budou poskytnuty sluzby v plném (&i
zamysleném) rozsahu. Revenue management by mél byt orientovany na
zakaznika a spokojenost zékaznika ma mit stejnou prioritu, jako samotna
optimalizace zisku.

e Piesnd odhad vynosii umoziluje persondlu zodpovédnému za zasobovani
nakoupit zboZi ve spravném mnozZstvi. Dostupnost vSeho zboZi (naptiklad piti a

jidlo) je zasadni z hlediska spokojenosti zakaznika.

27 The concept of Hotel Revenue Management: Part 1, learn the basic principles of the concept and why it
gained traction in its early days. Customer Alliance [online]. 2015 [cit. 2016-04-13]. Dostupné z:
http://www.customer-alliance.com/en/articles/hotel_revenue_management_1/

28 HAYES, David K a Allisha A MILLER. Revenue management for the hospitality industry. Hoboken, N.J.: Wiley,
c2011. ISBN 0470393084.



e Piesny odhad vynosli umoZziiuje provozovateli hotelu planovat rozhodnuti,

tykajici se cash-flow?°.

3.1. Pirekazky zavedeni Revenue managementu v hotelu

vvvvvv

provozu ma sva specifika a nékteré faktory ji komplikuji. Na tomto mist¢ uvedu nékteré
Z nich, které uvadi odborna literatura a které povazuji za nejvyznamng;jsi.

Jednou ze z&kladnich metod RM je kontrola délky pobytu. Odpovida také na jednu
minimdlni délka pobytu pfi urCité cené. Hotelovy hosté mohou byt ubytovani na jednu noc,
ale také na nékolik tydni. Za G¢elem maximalizace vynosu je tieba rozhodnout, zdali pokoj
pronajmout za plnou cenu na jednu noc nebo naptiklad na tfi noci se slevou.

Ukolem RM je tedy najit idedlni kombinaci pfijatych rezervaci tak, aby byly
maximalizovany vynosy. Zakladnim pravidlem v tomto ohledu je, Zze plna cena je uétovana,
pokud je mozné prodat shodny pocet individudlnich pfenocovani nékolik noci za sebou.
Nalezeni optimalniho matematického feseni pro stanoveni délky pobytu v ptipadé dlouhodobé
ubytovanych je komplexni problém, ktery vsak byl vyfeSen na revenue management
specializovanymi softwarovymi nastroji, které 1 pifi komplikovanych cenovych strukturach
velkych hotelti, dokazi stanovit optimalni kombinaci rezervaci na pouziti bézného stolniho
pocitace.

Dal8im vyznamnym problémem na cesté ke spravnému nastaveni RM je zplisob uzivani
systému tzv. overbookingu, ktery jsem jiz zminovala v kapitole vénované historii revenue
managementu. Manazer musi byt schopen spravné odhadnout rizika, protoze ta jsou
s prodejem vétsiho potu pokoji, nez je redlna kapacita, nevyhnutelné spojena. Hlavni
otazkou je vySe ubytovaci kapacity, ktera ma byt k overbookingu ur¢ena. Manazer, ktery neni
ochoten piilis riskovat, pravdépodobné zavede konzervativni politiku overbookingu, nebo
bude prodévat za cenu ztraty pod cenou, aby dosdhl toho, ze vSechny rezervace budou pfijaty.
Metoda konzervativniho overbookingu vylucuje moznost ptichodu dalSich hostt, ktefi si
ubytovani zarezervuji ptimo na recepci hotelu. Jeji zavedeni obvykle znamena nevyuziti

ubytovaci kapacity a ztratu potencialniho pifjmu®.

2 p¥ijem nebo vydej penéZnich prostfedka.
30 INDROVA, Jarmila a Toma$ VORISEK. Yield Management a jeho uplatriovani v hotelnictvi. 1. vyd. Praha:
Vysoka skola ekonomicka, 1997. ISBN 80-7079-752-5.



3.2. Piredpoklady zavedeni Revenue managementu

Na tomto mist¢ se budu obecné vénovat piedpokladim zavedeni RM, jednotlivé
charakteristiky budou popsany stru¢né, nebot” se témto predpokladim budu vénovat obsahle

v praktické ¢asti na ptikladu konkrétniho hotelu. Patii mezi n&*!

Fixni kapacita — flexibilita kapacity musi byt limitovana a spole¢nost neni schopna ji navysit
v kratkém obdobi, aby uspokojila zvySenou poptavku. Kapacita muize byt teoreticky

navysena, ale jen za cenu vysokych nakladu.

Vysoké fixni ndklady a nizké variabilni naklady — naklady na prodej dalsi jednotky produktu
(naptiklad hotelového pokoje na noc) jsou nizké ve srovnani s vydaji, které by znamenalo

navyseni kapacity.

Poptavka je dé€litelna na zakaznické segmenty — spolecnost je schopna rozclenit své zdkazniky
na zéklad¢ urcitych heterogennich kritérii (naptiklad ucel pobytu).

Neskladovatelny produkt (pomijivost produktu) — produkt je mozné prodat jen v prib&hu
ur¢itého ¢asového useku, pokud do ur¢itétho momentu neni prodan, dochazi k nendvratné

ztraté (kapacita hotelu neni plné€ vyuzita).

Nejista, ménici se poptavka - poptavka miize byt zavisla na sezonnosti a prudkych vykyvech
na trhu. Pro spolecnost je obtizné délat rozhodnuti tykajici se ceny a kapacity, pokud se
poptavka v prubéhu ¢asu méni a nelze ji pfedvidat. Za téchto okolnosti je nutné vyuzit

strategii RM, protoZze riziko ztrat je zvySené.

31 JERENZ, André. Revenue management and survival analysis in the automobile industry. 1st ed. Wiesbaden:
Betriebswirtschaftlicher Verl. Gabler, 2008. Gabler Edition Wissenschaft.



4. Nastroje Revenue managementu

V této kapitole se budu vénovat zejména volb¢ distribu¢nich kanald, jakozto jednoho ze

zékladnich néstrojii revenue managementu. Spravné nastaveni poméru mezi distribu¢nimi

kanaly je nezbytné, pokud ma hotel dosahnout maximalnich vynost. Na tuto problematiku

také pfimo navazuje cenotvorba, jelikoz pro kazdy kanal jsou ceny obvykle nastaveny

odlisné.

4.1. Volba distribuénich kanalu

Pted zahéjenim prodeje musi ubytovaci zafizeni ucinit dilezité rozhodnuti o tom, jakymi

zpisoby bude sviij produkt (¢i sluZzby) nabizet. Skladba distribu¢nich kanalti byvéa ovlivnéna

mnoha faktory, jakymi jsou napiiklad typ a kategorie hotelu, jeho umisténi ¢i poptavkové

trendy v dané lokalité. Hotel mize vybirat z Sirokého spektra distribu¢nich kanal, mezi které

patii zejména:

Piimy prodej — tedy prodej piimo na recepci hotelu. Do této kategorie spadaji také
rezervace piijaté telefonicky a emailem.

GDS systémy (globalni distribuéni systémy, nabizi je naptiklad spole¢nosti
Amadeus a Sabre) — slouzi jako elektronické platformy pro propojeni poskytovatelt
ubytovani a jeho zprostfedkovatelii. Hotel vkladd do GDS pocet volnych pokoj,
jejich ceny a dostupnost v ¢ase. Cestovni kancelate a dalsi subjekty s pfistupem do
GDS systému pak mohou vytvaiet rezervace. Rezervace je garantovana bud'to
kreditni kartou vedenou na jméno agentury nebo mezinarodnim registracnim cislem
cestovni kancelaife. GDS operator ziskava obvykle za kazdou provedenou rezervaci
provizi. Nejvétsi nevyhodou je kromé& poplatkli za rezervace také narocnost a
neustalou aktualizaci zvolenych distribu¢nich kanalt, ktera déla z GDS vhodnou
volbu spise pro stiedni a velké spole¢nosti®,

Rezervacni portaly (Booking.com, Venere.com, Expedia.com)

Cestovni kancelaie — cestovni kancelafe mohou byt, v zavislosti na typu licence,
budto tzv. tour-operatory nebo tzv. travel agenty. Tour-operator dostava od hotelu
cenu za ubytovani, ke které si pfipocitava naklady na svoje sluzby a prodejni marzi.

Kone¢nou cenu tedy urcuje cestovni kancelat. V ptipad¢ travel agentd je cena za
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ubytovani stanovena hotelem a po prodeji ubytovani koncovému zakaznikovi hotel
vyplaci agentovy provizi.

e Slevové portaly (velmi popularni v Ceské republice v poslednich letech) — jsou
elektronické prodejni platformy, které zprosttedkovavaji kontakt mezi hotelem a
zdkaznikem, pfi¢emZ nabizeji pouze ubytovani, které je zlevnéné. Casto se jedna o

slevy ptesahujici 50%.

Cim vice distribuénich kanalt hotel pouzivé, tim vétsi je jeho marketingova viditelnost a tedy
jsou vyssi 1 jeho Sance, ze jej potencialni klient nalezne a zarezervuje si ubytovani. Z tohoto
divodu hotely obvykle navazuji kontakty s velkym mnozstvim riznych distributori. Kazdy
Z téchto prostfednikli mé vSak své vlastni obchodni podminky, které by méli byt zvazeny pred

uzavienim smlouvy o poskytovani sluzeb.

4.2.Ur¢eni cen pro jednotlivé distribu¢ni kanaly — tvorba cen

Jakmile hotel zvoli pomér mezi jednotlivymi distribu¢nimi kandly (konkrétni ptiklad
rozeberu podrobné na prikladu hotelu Esprit 9 v Praze v praktické ¢asti prace), musi také
nastavit ceny pro kazdy z nich. Ceny, za které¢ je ubytovani nabizeno distributorim, jsou
obvykle odvislé od poctu noci, na ktery je ubytovani sjednavano. Lze tedy naptiklad
predpokladat, ze cestovni kancelafe, objednavajici zajezdy trvajici tyden a vice, mohou
ubytovani zajistit za niz$i cenu neZ jednotlivec, rezervujici pokoj na krats$i dobu. Zvlastnim
ptipadem jsou slevové a rezervaéni portaly. U obou dvou téchto distribuénich kanald lze
oCekavat, Ze ubytovani bude zlevnéné a prodejni marZe hotelu tak niz8i, zejména pak
vV obdobich sniZzené poptavky. revenue manazer hotelu (€1 jina osoba odpovédna za nastaveni
cen pro jednotlivé kanaly), by mél byt velmi opatrny v otdzce sniZovani cen za ubytovani za
ucelem navyseni obsazenosti — cena za takove ubytovani by v kone¢ném dusledku méla byt
témeér totoznd s plnou cenou, jelikoZ by méla byt nastavena ur¢itd minimalni doba pobytu,
diky které Kklient objedna ubytovani na del$i dobu, nez na jakou by za jinych okolnosti
objednal®. Cena, za kterou je ubytovani nabizeno, piimo ovliviiuje poptavku po ném.

