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UvoD

Tématem této bakalarské prace je analyza Revenue managementu ubytovacich zatizeni
Ceské republiky, autorka v ni chce predstavit étenaiim historii Revenue managementu,
jeho piedpoklady, techniky a vyuzivani v konkrétnim ubytovacim zatizenim, kterym je

Turnerova chata na Sumave.

Revenue management se poprvé objevil v leteckém primyslu, kde se zacala nabizet
lepsi sedadla v letadle bohats$im zakaznikim za vyS$i ceny. Jelikoz se tento piistup
prokazal jako velmi uspésny, zanedlouho zacal pronikat i do dalSich odvétvi, jako

napfiklad hotelnictvi.

Naroky tcastnikti cestovniho ruchu se stale zvysuji a trh se stale rozrista a vyviji, navic
zasadni charakteristikou cestovniho ruchu a tedy také hotelnictvi je sezonnost.
V obdobi, kdy je poptavka po ubytovani velmi nizka ubytovaci zafizeni prodé¢lavaji,
protoze neobsadi svou kapacitu. V obdobi hlavni sezony, kdy je ubytovaci zafizeni
zcela naplnéno Ize opét hovofit 0 potencialni ztraté, jelikoz podnik ptichazi
0 potencialni zisk, protoZze zadné dalsi pokoje na prodej jiz nema. Navic je také mozné,

ze jiz prodané pokoje mohl nabidnout jinym hostim za vyssi cenu.

Pravé s t€mito uskalimi se mohou podniky vypotfadat pomoci Revenue managementu,
ktery je v souCasné dob¢ vniman jako komplexni pfistup k tomu, aby podnik
maximalizoval své trzby a nasledny zisk. Ackoliv se Revenue management t&si
piedeviim ve Spojenych statech americkych velké oblibé, V Ceské republice tento
zpusob zatim nepatii U vSech spole¢nosti K aktivné vyuzivanému zpusobu fizeni
podniku. Neékteré spole¢nosti ho do své strategie tizeni implementuji pouze okrajoveé
v podob¢ tGpravy cen Vv hlavni sezoné. AvSak autorka dokaze, ze Revenue management

nabizi daleko vice moznosti vyuziti, a to i v malych ubytovacich zatizenich.
Cile a metodika prace

Cilem této bakalaiské prace je teoretické shrnuti problematiky Revenue managementu,
analyza soucasného vyuzivani nastroji a technik Revenue managementu v podniku
Turnerova chata a navrh moznych zlepseni v Revenue managementu a také v ostatnich
oblastech, které autorka povazuje za dulezité pro zvyseni pfijmi a maximalizaci zisku

podniku.



Prace je ¢lenéna do péti kapitol, v jeji teoretické Casti autorka pracovala s metodou
sekundarni analyzy zdroji, provedla tedy rozbor odborné literatury, kterou nasledné
v praci vyuzila. V praktické ¢asti prace byla pouzita metoda kvantitativniho vyzkumu
pomoci elektronického dotaznikového Setieni a bylo provedeno testovani stanovenych

hypotéz.

Prvni kapitola se zabyva teoretickym vymezenim pojmu, historii a vyvojem Revenue

managementu a jeho pronikanim do dalSich odvétvi.

Druha c¢ast prace je zaméfena na Revenue management v hotelnictvi, popisuje
ptedpoklady nezbytné pro jeho zavedeni, problémy, které po zavedeni mohou nastat
a také konkrétni techniky a nastroje vyuzivané v ramci Revenue managementu. Tato

kapitola také kratce popisuje, co je to SWOT analyza.

Tteti Cast prace Se jiz zabyva vyuzitim Revenue managementu v podniku Turnerova
chata. Podnik je v této kapitole pfedstaven a jsou identifikovany jeho silné a slabé
stranky, pfilezitosti a hrozby pomoci SWOT analyzy. Dale jsou analyzovany
piedpoklady subjektu pro zavedeni Revenue managementu a techniky a nastroje, které
jsou jiz v podniku vyuzivany.