Celkova poptavka muze byt relativné cenové neelastickd, protoZe je omezena, avSak na mistni
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urovni, na které jakykoli hotel operuje, mohou sebemensi zmény v cené znamenat rozdil
v ziskani ¢&i ztraté zakaznika®.

V teoretické Casti prace jsem provedla pritez literdrnimi zdroji a shrnula piistupy k revenue
managementu Vv dilech raznych autorti. V dalSim pribéhu prace se budu vénovat vyuziti
revenue managementu na konkrétnim piikladu hotelu Esprit 9 v Praze. Zhodnotim jeho
souCasny stav, provedu analyzu vysledk hotelu a navrhnu mozna doporuceni za ucelem
zlepSeni stavu revenue managementu v hotelu za ucelem optimalizace zisku a maximalizace

vynost.

5. Charakteristika hotelu Esprit9

Pro ucely analytické ¢asti své bakalarské prace jsem zvolila hotel Esprit9 v Praze. Zaujaly
mé zejména dynamické zmény v jeho obsazenosti v poslednich téech letech, které lze piicist
zméné vlastnické struktury a tedy i obméné managementu v roce 2014. Nové ptichozi
management zacal pouzivat odliSné strategie revenue managementu (ackoli informace o
predchozim stavu mi poskytnuty nebyly) a ty jsou stéle v procesu vyvoje, domnivam se tedy,
ze se jedna o idealni obdobi ke zhodnoceni stavu RM a pro ndvrh moznych doporuceni za

ucelem zvysSeni jeho kvality.

Hotel Esprit je tiithvézdickovy hotel, ktery lezi na uzemi méstské ¢asti Praha 9 na adrese

Lihovarska 10. Hotel se nachazi ve vyhodné lokalité diky té€sné blizkosti O2 Arény a akce

B4

sportovnich akci, zejména hokejovych utkani HC Sparta Praha a Ceské hokejové

reprezentace. V obdobi sledovaném pro udely této prace® se zde konaly také tyto velké akce:

e Tenisovy turnaj FED Cup 2015
e Motocyklova show Gladitor Games
e Halové mistrovstvi svéta v atletice 2015

e Seniorské mistrovstvi svéta v lednim hokeji 2015

V hale rovnéz probiha cela fada koncertt, kterych se, podobné jako akci sportovnich, ucastni

zahrani¢ni divaci. Kapacita haly je v zavislosti na typu akce pfiblizn¢ 18 tisic mist. Jaky podil

34 INDROVA, Jarmila a Toma$ VORISEK. Yield Management a jeho uplatriovani v hotelnictvi. 1. vyd. Praha:
Vysoka skola ekonomicka, 1997. ISBN 80-7079-752-5
35 Rijen 2014 — bfezen 2016.



divakl tvori zahrani¢ni a mimoprazsti divaci (a tedy potencidlni zdkaznici hotelu) nebylo
v dob¢ psani této prace mozné zjistit, presto lze na zaklad¢ vyjadreni vedeni hotelu tvrdit, Ze
vyznamnou ¢ast rezervaci hotelu Esprit9 tvoti praveé navstévnici téchto akei. Vlivem umisténi

hotelu v okoli O2 Arény neni jeho obsazenost tak vazana pouze na hlavni turistickou sezonu.

Nedaleko hotelu Esprit9 se nachézeji obé prazska vystavisté — PVA Letiany a Vystavisté
Holesovice, kde se konaji vyznamné mezinarodni veletrhy a propagaci tedy je mozné cilit i na
navs§tévniky a vystavovatele. V tésné blizkosti hotelu je také nakupni galerie Harfa.

Hotel je vyhodné situovany také pro navstévniky historickych pamatek v centru mésta,
protoze se nachazi v blizkosti zastavky metra Ceskomoravska®, tedy zhruba dvanact minut
vetejnou dopravou do centra Prahy a je dobie dostupny i autem, protoze lezi na kiizovatce
vyznamnych komunikaci R1, R8 a R10.

V souéasné dobé ma hotel 65 pokoji (v tiihvézdickové kvalité) a celkovou kapacitu 124
lizek. Kazdy z pokoji disponuje vlastni koupelnou se sprchou a toaletou. Soucéésti vybaveni
kazdého pokoje je také televize a bezplatné internetové pripojeni. Hotel Esprit9 nabizi

V soucasnosti tyto typy pokoji:

e jednolizkovy pokoj

e dvoultizkovy pokoj s manzelskou posteli nebo oddélenymi postelemi (ve dvou
variantach, stardardni a ,,economy*)

e tfilizkovy pokoj (ve dvou variantach, standardni a ,,economy*

e &tyilizkovy pokoj (ve dvou variantach, stardardni a ,,economy*®’

Provozovatelem a soucasné ndjemcem hotelu je od fijna 2014 spole¢nost Givorino s.r.0.
Spole¢nost se chysta vroce 2016 hotel odkoupit a zrekonstruovat a v soucasné dobé
zpracovava za timto ucelem podklady pro uvér.

Provozovatel navazal dlouhodobé vztahy s cestovnimi kancelafemi a zejména portalem
Booking.com, déle se slevovymi portaly Bregosan (Pepa.cz a Jozko.cz) a Hyperslevy.cz.
Najemce ma také uzavienou dlouhodobou smlouvu o ubytovani s Ministerstvem vnitra CR,
coz predstavuje realné mésicni trzby v pramérné vysi 300.000,- K¢. Tomu, jaky vyznam toto
spojeni pro hotel ma z hlediska celkové obsazenosti, se budu v prub¢hu analytické ¢asti prace

také vénovat.

36 Trasa B — spojeni bez pfestupd na autobusové nadraZi Florenc.
37 Dostupné z: www.booking.com/cz/esprit-praha.cs
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Hotelova restaurace a bar jsou zatim vyuzivany jen c¢astecné, zajistuji plnou penzi pro
dlouhodobé¢ ubytované klienty Ministerstva vnitra a pro skupinové rezervace. PIné spusténi je
planovano po dil¢i rekonstrukci a obméné vybaveni pied letni sezonou 2016. Soucasny
najemce Givorino s.r.o. provozuje hotel Esprit od fijna roku 2014. Vzhledem Kk jeho
schopnosti investovat do provozu hotelu vlastni zdroje a také k vazbam managementu na
cestovni agentury, doslo jiz béhem relativné kratké doby ke zvysSeni obsazenosti. Rok 2015
povazuje provozovatel dle vyjadreni jednatele za zkusebni a vyuzil jej zejména k navazani

trvalych vztaht s cestovnimi agenturami a nutnym upravam interiéru.

6. Soucasné postaveni spole¢nosti na trhu



Situace hotelnictvi v Praze, stejné jako v celé Ceské republice a jinde ve svété, byla
vyznamné ovlivnéna dvéma zdkladnimi faktory. Tim prvnim je svétova ekonomicka krize,
ktera vypukla v priabéhu roku 2008 (vyvolana krachem na americkém hypote¢nim trhu), a
jejiz plné dopady na ceskou ekonomiku se projevily v roce 2009. Ceny pokojii 1 obsazenost se
propadly na dlouhodobd minima a ani do roku 2016 se nevratily na své pivodni hodnoty,
piestoze 1ze zejména v obdobi od roku 2014 pozorovat zlepSeni. Obsazenost pokoji v prvnim
pololeti roku 2014 zlstala v porovnani se stejnym obdobim roku 2013 relativné stabilni
(meziro¢ni pokles o 0,6 procenta). Hoteliéti vSak zacaly zvySovat ceny za pokoj a primérna
dosahovana denni cena se tak v tomto obdobi zvysila o 7,2 procenta®. Tento trend je

znazornén v nasledujicim grafu:

Graf: Obsazenost a priimérnd cena za pokoj — Praha
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Dostupné z: http://www.cushmanwakefield.cz/cs-cz/news/2014/08/czech-hospitality-market/

Druhym zéasadnim faktorem urcujicim obsazenost prazskych hoteli byla ruska
intervence na Ukrajing v roce 2014 a nésledné sankce uvalené na Ruskou federaci zejména ze
strany Spojenych stati a Evropské unie. V druhé poloviné roku 2014 doslo vlivem téchto
opatieni K prudkému propadu kurzu ruského rublu a pocet ruskych turisti v Praze poklesl

zhruba o tfetinu — rusti turisté pfitom piedstavuji nejvétsi podil zahrani¢nich navstévnikt

38 Trh hotelovych nemovitosti v Ceské republice opét oZiva: Hotelovy trh v Praze. Building News [online]. 2014
[cit. 2016-0-12]. Dostupné z: http://www.buildingnews.cz/investicni-trh/trh-hotelovych-nemovitosti-v-ceske-
republice-opet-oziva.html
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Prahy®°. Hotely vstupujici v tomto obdobi na trh se ¢asto musely potykat s tim, Ze propad na
prazském trhu s ubytovacimi sluzbami trval del$i dobu, nez se pivodné ocekavalo. Na trh
vstoupily trh naptiklad hotely sit¢ B&B, Penta Hotels a Motel One. Na druhé strané pak
nekteré znacky Cesky trh byly nuceny opustit — jedna se vétSinou o provozovatele luxusnich
butikovych hoteli jako Rocco Forte ¢i Kempinski. Tito operatofi na trh vstoupili, kdyz
zacinal klesat. Rozsah jejich podnikéni nestacil pokryt naklady, takze jim nezbylo nez z trhu
opét odejit®.

Z vyjadieni soucasného vedeni hotelu Esprit 9 vyplyva, Ze vySe uvedené udalosti
(a jejich vliv na trh s ubytovacimi sluzbami) sehraly roli v tom, pro¢ pfedchozi management
nedokazal hotel provozovat se ziskem®!. Pestoze je velice obtizné, ne-li nemozné, piedvidat
vliv podobnych globalnich udalosti na prazské hotelnictvi v budoucnu, domnivam se, ze
soucasni majitelé zvolili k ptevzeti spravy hotelu vhodnou dobu, jelikoz segment ubytovacich
sluzeb v Praze i ve zbytku Ceské republiky, v letech 2015 a 2016 rostl v obou zmifovanych
kategoriich, tedy pramérné cené ubytovani a obsazenosti. Divodt mize byt nékolik, zejména
se v8ak jedna o pokracujici narast poctu turistt v hlavnim mésté, zlepsujici se kondici ¢eské i
evropské ekonomiky, intervenci CNB, kterd udrzuje kurz Koruny vii¢i Euru nad arovni 27
K¢, a pokracujici investice do standardu hotelti. Primérna obsazenost pokoji oproti roku
2012 vzrostla cca 0 1,5 %*. V dalsim pribéhu prace budu demonstrovat na konkrétnich
datech, jak se od pievzeti hotelu souCasnym managementem vroce 2014 zvySovala
obsazenost a jakym faktorim tento vyvoj pfisuzuji, at’ uz se jedna o stabilngjsi trzni a
geopolitické prostiedi, ¢i zmény v pfistupu K propagaci a revenue managementu, které

soucasny management prosadil.

Na obsazenost hotelu Esprit 9 maji piimy vliv konkurenéni ubytovaci zafizeni
vV méstské ¢asti Praha 9, z nichZz nékteré se nachézeji v jeho tésné blizkosti. Jedna se zejména
0 hotely Arlington, Carol, Pivovar a Inturprag. Pouze posledni zminiovany hotel cili na stejny

segment zakazniku, ostatni hotely nabizeji SirSi spektrum sluzeb za vyssi ceny. Pro srovnani

39 Ruskych turistl ubyva v nejhorsi dobu, zoufaji si podnikatelé v Cesku. IDnes.cz/ekonomika [online]. 2014 [cit.
2016-03-02]. Dostupné z: http://ekonomika.idnes.cz/ruskych-turistu-v-praze-ubyva-des-
/ekonomika.aspx?c=A141218_164016_ekonomika_nio

0 Trh hotelovych nemovitosti v Ceské republice opét oZiva: Hotelovy trh v Praze. Building News [online]. 2014
[cit. 2016-03-02]. Dostupné z: http://www.buildingnews.cz/investicni-trh/trh-hotelovych-nemovitosti-v-ceske-
republice-opet-oziva.html

41 Nejedna se o jediné faktory, které to zptsobily — bude popsano podrobnéiji.

42 prazské hotelnictvi se loni dostalo z krize. TTG Czech [online]. 2014 [cit. 2016-03-04]. Dostupné z:
http://www.ttg.cz/prazske-hotelnictvi-se-loni-dostalo-z-krize/



piikladdam primeémou cenu pokoje v kazdém ze zminovanych hotel, udaje jsou platné
k 27.3.2016%:

* Arlington — 1352K¢ * Hotel Pivovar — 1286K¢

* Carol - 2136K¢ * Hotel Esprit 9 — 865 K¢

* Inturprag — 742 K¢

7. Vize a mise

Hotel Esprit9 ma jasné definovanou vizi a misi spole¢nosti (neni dostupna z oficialnich

webovych stranek, v tisténych propagac¢nich materialech je v§ak mozné ji nalézt).

Vizi spolecnosti je:

vvvvvv

Misi spolecnosti je:

., Poskytovat klientiim vysoce kvalitni ubytovaci sluzby za prijatelnou cenu *

Vize i mise jsou definovany jasn¢ a srozumitelné, spole¢nost si nestanovuje nedosazitelné
cile, ze statistik obsazenosti (které budu analyzovat pozdéji) vyplyva, Ze hotel je v ramci svoji
lokace konkurenceschopny a z jeho obsazenosti je patrny vyrazny meziro¢ni nardst poétu
klientd i trzeb. Vzhledem k rozsahlym renovacim arealu a investicim do vybavenosti pokoju
je zfejma snaha soucasného vedeni kvalitu ubytovacich sluzeb zlepsit a ziskat tak vice
zakaznikt v budoucnu. I piesto, Ze ma hotel Esprit 9 nizky pocet zaméstnanci, by vsak jejich
spokojenost mé¢la byt také soucasti mise spolecnosti. Z hlediska managementu se vsak jedna o

spravné nadefinovanou vizi a misi.

43 Dostupné z: www.booking.com



8.1. Soucasny stav Revenue managementu — nastroje Revenue

managementu

8.1.1. Cenova politika hotelu Esprit 9

Hotel Esprit 9 implementoval nékteré z nastrojii revenue managementu, za jejichz
nastaveni jsou vzhledem K nizkému poctu zaméstnancii zodpovédni ptimo pronajimatelé a
manazer hotelu. Hotelu chybi stfedni management, celkovy pocet zaméstnanct je Sest. Takto
nizké Cislo je zplisobeno zejména tim, Ze hotel nezaméstnava piimo ani zaméstnance tklidu,
najima za timto celem externi firmu. Manazer hotelu toto zdivodiiuje tim, Ze interni
zaméstnanci méli tendenci na sménu bez ohlaseni nenastoupit a zptisobovalo to vyznamné
problémy v organizaci piijezdu hostt a uklidu pokoji. Zbytek zaméstnanci tvoii recepéni
a spravce objektu, zodpovédny za provozni udrzbu spoleénych prostor a bézné opravy.
V hotelu se dfive nachédzela také restaurace, hotel mél tedy pred pifevzetim novymi
pronajimateli zaméstnancii vice, nicmén¢ vybaveni restaurace bylo ve Spatném stavu a vedeni
ji tak docasné uzavielo, aby nebylo ohrozeno dobré jméno spolecnosti. Jeji opetovné spusténi
je panovano na konec roku 2016.

Za absence stfedniho managementu tedy na nastaveni cen a jejich planovani dohlizi
pfimo manazer hotelu, ktery deleguje recepéni a sam diskutuje své kroky s pronajimateli a
provadi pravidelny reporting. Cenova politika hotelu je urovana dynamicky s ohledem
zejména na aktualni obsazenost, ceny u konkurence, segmenty hostti, akce konané v okoli a
ro¢ni obdobi. Manazer hotelu mi pro ucely prace potvrdil, ze pfistup hotelu k cenove politice
se stale vyviji a sou¢asné nastaveni cen je ovlivnéno kratkou dobou, jakou hotel v soucasné
podobé funguje a stale probihajici rekonstrukci. Jakmile bude hotel v roce 2016 pronajimateli
odkoupen, jak je planovano, bude vedeni do hotelu vice investovat a provede rozsahlejsi
rekonstrukci — lze tedy ocekavat i urcité (k datu psani této prace nespecifikované) navyseni
cen.

Hotel v sou¢asné chvili, s primérnou cenou pronajmu pokoje na trovni 865 K¢ za noc,
cili zejména na zakazniky hledajici levné ubytovani. To by se mohlo od roku 2017 zm¢nit,
nicméné ne nijak vyrazné, jelikoz vedeni hotelu neplanuje pfimo konkurovat vyrazn¢ draz§im
hotelim v tésné blizkosti, které byly jmenovany v piedchozi kapitole. Tento pfistup potvrzuje

1 samotna mise spolec¢nosti, kde vedeni zmifiuje ubytovani za piijatelné ceny.



8.1.2. Distribuéni kanaly

Spravnd volba distribu¢nich kandlti je jednou za zdkladnich podminek uspéSného
nastaveni revenue managementu. Hotel Esprit 9 se v tomto ohledu zaméfuje piedev§im na
cestovni kancelafe, se kterymi v minulém roce navazal spojeni a na rezervace z ubytovaciho
portalu Booking.com. Vzhledem k pomérné nedavnému spusténi vSak mezi distribu¢ni kanaly
zatazuje také slevové portaly, 1 kdyZ v omezené mitfe. Velké zapojeni slevovych portélii by
vedlo k poklesu trzeb, jejich omezené vyuziti v8ak slouzi jako G¢inny nastroj propagace noveé
vznikajiciho subjektu. Hotel vyuziva distribu¢ni kanaly v nasledujicim poméru k celkovym

pfijatym rezervacim**:

e Cestovni kancelaie — 35% pfijatych rezervaci
e Slevove portaly — 10% ptijatych rezervaci
e Booking.com — 30% slevovych rezervaci

e Piimy prodej na recepci hotelu a telefonické a emailové rezervace — 25%

Z poméru rezervaci skrze ruzné distribuéni kanaly je patrné, Ze na rezervace ze slevovych
portalti neni kladen velky duraz a pro piimé rezervace je ponechéana celé ¢tvrtina celkového
poctu volnych mist. Dle vyjadfeni manazera hotelu se hotel snazi nepfijimat piilis velke
mnozstvi rezervaci dopiedu, a nechdva si vzdy tento pomér rezervaci pro piimy prode;j,
protoze to managementu umoziuje zvysit ceny v piipadé nahlého zvyseni poptavky.

Udaje o poméru rezervaci pfichazejicich skrze jednotlivé distribu¢ni kanaly jsou
pfiblizné, management hotelu se jich vSak snaZi drZet co nejpiesnéji, protoZe se toto nastaveni
ukdzalo byt U¢inné, meziro¢né vedlo k narGstu obsazenosti z43% na 65%, coz je nad
celoprazskym pramérem. Konkrétni vyvoj obsazenosti hotelu bude rozebran v pozdéjsim
prabéhu prace.