Ve c¢tvrté Casti prace je provedeno elektronické dotaznikové Setfeni, jehoz cilem je
zjistit, jakou cenu by byli ochotni respondenti zaplatit za ubytovani na Sumavé v obdobi
nejvyssi poptavky, jsou ovéfovany stanovené hypotézy, dale jsou navrhnuty mozné

upravy cen na zakladé vysledkt dotaznikového Setfeni.

V posledni kapitole prace autorka navrhuje mozna zlepSeni v oblasti Revenue
managementu, ale také v jinych oblastech, které povazuje za dulezité pro maximalizaci

zisku podniku.
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1 TEORETICKE VYMEZENI REVENUE MANAGEMENTU

1.1 DEFINICE

Revenue management (RM) je souborem nastroji @ manazerskych technik, diky kterym
muze podnik maximalizovat trzby a nasledny zisk (Beranek a kol., 2013). V odborné
literatufe je spolu s pojmem Revenue management velmi casto spojovan také pojem
Yield management, tento pojem bude vysvétlen v samostatné podkapitole. Clayton
W. Barrows a Tom Powers definuji Revenue management jako ,metodu, kterd muize
firmé pomoci prodat spravnou jednotku spravnému zdkaznikovi ve spravny cas aza
spravnou cenu® (Barrows, Powers, 2009, s. 397). Stouto =zahrani¢ni definici
sympatizuje také Petr Fiala, ktery navic dodava, ze ukolem Revenue managementu je

také zvolit spravny prodejni kanal (Fiala, 2015).

Spravna jednotka je produkt (sluzba nebo vyrobek), jehoZ koupi zakaznik uspokojuje
svou pottebu. Pro zakaznika jsou rozhodujici vlastnosti, kvalita a cena produktu. Je
tteba dbat na to, ze produkty jsou odlisné. Napiiklad v ubytovacim zafizeni Si zakaznik
miuze vybrat pokoje rizné velikosti s rozdilnym vybavenim, vyhledem, muze si také
sjednat dalsi sluzby k ubytovani atd. (Macala, 2008).

Spravny zakaznik je kupujici daného produktu. Jeho znalost je potiebna pro
segmentaci trhu, ve které jsou rozhodujici otazky typu kdy, kde a jak zakaznik
nakupuje. Zakaznici se 1isi svymi potifebami a vlastnostmi, kterymi jsou vék, Zivotni

styl, pohlavi, mési¢ni piijem, citlivost na zménu ceny apod. (HOSPA, 2013).

Spravny ¢as je zasadni pro piedpovidani poptavky, kdy se budouci priabéh odhaduje
podle napozorovanych ¢asovych tad v predchozich obdobich. Také pro zakazniky je
dulezity spravny cas, jelikoz se od n&j odviji jejich nakupni chovani. Obecné je Cas
chapan jako délka ovliviiujici vysledek snazeni podniku a dopad tohoto vysledku na

o¢ekavany zisk podniku. (Macala, 2008).

Spravna cena musi byt takova cena, kterou jsou zakaznici ochotni za dany produkt
nebo sluzbu zaplatit. Je nutné, aby firma pti tvorbé ceny brala v tivahu naklady spojené
s produktem, vyvoj poptavky V Case, segmentaci trhu a také ceny konkurence (Fiala,
2015).

Spravny prodejni kanal se pouziva pro vlastni prodej pokoji, ale také pro

prezentovani informaci 0 ném. Firmy tedy mohou zvysit zisk a kromé piimého prodeje
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vyuzivat taktéz distribu¢ni kanaly. Nejdiive je zapotiebi nabizet pokoj vyhodn&jSim
z nich a teprve pozdéji se zaméfit | na ty méné vyhodné tak, aby se dany pokoj prodal.
Distribu¢ni kanaly vyznamné ovliviiuji to, jak hosté nabidku pokoje najdou a jak si

pokoj zarezervuji (Hotelexecutive.com, 2012).

Felix Krizek a Josef Neufus ptichazeji s odlisnou definici ,,Revenue management je
specificka soucast rizeni hotelu zabyvajici se analyzou a planovanim obchodni strategie
hotelu, prredevsim otdzkami obsazenosti a cenovou politikou* (Ktizek, Neufus, 2014,
s. 129).