Ubytovaci portal Booking.com byl zvolen zejména proto, ze se jednd celosvétové o
jednu z nejvétsich spolecnosti tohoto typu a umoziuje snadnou segmentaci zakazniki,
piehledné také zobrazuje Udaje o obsazenosti, které pak Ize snadno analyzovat a vyvodit
zaveéry pro ucinnéjS$i nastaveni optimalni ceny ubytovani. Portal se vyznacuje dobrou
propagaci a volitelnymi storno podminkami, které si muze hotel nastavit. Nastaveni cen

ubytovani pro riiznéd obdobi lze snadno ménit na zakladé meénici se situace na trhu, zméndm

4 Informace od manazera hotelu.



cen u konkurence ¢i nové ohlaSenych akci v okoli a v O2 Aréné. Cilem hotelu je dosahnout na
Booking.com v roce 2016 hodnoceni pievysujicim 70%*, jelikoz portal nasledn& automaticky
zvySuje diraz na propagaci takto hodnocenych ubytovacich zafizeni a posouva je ve
vyhledavani na piedni piicky. Tohoto vysledku by vzhledem k dosavadnimu vyvoji
hodnoceni hotelu nemélo byt obtizné dosdhnout.

Cast hotelovych pokojti je dlouhodobé rezervovana ubytovanych Ministerstva vnitra
Ceské republiky. Jedna se o zahrani¢ni klienty ze zemi mimo Evropskou Unii, ktefi do Prahy
mozné zjistit, protoze hotel je smluvné vazan micenlivosti. Ro¢ni objem trzeb za tyto trvale

obsazené pokoje tvoii zhruba 300 000 K¢.

8.1.3. Segmentace trhu

Dulezitym nastrojem maximalizace zisku, vyuzivanym hotelem Esprit9, je segmentace
trhu. Ceny je tfeba nastavit pro jednotlivé trzni segmenty tak, aby odpovidaly typu zakaznika,
zohlednit je tfeba zejména mnozstevni slevy pro zdkazniky rezervujici ubytovani
prostfednictvim cestovnich kanceléti, ale také individudlné ptizplsobit ceny ubytovani pro
rezervace velkych korporatnich klientt a statnich instituci. Hotel Esprit 9 ¢leni klienty v ramci

segmentace trhu do nésledujicich kategorii“®:

e Individudlni hosté — p¥imy prode;j

e Individudlni hosté — cestovni kancelaie

e Skupinové rezervace — cestovni kancelaie
¢ Individudlni hosté — rezervacni portaly

e Rezervace pfes slevové portaly

e Korporatni hosté

e Rezervace plynouci ze smlouvy s Ministerstvem vnitra Ceské republiky

Preferovanou skupinou hosti jsou individualni hosté, ktefi rezervuji ubytovani ptimo, hotel si
Vv jejich pripadé muize Uctovat vyssi cenu nez v piipadé rezervacniho portalu Booking.com,

nebot’ nemusi tolik zohlediiovat ceny u konkurence — na rezervacnich portalech jsou cCasté

4V soucasné dobé je to 69% (platné k 15.4.2016). Dostupné z: www.booking.com
46 Informace z recepce hotelu.



slevové akce, v nékterych obdobich i ve vysi v rozmezi 40-55%*'. Hotel se musi flexibilng
prizptisobovat slevam ubytovani a tyto online rezervace tak n¢kdy predstavuji niz§i marzi.
Piimy prodej na recepci hotelu je vyhodngjsi, v n€kterych obdobich dokonce hotel rezervace
jinym distribu¢nim kanalem ani nepfijima (naptiklad cely prosinec), protoze ceny navysuje
piiblizné na dvojnasobek a ma i piesto jistotu vysoké obsazenosti. Rezervace na prosinec
kterymkoli zpiisobem jsou piijimany az od zafi, jelikoz prodej ubytovani s vétSim Casovym
predstihem je mén€ vynosny — ceny prosincového ubytovani pii rezervaci v druhé polovingé
roku vyrazné rostou.

Rezervace pres cestovni kancelaie jsou pfijimany celoro¢né s vyjimkou skupinovych
rezervaci na vysSe zmiiovany prosinec, skupinové rezervace jsou cenoveé zvyhodnény.
Kone¢na cena zavisi vtomto pfipadé¢ na dohod¢ s cestovni kancelafi a na poptavce po
ubytovani pro dané obdobi, 1i§i se také v zavislosti na cenach jednotlivych cestovnich
kancelafi.

Korporétni hosté obvykle rezervuji skupinové, nicméné ceny byvaji nastaveny na
zéklad¢ individualnich pozadavkd ubytovanych, mivaji totiz vyssi naroky na vybaveni pokoji
a na dopliikkové sluzby. Hotel je vtomto piipadé¢ schopen se pfizplisobit a nabizet
nadstandardni sluzby za ptiplatek.

Odd¢lenou skupinu tvofi rezervace pies slevové portaly, pro néz jsou obvykle
vyhrazeny pokoje s nizsi vybavou a nadstandardni, ¢i klientovi pfizpUsobitelné sluzby nejsou
diky nizké prodejni marzi nabizeny. Rezervace statnich instituci se omezuji témét vyhradné
na smluvné garantované pokoje Ministerstva vnitra Ceské republiky, jak jiz jsem ale
moji prace dostupné.

Hotel Esprit 9 provadi také segmentaci navstévnikt dle ucelu pobytu a ndrodnosti. Tyto
informace hotel ziskava z registra¢nich formulai, které ubytovani vypliuji pti piijezdu.
Tento typ segmentace trhu je vyuzivdm zejména za ucelem ucinného cileni propagace,
piedevsim pak na socidlnich sitich, kde spole¢nost inzeruje a reklamu je zde mozné zaméfit
pfimo na konkrétni segment zdkaznikii. Z vyhodnocenych registratnich formuladiia je dle
manazera hotelu patrné, ze nejvice zahrani¢nich navstévnika ptijizdi z Ruska a Japonska. Co
se ucelu pobytu tyce, nejcastéjsimi navstévniky jsou turisté navstévujici akce potraddané v O2
Aréné a korporatni klienti, kteti do Prahy pficestovali na veletrhy pofddané na nedalekych

vystavistich PVA Letiany a Vystavisté HoleSovice.

47 7droj: www.booking.com



8.1.4. Overbooking

Overbooking, neboli ¢esky preknihovani, je metodou revenue managementu, ktera byva
hotely Casto vyuzivana. Po sezndmeni se se situaci RM v Hotelu Esprit 9 se nicméné
domnivam, ze tento zpusob piijmu rezervaci je vhodny spiSe pro vétsi hotely a hotelové
fetézce, ptipadné pro mensi hotely s delsi historii statistik obsazenosti. V ptipad¢ zkoumaného
hotelu overbooking managementem vyuzivan neni, jelikoz neexistuje dostatecné mnozstvi
historickych dat obsazenosti a neni tak mozné G¢inné predvidat jeji budouci vyvoj. Pokud by
byl pfijat vetsi pocet rezervaci nez je skuteCna kapacita hotelu, za t¢elem maximalizace
obsazenosti, bylo by v pfipadé nespravného odhadu nutné sehnat ubytovani pro hosty, pro
které jiz neni misto. Takové ubytovani byva zpravidla drazsi a na vyssi kvalitativni Urovni,
aby se zabranilo negativnim hodnocenim a recenzim ze strany nespokojenych hostl, kteti
musi byt transportovani do jiného hotelu, nez si objednali.

Z vyjadreni pronajimatele hotelu plyne, ze tato metoda se zatim jevi jako pfilis rizikova
a ackoli jeji zavedeni hotel planuje, nelze jeji implementaci predpokladat diive nez v roce

2019, kdy uz by mély byt k dispozici dostate€né piesné statistiky vyvoje obsazenosti.

8.2. Predpoklady implementace revenue managementu

V teoretické casti prace jsem popsala zdkladni ptfedpoklady implementace revenue
managementu v hotelu. Nyni se budu vénovat témto predpokladim na konkrétnim ptikladu
hotelu Esprit 9 a zhodnotim, jak soucasny stav RM v hotelu témto pfedpokladiim odpovida,
pfipadné jaké prekazky se v zavadeéni dalSich strategii RM mohou vyskytnout. Piekazky
implementace budou také vyuzity také v nasledném pribéhu prace za uéelem navrhu

moznych zlepSeni.
8.2.1. Fixni kapacita
Kapacita hoteli byva obvykle fixni a jasné dand, nebyva mozné snadno ptidat ¢i

odejmout ubytovaci kapacitu na zéklad¢ aktualni poptavky. V tom se hotely lisi naptiklad od

restauraci, ¢i pijcoven automobilli a dalSich provozl, kde je mozné kapacitu upravovat



pomémé snadno®. V p¥ipadé hotelil se tedy casto mluvi spise o relativni fixni kapacit&®,
protoze zména kapacity znamena velké naklady a prestoze proveditelnd mize byt, neni Casté,
aby hotel ubytovaci kapacitu ménil v reakci na vyvoj na trhu.

Fixni kapacita je jednim z hlavnich pfedpokladi implementace RM, pokud by bylo
mozné kapacitu snadno menit, hotel by nemél moznost délat presné predikce vyvoje
obsazenosti a vyuzivat tak svoji kapacitu efektivné. Hotel Esprit 9 disponuje fixni kapacitou,
ta se meéni pouze predvidatelnou formou, tedy v ptipadé rekonstrukei, ¢i udrzby. V roce 2014,
pied pievzetim hotelu souCasnymi pronajimateli, byla naptiklad soubézné rekonstruovana
cela dvé patra. Také vtomto roce management hotelu pocita s rozsahlou rekonstrukci
n¢kterych sekci, jelikoz se vSak jednd o pfesné stanoveny pocet pokoji urcenych
k rekonstrukci, a to v pfedem zndmém obdobi, je Esprit 9 hotelem stzv. relativné fixni

kapacitou, spliujici tento pfedpoklad pro zavedeni RM.

8.2.2. Pomijivost produktu

Pomijivost nabizeného produktu je nezbytnym predpokladem implementace RM. To, ze
produkt (naptiklad hotelovy pokoj) neni skladovatelny a nelze jej prodat pozdé&ji, je typickym
znakem sektoru sluzeb. Zejména v cestovnim ruchu je pomijivost produktu vyznamna,
protoze po uplynuti doby, ve kterou mél byt produkt prodan, jej jiz prodat nelze a vzniklou
ztratu neni mozné nahradit — misto zlstalo neobsazené a kapacita nebyla pln¢ vyuzita.

Hotel Esprit 9 se zabyva pronajmem hotelovych pokoju (tedy prodejem jednotek
produktu vazaného na urcity okamzik v Case) a vyuziti RM je tedy v jeho piipadé vhodné, ne-
li nezbytné. Management v tomto ohledu svoji funkci pIni a jak jsem jiz v priabéhu prace
zminila, implementoval ur¢ité strategie RM za UCelem zamezeni ztrat pravé vlivem

pomijivosti produktu.