Podle Talluriho a Garretta do Revenue managementu patii také rozhodovani 0 fizeni
poptavky, které nazyvaji Demand-Management Decisions. Pod timto oznafenim se

skryvaji tfi typy rozhodovani (Talluri, Van Ryzin, 2005):

Strukturalni rozhodovani — rozhodovani 0 tom, jaké vyuzit mechanizmy segmentace

a diferenciace trhu a o tom, jaky zvolit format prodeje.

Cenové rozhodovani — zabyva se zvolenim spravné cenové politiky, spravnym nas-

tavenim cen a také tim, jak se bude vyvijet cena v zavislosti na zivotnim cyklu vyrobku.

Mnozstevni rozhodovani — fesi, zda ptijmout nebo odmitnout zakaznika, kolik zbozi se

bude distribuovat pomoci prodejnich kanald, kdy stahnout produkt z trhu apod.

Dalsi podobny pohled na Revenue management piinesl Vladimir Jetabek: ,Revenue
management je viastné hra s cisly se zdmérem stanoveni redlné prodejni ceny
S prihlédnutim K ekonomickym vysledkiim, kombinovand S intuici a znalosti prostiedi,

konkurence a s predvidavosti“ (Seféik, Jetabek a kol., 2017, s. 73).

Dnes Ize RM vnimat jako komplexni ptistup, ktery muze podnik vyuzit k maximalizaci
svych piijmt. Dle Ryglové, Buriana a Vajénerové je pro dnesni Revenue management
charakteristické planovani obchodni strategie a vlastni cenové politiky, analyza cenové
politiky konkurence a obsazenosti cest, jimiz podnik ziskava nejvice zakaznikd. Diky
tomu podnik planuje vlastni obchodni strategii, cenovou politiku a distribuéni kanaly a

snazi se dosahnout maximalizace zisku a trzeb (Ryglova, Burian, Vajénerova, 2011).

Na zacatku vyvoje RM je mozné pozorovat, ze byl orientovan spiSe na cenu. Bylo
vyhlaseno pouze nékolik druhti cen, které se lisily podle sezony a podle skupin klientd.
Dnesni Revenue management se ale zna¢né orientuje i na zakaznika, ktery ma pro

podnik z dlouhodobého hlediska vétsi hodnotu. V soucasné dobé se Revenue
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management zabyva také doplitkovymi sluzbami, které vytvaieji dodateny piijem
podniku, a také zdanlivé nesouvisejicimi podnéty, jako napiiklad vykyvy pocasi,
nenadalé situace, akce v okoli a kampané tietich stran (Mip-s.cz, 2010).

1.2 YIELD MANAGEMENT

Pojmy Revenue a Yield management se vzajemné prolinaji a jsou oznaCovany
souhrnnou zkratkou RYM. Yield management zacaly jako prvni vyuzivat letecké
spole¢nosti, ve kterych také tento pojem ztstal zakotven. V hotelnictvi se lze setkat

vétsinou s pojmem Revenue management (Kiizek, Neufus, 2014).

Kitizek a Neufus definuji Yield management jako ,.specifickou soucdst rizeni hotelu,
ktera vyuziva vystupu Revenue managementu, rozsifuje analytickou cinnost vsech
trznich segmentii, zkoumd naky opakujicich Se situaci V poptavce a vyuZiva je

k predpovedim vyvoje poptavky* (Kiizek, Neufus, 2014, s. 129).

Ryglova, Burian a Vajénerova dodavaji, ze Yield management je souhrnem
porozuméni, odhadovani a ovliviiovani spottebitelského chovani, jehoz vysledkem je
maximalizace vynosi a zisku z prodeje pomijivych produktt (Ryglova, Burian,
Vajénerova, 2011). Pomijivymi produkty lze v oblasti hotelnictvi rozumét napf.

hotelovy pokoj, u leteckych spole¢nosti Ize hovofit napf. o sedadle v letadle.