8.2.3. Pomér fixnich a variabilnich naklada

Relativné fixni ubytovaci kapacita hotelu zpisobuje pievahu fixnich nakladd nad

variabilnimi. Pro Esprit 9, stejné jako pro vétsinu dal§ich ubytovacich zafizeni, je nakladné

8 Toto tvrzenf je generalizaci, nicméné obvykle tomu tak byvda — restaurace mdzZe pfemistit, &i pfidat stoly.
AutopUjéovna muze viz zapUjcit napfiklad z jiné provozovny.
49 podrobnéji bylo rozebrano v teoretické &3sti prace.



rozSifovat kapacitu, nicméné pronajem vice pokoji (pokud jsou volné) s sebou piindsi jen
malé naklady.

Mezi fixni naklady patii zejména naklady na mzdy externich i internich zaméstnanct
(v€etné odvodi za zaméstnance) a spotieba energii ve spole¢nych a administrativnich
prostorach (recepce). V piipadé hotelu Esprit 9 mezi né lze zaradit také naklady na pronajem,
které od roku 2016 (po odkoupeni hotelu) vystfidaji nédklady na splatky bankovniho uvéru.
Typickymi variabilnimi naklady jsou naklady na energie, které spotiebovavaji ubytovani
a platby dodavatelim. Toto lze ale povazovat spise za teoreticky koncept, jelikoz v praxi neni
mozné vytapét jen urcitou cast hotelu a toto pfizpisobovat obsazenosti. Naklady na
spotfebované energie je v tomto ohledu obtizné ovlivnit a vSechny naklady na energie tedy
byvaji oznaCovany jako fixni. Dal§im variabilnim ndkladem jsou napiiklad naklady na
propagaci.

Pomér fixnich nakladd k variabilnim je v hotelu Esprit 9 ptiblizné 7 ku 3 (70%)
v zavislosti na obsazenosti, aktualnim vydajim na propagaci a souCasnému poctu
zaméstnancl. Hotel tedy spliuje predpoklad pievazujicich fixnich nakladt a diky tomu je
mozné efektivné planovat nastaveni cen, coZ je nezbytné pro zavedeni jakékoli strategie

revenue managementu.

8.2.4. Proménlivost a piredvidatelnost poptavky

Z hlediska implementace RM je dulezitd proménlivost poptavky. V poptévce po
ubytovani museji byt predvidatelné vykyvy, at’ jiz vlivem sezoénnosti, ¢i jinych faktord.
V prostiedi prazskych hotelt hraje sezénnost vyznamnou roli a Esprit 9 mé hlavni sezénu ve
stejnych obdobich, jako ostatni hotely v metropoli. Nejvyssi poptavku zaznamenavaji prazské

hotely v prosinci (z diivodu Vanoénich svatki) a také v obdobi p¥iblizné od ervna do zaFi>°.

destinace nez Prahu, zejména horské oblasti. Pokud na poptavku nepusobi nestandardni
faktory, jakymi jsou ekonomicka (ekonomické krize), ¢i politické situace v Evropé, nebo ve
svéte, 1ze poptavku po ubytovani v hotelu Esprit 9 oznacit za proménlivou a predvidatelnou.
Specifikem hotelu je jeho umisténi v blizkosti O2 Arény a dvou prazskych vystavist. To
klade vys$$i naroky na management, ktery musi dokdzat pruzné reagovat na akce konané

vokoli. Terminy konani akci vSak byvaji znamy suréitym (obvykle alespon

50 Vychdzi z vyvoje obsazenosti hotelu — statistiky obsazenosti jsou uvedeny v kapitole Analyza vysledkd hotelu.



nekolikamési¢nim) pfedstihem a management tak mé dostatek Casu vhodné ptizpiisobit ceny a
odhadnout obsazenost. Na tomto mist¢ povazuji také za dulezité poznamenat, ze problematika
ptizptisobeni RM strategie v navaznosti na konani akci je pomérn¢ komplexni, protoze kromé
samotného terminu konani akce je také nutné znat pocet Gcastnikii a odhadnout pocet

navs§tévniku, kteti budou poptavat ubytovani v dané kvalité a cenové kategorii.

9. Systém revenue managementu

Jak jiz jsem uvedla v pfedchozich kapitolach, systém RM hotelu Esprit 9 je vzhledem
kjeho pomérné nedavné zméné vlastnické struktury stale ve vyvoji. Je zalozen na
managementu, ktery déla rozhodnuti na zaklad¢ historickych dat vyvoje cen a obsazenosti,
vychazi pfitom zudaji zpracovanych modernimi rezerva¢nimi a informacnimi systémy
(pfestoze hotel stale jesté vyuziva naptiklad také ruéné vyplnované registracni formulaie).
Hotel vzhledem ke svoji velikosti nema vlastniho revenue manazera, manazer hotelu zastava
jeho funkci. Vyskoleny personal recepce je dilezity zejména pro piesny a uplny sbér dat,
jejich vyhodnoceni pak provadi management. Bez vyuziti modernich technologii by analyza
dat byla obtizna a naro¢na na pocet zamé&stnancu a jejich kvalifikaci, proto se na tomto misté

budu vénovat technologickym néstrojiim, které hotel za timto ucelem vyuziva.

9.1. Rezervaéni a informadni systémy a nastroje

Hotel Esprit 9 pouziva rezervaéni systém Amadeus Central Reservation System®!. Jedna
se o komplexni softwarovy néstroj, ktery hotelu umoziuje efektivné spravovat jeho kapacitu a
nastaveni cen a jeho prostiednictvim je hotel napojen na globalni distribu¢ni systém (GDS).
Vyhodou ACRS je moznost propojeni s riznymi distribu¢nimi kanaly, které hotel vyuziva.
Lze jen napiiklad pfimo navazat na rezervace piijimané z portdlu Booking.com, ale také do
néj 1ze zahrnout mista rezervovana prostiednictvim cestovnich kancelafi, ¢i prodana piimo na
recepci hotelu. ACRS rovnéz nacitd data obsazenosti hotelu automaticky na zvolené
rezervacni portaly (je propojen s inventafem hotelu) a je skrze néj mozné spravovat webove

stranky hotelu, pokud jejich nastaveni a format toto umoziiuji®2. Tuto moznost hotel Esprit 9

51 Dale jen ACRS.
52 Amadeus Central Reservation System. Amadeus Hotels [online]. [cit. 2016-04-01]. Dostupné z:
http://www.amadeus.com/web/amadeus/en_1A-corporate/Hotels/Our-portfolio/Manage/Manage-business-



nevyuziva. Nevyuziva zaroven vSech nastroji propagace, které rezervacni systém nabizi.
Vzhledem k pfehlednému uzivatelskému rozhrani a snadné moznosti propojeni rezervaci
Z riznych zdroji, by bylo ziejmé mozné prezentovat hotel na vice portdlech, to by ovSem
mohlo veést k naruSeni poméru prodeje prostiednictvim jednotlivych distribuénich kanald.
Ptitom dle vyjadfeni manazera hotelu se soucasné nastaveni jevi jako idealni.

V kombinaci s ACRS, ktery hotel vyuziva jako GDS nastroj, je pro interni spravu
obsazenosti hotelem pouzivam software Optima od spolecnosti Silverbyte. Ten lze s GDS
nastroji propojit a jednou z jeho hlavnich vyhod je napiiklad propojeni s uéetnictvim hotelu®.
Nevyhodou obou zminénych systému je, Ze jsou placené a v piipadé softwaru spolecnosti
Amadeus jsou uctovany poplatky i za provedené rezervace. Hotel nevyuziva zadny
softwarovy nastroj specializovany na revenue management, vzhledem k jeho velikosti a

kategorii je vSak po technologické strance nadprimérné vybaven.

9.2.  Metody Revenue managementu

Hotel Esprit 9 se od ostatnich obdobnych ubytovacich zatizeni ptili§ nelisi v zékladnich
metodach RM, které¢ vyuziva v ramci kaZzdodenniho provozu. Jedna se o obecné a zikladni

postupy zvyseni obsazenosti a maximalizace zisku. Patifi mezi né:

1) Management kapacity (Capacity Management) — principem managementu
kapacity je nachazeni rovnovahy mezi overbookingem na jedné strané a rizikem
ztrat z duvodu zrusenych a propadlych rezervaci. Hotel Esprit 9 nema zavedeny
zadny systém overbookingu a jeho schopnost provadét efektivni management
kapacity je tedy omezena. Nemiize garantovat plnou obsazenost v piipadé

rezervaci zruSenych s malym ¢asovym predstihem.

2) Urceni rozsahu slev (Discount Allocation) — metoda urceni rozsahu slev se tyka
piedevS§im omezeni nabidky zlevnéného ubytovani pouze na urcitd obdobi,
zejména mimo sezonu. Esprit 9 tuto metodu vyuziva, i kdyZ slevy nastavuje velmi

dynamicky a ne vzdy jen na zakladé sezénnosti. Zadné zlevnéné pokoje nejsou

intelligently/Hotels_Product_AmadeusCentralReservationSystem/1319558885716-Solution_C-
AMAD_ProductDetailPpal-
1319578304458?industrySegment=1259068355773&level2=1319608960974&level3=1319610650651

53 Optima PMS. Silverbyte [online]. [cit. 2016-04-05]. Dostupné z: http://www.silverbyte.com/optimapms.html



3)

nabizeny zejména v pribé¢hu mésice prosince a také v lété, kdy je vysoka mira

obsazenosti témér zarucena.

Kontrola délky pobytu (Duration Control) — metodu kontroly delky pobytu hotely
vyuzivaji, aby omezily pocet rezervaci pouze na jednu noc, ¢i obecné na kratsi
obdobi nez na kterou je mozné pokoj prodat. Zpravidla se jednd o omezeni na
minimaln¢ jednu noc, pfipadné jeden tyden. Zkoumany hotel kontrolu délky
pobytu pouzivéa predevsim v piipadé rezervaci skrze cestovni kanceldie, protoze
tehdy je mozné dosahnout vétSiho vynosu. Minimalni délka pobytu byva
stanovena také pii rezervaci pies slevové portdly, jelikoz na nich ma hotel
stanovenu pomérné nizkou prodejni marzi a ubytovani na jednu noc by bylo pro

hotel nevyhodné.



10. SWOT analyza

Na tomto misté provedu SWOT analyzu hotelu Esprit 9. Tuto analyzu zafazuji z toho
divodu, ze povazuji za dilezité identifikovat zejména silné a slabé stranky hotelu, ze kterych
bude mozné nasledné vyvodit zavéry. V navrhové ¢asti prace se o vysledky analyzy budou
také opirat n€ktera doporuceni pro zlepSeni stavu revenue managementu. Jednotlivé SWOT

vvvvvv

budu vénovat podrobné a ramci analyzy samotné.

SILNE STRANKY (STRENGHTS) SLABE STRANKY (WEAKNESSES)
=V blizkosti O2 Arény a vystavist »  Kréatka historie — mnoho navstévniki hotel
=V blizkosti stanice metra zatim nezna
= Rust obsazenosti v poslednich letech = Nedokonala propagace
= Dobra technologicka vybavenost = Restaurace a bar prozatim uzavieny
= Malo konkurence v okoli ve stejné cenové = Zidny systém overbookingu a zadny

kategorii specializovany RM software
= Nizky pocet zaméstnanci — hizké naklady, = Strategie RM stéle ve vyvoji

nizka organizacni slozitost

PRILEZITOSTI (OPPORTUNITIES) HROZBY (THREATYS)

»  MozZnost ristu obsazenosti — jde 0 nedavno » Planovana rekonstrukce ¢ast hotelu na né&jakou
vznikly hotel a obsazenost rychle roste dobu uzavie

=  Planované investice do hotelu =  Politicka a ekonomicka situace

= Planovana rekonstrukce a z ni plynouci zvyseni = Vyvoj cen a kvality u konkurence

cen a vynosi
=  Moznost zlepSit propagaci a prilakat vice

zakaznika

Tab. 1: SWOT analyza; vlastni navrh
10.1. Silné stranky

Silné stranky Espritu 9 se odvijeji zejména od jeho polohy v blizkosti O2 Arény a dvou
prazskych vystavist, hotel tak mtize dosahovat vysoké obsazenosti i v obdobich mimo hlavni
turistickou sezonu. Muze vSak konkurovat také ubytovacim zafizenim zaméfenym na turisty,

ktefi do Prahy pfijizdé€ji za historickymi pamatkami — nachazi se v tésné blizkosti zastavky



metra. Dopravné je tedy historické centrum snadno dostupné, pii¢emz Esprit 9 nabizi
ubytovani za nizsi ceny nez hotely v uz§im centru mésta.

Vzhledem k odhadovanému meziro¢nimu nartstu pramérné obsazenosti z 43% na
65%°* mezi lety 2015 a 2016 Ize predpokladat, ze i v dalsim obdobi bude obsazenost naristat,
1 kdyz pravdépodobné pomalejSim tempem nez dosud. Takto rychly rGst u pomérné mladého
subjektu svéd¢i o dobie zvladnuté propagaci (pfestoze jeji urCitd nedokonalost byla
Vv pfedchozim pribéhu této prace kritizovana) a o dobré volbé poméru mezi distribu¢nimi
kanaly. Vliv na vys§i obsazenost miize mit také loniska rekonstrukce, kterd zlepsila stav a
vybavenost nékterych sekci hotelu. Pii planovanych investicich do obnovy nékterych dalSich
sekci v roce 2016 Ize v nasledujicim roce oc¢ekavat rust praimérné obsazenosti, vliv na ni
ovSem bude mit pf¥ipadné zvyseni cen a to, jakou konkrétni cenovou politiku hotel zvoli.

Hotel je na svoji velikost a tfidu velmi dobfe technologicky vybaven, disponuje
modernim hotelovym softwarem, at’ uz jde pro interni sprdvu rezervaci (a ucetnictvi)
pouzivand Optima, ¢i program Amadeus, skrze ktery spolecnost pfijima rezervace z riiznych
zdroju.

Mezi silné stranky hotelu 1ze zatadit také absenci hotelll ve stejné cenové a kvalitativni
kategorii, alespon tedy v uz$im okoli O2 Arény - nachazi se zde pouze jeden hotel, ktery je
ptimou konkurenci. Jako vyhodu oproti konkurenci lze vnimat také menSi organizaéni

slozitost diky malému poctu zaméstnanci.

10.2. Slabé stranky

Nejvyznamngjsi slabou strankou hotelu je jeho kratka historie a z ni plynouci obtiznost
ptedvidatelnosti vyvoje ve stfednim az dlouhém obdobi. Esprit 9 postupné zlepSuje své
hodnoceni zékazniky, pfedchozi pronajimatelé do hotelu pfili§ neinvestovali a jeho recenze
z doby pted zaiim 2014 (novy pronajimatel) jsou ¢asto negativni®®.

Mezi slabé stranky lze zaradit také absenci baru ¢i restaurace, a to zejména z toho
dtvodu, ze v hotelu pro ni existuje prostor a z predchoziho provozu zde zustaly pozlstatky
byvalé restaurace, véetn¢ Casti vybaveni kuchyné. Je mozné spekulovat o tom, zdali by
vzhledem k tomu neméla byt chybéjici restaurace zarazena spise mezi ,,pfilezitosti®, ja ji

fadim mezi slabé stranky, protoze alespon néjakd forma restauracniho zatizeni patii mezi

standardni vybaveni hotelu této velikosti a kategorie a nékteré z hotelt v tésné blizkosti

47droj: Interni dokumenty hotelu.
55 Esprit 9 Prague: Reviews. Booking.com [online]. [cit. 2016-04-08]. Dostupné z: : http://bit.ly/1RYVY3v



restauraci maji. Mohlo by tedy dochazet k paradoxni situaci, kdy navstévnik bydli v jednom
hotelu a chodi do jiného, nedalekého hotelu na vecefi. Esprit 9 tedy pravdépodobné ptichdzi o
potencidlni vynosy, je ale nezbytné na tomto misté¢ podotknout, ze dle vyjadieni
managementu byla hotelova restaurace ve Spatném stavu a nebyla vhodné zafizena, je tedy
mozné, ze by hotel na jejim predCasném otevieni spise tratil.

Hotel Esprit 9 prozatim na své predikce obsazenosti nenavazuje zadnym systémem
overbookingu, vzhledem k jeho kratke existenci a také k tomu, Ze se se zlepSenim v tomto

ohledu pocita v horizontu dvou let, to ale nepovazuji za zasadni nedostatek.

10.3. Prilezitosti

Piilezitosti hotelu spocivaji predevsim v jeho planované rekonstrukci a z ni prameniciho
zlepSeni poskytovanych sluzeb a trovné hotelu obecné. Pokud budou ceny nastaveny spravné,
mély by vynosy v roce 2017 dosud nejvyssi v historii hotelu. Jak budu demonstrovat v rdmci
analyzy vysledku hotelu, i za dosavadni absence rozsahlé rekonstrukce ma obsazenost
jednoznacénou rostouci tendenci a tento trend by se mél dle mého nazoru dal§imi investicemi
potvrdit.

Dalsi vyznamnou prileZitost lze spatfovat v moznosti zlepSeni a zefektivnéni propagace,
kterd se zatim zaméfuje prevazné na socialni sité, coz sice pokladam za efektivni zpusob
propagace, presto je mozné zaber reklamy rozsifit o dalsi mozné kandly. Mira investic hotelu
do propagace mi v dob¢ psani této prace nebyla znama, presto se v navrhové €asti pokusim

nalézt dal$i mozZna feSeni, potencidlné vedouci k rstu vynosi.

10.4. Hrozby

Za vyznamnou hrozbu pro hotel Esprit 9 povazuji (pfestoZze se jednd zaroven a
ptileZitost) planovanou rozsdhlou rekonstrukei v tomto roce. Na pfechodnou dobu nezbytné
povede ke sniZzeni vynost omezenim kapacity, v kone¢ném dusledku v8ak naopak k jejich
ristu vlivem zlepSeni kvality ubytovacich sluzeb.

Mezi htfe predikovatelné hrozby patii ekonomicka a politicka situace. Jak jsem jiz
uvedla podrobnéji v Kapitole ,,soucasné postaveni na trhu®, ekonomicka krize let 2008 a 2009
vedla k prudkému propadu trhu s ubytovacimi sluzbami v Praze (pochopitelné také v Ceské
republice jako celku, v Evropé a ve svété). Druhym nepiedvidatelnym faktorem je chovani

Ruska na mezinarodni scéné, Vv ptipadé prohloubeni sankci uvalenych na Rusko ,,zapadem*



by mohlo dojit k dalsimu poklesu poc¢tu navstévnika Prahy, pro kterou predstavuje ruska
klientela vyznamnou ¢ast piijma z cestovniho ruchu. Vzhledem k tomu, ze v8ak k podobnému
negativnimu vyvoji dosud nedo$lo a jedna se pouze 0 spekulaci, uvddim zde tento scénaf

spise za ucelem sestaveni co nejkompletnéjsiho vyctu hrozeb.

11. Dotaznikové Setfeni

Cilem dotaznikového Setieni bylo zjistit, jaké je mira povédomi o revenue managementu
mezi zaméstnanci hotelu Esprit 9. Otazky byly stanoveny jednoduse a srozumitelné a tykaly
se pouze zakladniho povédomi o RM, neexistoval totiz pfedpoklad, Ze by zaméstnanci hotelu
S vyjimkou manazera méli o této problematice S$ir§i povédomi — pred samotnym
dotaznikovym Setfenim jsem totiz s jednotlivymi zaméstnanci méla moznost na toto téma
hovotit.

Na zacatku Setfeni je nutné stanovit hypotézy, které maji Setfenim byt vyvraceny, ¢i
potvrzeny. Prvni hypotéza tvrdi, Ze nadpolovi¢ni vétSina zaméstnancli hotelu neni vibec
obezndmena s pojmem revenue managament.

Druhou hypotézou je, ze zaméstnanci dokazi po tom, co je jim umoznéno seznamit se
s definici RM a jeho zakladnimi pojmy, identifikovat strategie a nastroje, které do RM spadaji
a které vyuzivaji v rdmci provozu (aniz by znali samotny pojem revenue management). |
vV tomto piipadé se zam&iim na to, zdali prvky RM dokazZe rozlisit alespoit nadpolovi¢ni
vétSina zaméstnancil.

Nasledujici tabulka znazoriiuje informace o ucastnicich Setfeni. Jedna se o 6 osob, tedy o
vSechny interni zamé&stnance hotelu. Jména jsou pro uUcely prace zménéna a neodpovidaji

skute¢nym jméniim zamé&stnanct:

ZAMESTNANEC POZICE
Ing. Petr Novotny Manazer
Ales Dvorak Sprévce objektu
Marek Vocansky Recepcni 1
Bc. Jan Beranek Recepéni 2
Bc. Markéta Zdrazilova Receptni 3
Jana Pokorna Recepéni 4

Tab. 2: sloZeni zaméstnancii; vlastni navrh



V tabulce nize jsou zaznamenany vysledky dotaznikového Setfeni mezi zameéstnanci,
fadek napravo znédzoriuje konkrétni odpovédi zaméstnancl poté, co jim byl ptfedlozen
k precteni kratky text o revenue managementu a bylo jim tedy umoznéno seznamit se

s obsahem pojmu.

ZAMESTNANEC OBEZNAMEN SE KTERYMI NASTROJI RM SE
(POZICE) S POJMEM SETKAVAM V ZAMESTNANI (UVEDTE)
»REVENUE
MANAGEMENT*“
Manazer 1 Discounting, predikce obsazenosti
Spréavce objektu 0
Recepéni 1 0

Recepéni 2 Rezervacni systémy, software

Recepéni 3 Je to ukol managementu (0)

ol O k| O O

Recepcni 4 Kontrola délky pobytu

> (suma) 2 X

Tab. 3 : vsledky dotaznikového Setieni; vlastni navrh

Jak je z vysledku Setfeni patrné, Ze dvé tfetiny zaméstnanci nebyly s terminem revenue
management vilbec obeznameny a dle jejich nazoru se s nim nikdy nesetkaly. Pouze dva ze
zamestnancl pojem znali. Z pochopitelnych divodii mél povédomi o pojmu manazer hotelu,
coz nebylo pfekvapivym zji§ténim, jelikoz jsem toto s nim diskutovala jiz diive, predtim nez
jsem se analyzou hotelu z hlediska RM zacala zabyvat. Pojem revenue management znal také
jeden z recepcnich, ktery se s nim dle svého tvrzeni setkal v rdmci studia na hotelové skole.
Spravce a zbyli recepcni na dotaz odpovédéli zaporné.

V druhé casti dotazniku se podafilo prokazat, co prvni otdzka naznacila. Manazer a
recepéni ¢. 2 (Bc. Jan Beranek) dokazali spravné urcit, se kterymi prvky RM se v prubéhu
vykonu povolani mohou setkavat. Recep¢ni ¢. 4 (Jana Pokorna) spravné uvedla kontrolu
délky pobytu, jako jednu ze zékladnich metod revenue managementu.

Vysledkem dotaznikového Setfeni tedy je potvrzeni obou dvou hypotéz. Celkem 66%

zaméstnancl hotelu neznalo na pocatku dotaznikového Setfeni pojem revenue management.




Po obezndmeni s definici a zékladnimi pojmy dokazalo 50% zaméstnancti spravné urcit

nékteré prvky RM, které mohou pouzivat v ramci svého zaméstnani.

12. Analyza vysledki hotelu

Na tomto misté se budu vénovat analyze vyvoje obsazenosti hotelu v obdobi od pfevzeti
hotelu novymi pronajimateli v roce 2014, nastinim také mozné dtivody tohoto vyvoje.
Nésledujici tabulka zobrazuje vyvoj obsazenosti hotelu Esprit 9 v obdobi od fijna 2014
do prosince 2016. Prvnich devét mésict roku 2014 neni zastoupeno z toho divodu, ze hotel
spravoval jiny neZ soucasny pronajimatel a data pro toto obdobi nejsou dostupna. V roce 2016
jsou v dob¢ psani této prace uzavieny rezervace pouze pro prvni tii mésice a ve zbytku roku
vychazim z poctu piijatych rezervaci do 31.3.2016, realna obsazenost tak bude vyssi nez ta,
kterou uvadi tabulka. Rezervace pro prosinec nejsou zatim vibec piijimany s ohledem na
nizké ceny ubytovani na konci roku v ptipad¢ rezervaci s velkym ¢asovym piedstihem. Hotel
se tak snazi maximalizovat vynosy. Prosincové rezervace budou tento rok spustény az

piiblizng v zaf.

Leden Unor Bfezen Duben Kvéten Cerven Cervenec Srpen  Zaii  Rijen ListopadProsinec Celkem

k3 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 2,55% 13,25% 16,53% 12,99%
PANIN 7,88% 11,97% 16,64% 18,10% 52,32% 64,97% 74,94% 78,13% 56,17% 50,69% 36,98% 41,97% 43,48%
VAN 37,07% 47,95% 57,65% 57,99% 48,67% 9,37% 1,23% 6,91% 22,70% 12,65% 1,96% 0,00% 25,27%

(OGN 14,98% 19,97% 24,76% 25,36% 33,66% 24,77% 25,39% 28,35% 26,29% 21,96% 17,40% 19,50% 27,25%

Tab. 3: Vyvoj obsazenosti; viastni navrh na zdkladé poskytnutych hotelem

Esprit 9 dokazal za pomérné kratkou dobu obsazenost vyrazné navysit. Obsazenost v mésici
ptevzeti hotelu novymi pronajimateli (fijen 2014) byla na Grovni 2,55%, pficemz ve stejném
obdobi nésledujiciho roku jiz dosahovala 50,69%.

Nizkou obsazenost na konci roku 2014, stejné jako v prvnim ctvrtleti 2015, 1ze do jisté
miry prti¢itat v t¢ dob&é probihajici rekonstrukci druhého patra budovy. Nésledny vysoky
meziro¢ni narist praimérné obsazenosti svédéi o dobie zvladnuté propagaci pred letni sezénou
2015, v jejimz pribehu byl hotel zaplnén az z 78%, coz je nadstandardni vysledek na prazsky

trh s ubytovacimi sluzbami v tomto obdobi.



Data roku 2015 potvrzuji, Zze hlavni sezénou je pro prazské hotely 1éto a také prosinec.
Ptestoze obsazenost v prosinci nepatii k t€ém nejvysSim, jednd se o velmi dulezity mésic
Z hlediska vynosu — ceny ubytovani jsou v prosinci z celého roku nejvyssi.

Jak je z dat dale patrné, hotel k 31.3.2016 stale nepiijima rezervace na obdobi od ¢ervna
do srpna, svyjimkou preferovanych hosti, jakymi jsou rezervace partneri a rezervace
plynouci ze smluvniho vztahu s Ministerstvem vnitra Ceské republiky. Diivodem, stejné jako
v piipad¢ rezervaci na prosinec, je snaha maximalizovat vynosy a nenabizet ubytovani za
snizené ceny.

Nasledujici graf zobrazuje vyvoj primérné obsazenosti hotelu Esprit 9 v roce 2015.
Zelené sloupce vyjadiuji miru obsazenosti v poslednich tfech mésicich roku 2014, modra
znazoriuje jeji vyvoj v roce 2015 a zluté sloupce ukazuji obsazenost na zakladé rezervaci

ptijatych do dubna 2016 (tyto hodnoty tedy nejsou konecné):
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Graf 1.: Vyvoj obsazenosti v letech 2014 — 2016, viastni navrh na zdkladé dat poskytnutych hotelem

Stabiln€¢ dobré vysledky hotelu od kvétna 2015 Ize pficist n€kolika faktorim. Kromé
dokonceni rekonstrukce a z toho plynouci maximalizace dostupné kapacity, se na kvétnovém
nartstu obsazenosti podilelo také tou dobou probihajici mistrovstvi svéta v lednim hokeyji,
které vyznamné zvysilo poptavku po ubytovacich sluzbach v okoli O2 Arény. Ptestoze podil
klientl hotelu, ktery tvofili pravé navstévnici této akce, neni znam, lze pfedpokladat, ze se
jednalo o natolik vyznamny stimul poptavky, ze mohl pfimo uréovat obsazenost hotelu
v tomto obdobi.

Dle vyjadieni manazera hotelu souviseji vysledky hotelu v roce 2015 také se spravnym
nacasovanim spousténi rezervaci pro jednotlivé meésice a se zvolenou cenovou politikou.

V tomto ohledu manazer zminil také UspéSnou implementaci nékterych strategii revenue



managementu®® a neustalou analyza jejich dopadii. Po piichodu nového pronajimatele zvolil
K rustu obsazenosti vtakové mife, Vv jaké ukazuji data. Statistiky obsazenosti z doby
pfedchoziho pronajimatele a managementu vSak dostupné nejsou a tak v tomto ohledu
vychazim pouze z tvrzeni soucasného manazera, na zakladé primémé obsazenosti v fijnu
2014 lIze nicméné piredpokladat, Ze hotel nedosahoval za plvodniho vedeni dobrych
ekonomickych vysledkd.

Druhy graf demonstruje stale rostouci primérnou obsazenost 1 mezi lety 2015 a 2016.
Vybrala jsem pro ucel tohoto srovnani ty meésice, které¢ jsou jiz v dobé psani této prace
uzaviené a v nichz tedy pocet rezervaci jiz neporoste. Presnost téchto tdaji je ponékud
zkreslena zminovanou rekonstrukci, ktera v hotelu probihala v prvnich mésicich roku 2015,
rist obsazenosti by za jinych okolnosti pravdépodobné nebyl tak prudky. Data za nésledujici

mésice, ktera by touto skute¢nosti ovlivnéna nebyla, v§ak nejsou pro srovnani dostupna.
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Graf 2.: Mezirocni srovnani primérné obsazenosti 2015/2016. Viastni navrh dle dat poskytnutych hotelem

V ramci vyvoje obsazenosti 1ze vysledky Espritu 9 hodnotit jako velmi dobré, vzhledem
ke kratké existenci spole¢nosti pod soucasnym vedenim a ztoho plynoucim omezeném
mnozstvi historickych dat je vSak obtizné predikovat dalsi vyvoj. Pokud by byly k dispozici
data alespont za dva kompletni roky, bylo by mozné ucinit pomérné pfesnou prognodzu
obsazenosti pro rok nésledujici. Po odevzdani prace se planuji této problematice dale vénovat
a zjistit, jakym zplsobem se obsazenost hotelu vyvijela ve zbytku tohoto roku a v roce

nasledujicim.

56 Vénovala jsem se jim v pfedchozich kapitolach.



13. Navrhova ¢ast

Na tomto misté piedlozim navrhy pro zlepSeni revenue managementu v hotelu Esprit 9 v
Praze. Jelikoz jsem analyzou stavu revenue managementu hotelu a rozborem jeho vysledkl
dospéla k zavéru, ze RM je ve spolecnosti nastaven pomérn¢ dobie, zahrnu do navrhové ¢asti
také obecné navrhy pro zlepSeni v riiznych kategoriich, které povazuji za dualezité a u kterych
jsem zjistila mozny prostor pro dalsi rozvoj. V kazdé kategorii shrnu soucasny stav a navrhnu

mozné zlepSeni za Gcelem maximalizace vynosu.

13.1. Propagace

Propagace Espritu 9 je na dobré trovni, o ¢emz svéd¢i prudky a kontinualni narast
obsazenosti (a tedy i vynost) od pievzeti hotelu soucasnymi pronajimateli. Reklama je
zameétena piedevsim na socidlni sité, protoze tento typ propagace neni pfili§ nakladny a lze jej
snadno zacilit na konkrétni zakaznicky segment. Prostor pro zlep$eni vidim Vv moZnosti
rozSifeni reklamy o dalsi marketingové kanaly. Za timto 0Géelem bych managementu
spole¢nosti doporucila naptiklad pfimou reklamu prostfednictvim rozdavani informacnich
letaktl, zejména pak v dob€ potadani riznych akci v O2 Aréné a na nedalekych vystavistich.
Tento typ reklamy je nendroény na personal a na jeho odménovani, obvykle tuto funkci
zastavaji studenti a jejich mzda nemusi byt vysoka.

Zkoumala jsem také umisténi hotelu Esprit 9 ve vyhledavacich Google a Seznam, ani
V jednom piipadé se nenachazi na piednich pfi¢kach, pokud jsou kli¢ova slova vlozena do

vyhledavace zvolena napfiklad takto:

., ubytovani O2 Aréna* ,,hotel Praha 9

., ubytovani Praha 9 ., levné ubytovani O2 Aréna “

Toto povazuji za zasadni nedostatek v ramci propagace hotelu. Bylo by vhodné zaméfit
se na dohledatelnost hotelu zejména skrze celosvétové nejrozsifenéjsi vyhledava¢ Google,
protoZe jiné hotely (napiiklad Arlington, ktery se nachédzi nékolik set metrti od hotelu Esprit
9) maji tento typ reklamy zvladnuty a nachazi se pii zaddni zminovanych klicovych slov na
nejvyssich prickach. Pokud tedy zdkaznik hotel nehleda ptes rezervacni portal Booking.com,

piipadné si nerezervuje zdjezd do Prahy pfes cestovni kancelaf, mize dat ptfednost jinym



ubytovacim zafizenim, ktera je méné obtizné na internetu nalézt. ReSenim miize byt externi
pracovnik, ktery za mésiéni pausadlni poplatek prevezme spravu kliCovych slov na
vyhledéavacich, naptiklad prostfednictvim aplikace Google AdWords. Piinos takové reklamy
by byl velky také s ohledem na to, ze hotel zamémé dava daraz na pfimy prodej v rdmci
distribu¢nich kanalti, aby dosahl co nejvyssich vynost. Tento typ zakazniki obvykle

ubytovani hleda pravé ve vyhledavacich.

13.2. Overbooking a systém Revenue managementu

Za nedokonalé povazuji soucasné fungovani hotelu také v nékterych oblastech revenue
managementu, predev§im chybéjici systém overbookingu komplikuje dosahovéani plné
obsazenosti, ptestoze primérnou obsazenost lze, zejména v sez6né, vnimat jako vysokou.

Jakmile bude Kk dispozici delsi historie dat vyvojovych trendii obsazenosti a
overbooking bude mozné zavést, kapacita hotelu bude vyuzita efektivnéji. V dob¢ psani této
prace je nicméné pochopitelné, ze tyto metody zatim spolenost nevyuziva, jelikoz by
ptedstavovaly pfili§ velké riziko ztraty.

Drobnym nedostatkem je absence specializovaného softwaru zamétené¢ho na revenue
management, i bez n¢j je ale hotel technologicky na velmi dobré urovni a funkci softwaru
(ackoli pomaleji a ziejmé také méné efektivné) dokaze zastat management, za pomoci jinych
technologickych ndastroji. Vyuzivani komplexniho systému revenue managementu vcetné
softwarovych nastrojii bych doporucila nejen s ohledem na zvySeni obsazenosti, ale také za
Gcelem jeji udrzitelnosti. Cim detailngji jsou vyvojové trendy obsazenosti popsany a ¢im
ptehlednéji jsou data interpretovana, tim ucinnéji dokdze management predpovidat budouci

vyvoj a zabrani tak nezddoucim vykyvim ve vyuzité kapacité a vynosech.

13.3. Lidské zdroje

Z hlediska lidskych zdroji by bylo vhodné (alespoi teoreticky) najmout
specializovaného revenue manazera. Problematika RM je obsahla a jeji uplné zvladnuti
vyZzaduje plné soustfedéni odpovédného zaméstnance. V praxi se ovSem toto feSeni nejevi byt
prili§ realistické, nebot’ pti kapacité hotelu 163 mist by se jednalo o nepfiméfeny naklad
vzhledem k omezené vysi potencialnich vynosu, které by novy zaméstnanec mohl piinést

zefektivnénim chodu hotelu.



13.4. Rekonstrukce

Piilezitost zvysit vynosy vidim v planované rekonstrukci hotelu, piestoze mi v dobé
psani prace nebyl znam jeji pfesny rozsah. Z informaci poskytnutych manazerem hotelu ale
vyplyva, ze by upravy interiéru mély vést ke zkvalitnéni ubytovani a mély by tak zvysit
vynosy dvojim zpisobem: dojde ke zvySeni poptavky po ubytovani v hotelu a bude mozné
navysit ceny.

Rovnéz bych doporucila zprovoznit hotelovou restauraci a bar v nejkratSi mozné dobé¢
(ackoli se bude jednat o velkou investici), protoze restauracni zafizeni patfi do vybavy hotela

této kategorie a Esprit 9 by v tomto nemél zistat vyjimkou.

13.5. Nadstandardni sluzby

V soucasné dob¢ hotel nenabizi mnoho nadstandardnich sluzeb, ty se tykaji pouze
vybrané korporatni klientely. Navrhovala bych managementu zahrnout mezi nabizené sluzby
naptiklad odvoz z leti§té ¢i z nadrazi do hotelu hotelovym taxi, to by nasledné mohlo byt
klientim k dispozici 1 pro svoz navstévnikll z centra zpét do hotelu, zejména v noc€nich
hodinach, kdy jiz nefunguje metro.

Pokud dojde ke spusténi hotelové restaurace a navySeni cen vlivem rekonstrukce,
doporucuji také zavedeni pokojového servisu, ktery by umoziioval klientim objednat si
snidang ¢i vecefe na recepci a nechat si je dopravit pfimo na pokoj. V dobé psani této prace

neni Zadna podobna sluzba na hotelu dostupna.



14. Zavér

Cilem této prace bylo piedstavit revenue management jako nastroj optimalizace zisku a
provést analyzu jeho stavu v hotelu Esprit 9 v Praze. Na zakladé vysledk analyzy byla
nasledné navrzena doporuceni pro zlepseni.

V teoretické Casti prace jsem nejdiive struéné popsala historii vzniku revenue
managementu a definovala zékladni pojmy, v praktické ¢asti jsem po obecném piedstaveni
hotelu analyzovala jeho provoz zpohledu implementace ruznych strategii revenue
managementu.

Dospéla jsem k zavéru, ze hotel jiz nékteré techniky revenue managementu vyuziva,
ackoli si to dle vysledkii dotaznikového Setfeni jeho zaméstnanci obvykle sami neuvédomuji.
Z analyzy uzivanych metod RM vyplyva, Ze zde existuje urcity prostor pro zlepseni, naptiklad
implementace systému overbookingu by mohla vést k lepSimu vyuziti kapacity hotelu a
drobné nedostatky Ize nalézt také v ramci (jinak velmi dobré) technologické vybavenosti, kdy
hotel nevyuziva zadny specializovany RM software.

Podrobnym zkoumanim soucasné situace hotelu jsem zjistila, Ze jeho momentalni
nastaveni managementu, propagace a fizeni kapacity je na dobré trovni a vedlo b&hem
pomérné kratké doby k prudkému nartstu pramérné obsazenosti a tedy i vynosd. Urcitym
vedlejsim vystupem moji analyzy tedy je, Ze hotel Esprit 9 od svého pievzeti novymi
pronajimateli v roce 2014 dosahuje stabilné dobrych ekonomickych vysledku, ty maji zaroven
stale tendenci se zlepSovat. PfestoZze zkoumané obdobi je pomérné kratké, domnivam se, ze 1
pfinejmensim v pfistim roce primérna obsazenost hotelu dale poroste.

I pfes dosavadni dobré vysledky bude nezbytné, aby hotel vytrval v investicich do
zafizeni pokojii a rekonstrukci a aby také dale zlepSoval své metody predikce a fizeni
obsazenosti. Pokud dojde ze strany managementu Vv pfistim roce k planovanému navyseni cen
za ubytovani, dostane se Esprit 9 blize cenové hladiné konkuren¢nich hoteli v blizkém
sousedstvi a na jeho vybavenost tak budou kladeny vyssi naroky.

Pevné vétim, Ze i po dokonCeni této prace budu mit piilezitost hotel Esprit 9 znovu
navstivit a ziskat tak dalsi informace o dalSim vyvoji jeho ekonomickych vysledki. Segment
hotelnictvi mé z profesniho hlediska velmi zajima a psani této prace pro mé¢ v tomto ohledu

bylo inspiraci a pfinosem.
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