The Hospitality Professionals Association (HOSPA), neziskova asociace, ktera se
zaméfuje na vzdelavani v oblasti Revenue managementu a financi, vidi hlavni rozdily
vtom, ze do strategie Revenue managementu je zahrnuto také sledovani chovani
spotiebitele prostiednictvim segmentace trhu, optimalizace cen ruznych typu produktt
a odhadovani poptavky. Revenue management ma také S$ir$i zaméfeni, jak uz bylo
zminéno V piedchozi podkapitole, zabyva se mimo jiné také dopliikovymi sluzbami.
V hotelnictvi je mozné do téchto sluzeb zahrnout napiiklad pradelnu, pohosténi,
sménarnu, 1é¢ebné a wellness procedury, vylety a exkurze apod. Yield management se
oproti tomu vztahuje zejména k maximalizaci moznych piijmi z prodaného produktu

pomoci kontroly a tizeni dostupnych kapacit (HOSPA, 2013).
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1.3 HISTORIE A VYVOJ REVENUE MANAGEMENTU

Revenue management se poprvé objevil v leteckém pramyslu, pro ktery byl stézejni
rok 1972. Tento rok se zaroven oznacuje jako rok vzniku Revenue managementu jako
discipliny (Fiala, 2015). Do té doby se kvantitativni vyzkum zajimal pouze 0 ptekroceni
kapacity letadla tzv. overbooking, kdy letecké spole¢nosti prodaly o nékolik letenek
vice, nez byl pocet mist K sezeni v letadle. Spoléhaly se na to, ze nekteré rezervované
letenky nebudou vyuzity. Pro overbooking jsou klicové pravdépodobnostni vypocty
poctu cestujicich, ktefi rezervaci stornuji nebo se nedostavi k letu piesto, Ze si letenku
zakoupili. Tyto statistické vypocty se spolu s opera¢nim vyzkumem a ekonomickymi
teoriemi podilely na rozvoji Revenue managementu, a proto se v 70. letech 20. stoleti
zaCaly poprvé objevovat zlevnéné letenky napt. pro cestujici, kteti si rezervovali letenky

pouze n¢kolik dni pied planovanym odletem. (Hotelexecutive.com, 2012).

Diky této inovaci mohly letecké spole¢nosti pokryt alespon rezijni naklady na sedadla,
ktera by jinak ztstala neobsazena. Poptavku po letenkach samoziejmé urcovalo vice
faktorti napf. den v tydnu, denni doba, ¢as odletu, prazdninova sezona, diivod cestovani
a mnoho dalSich proménnych, potieba kvantitativni analyzy a sledovani tedy rostla
exponencialn¢. (Hotelexecutive.com, 2012). DalSim vyznamnym rokem ve vyvoji
Revenue managementu je rok 1978, kdy 24. fijna tohoto roku byl prezidentem
Spojenych statd americkych Jimmym Carterem podepsan Deregula¢ni akt, jehoz
hlavnim tcéelem bylo odstranit z komeréniho letectvi vladni kontrolu. Ptepravci si tak
mohli ptizptsobit jednotlivé letové sluzby svym piedstavam, ceny letenek uz nebyly
regulovany ekonomickymi cili ani normami. Vlada také podporovala vstup novych

leteckych spole¢nosti na trh a posilovala malé letecké dopravce (Econlib.org, 2018).

To mélo za nasledek nespokojenost velkych leteckych spole¢nosti, které si uvédomily,
7e ztraceji zakazniky a musi je zpét nalakat. Nemohly ale prodavat letenky za podobné
ceny jako nové nizkonakladové spolec¢nosti. Tento problém vyfesil Robert Crandall,
marketingovy viceprezident American Airlines. Uvédomil si, ze jeho aerolinka prodava
sedadla s témét nulovym ziskem a ze cena za sedadlo pokryje pouze fixni naklady
spole¢nosti, jako jsou kapitalové naklady, palivo a mzdy. Rozhodl se, Ze ziskova, lepsi
sedadla se budou prodavat bohatsim zakaznikim za vys$si ceny. Kuspé$né
implementaci této strategie bylo potfeba vyfesit dva problémy. Prvnim z nich byla
identifikace lepsich sedadel v kazdém letu. Druhy problém piedstavoval fakt, ze lidé

cestujici kvuli obchodu si mohou zakoupit letenky nabizené lidem, ktefi cestuji za
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béznymi rekrea¢nimi ucely. Oba problémy byly vyfeseny stanovenim podminek prodeje
napt. levné letenky se daly zakoupit nejdéle 30 dni pted planovanym odletem a penézni
prostiedky vynalozené na letenky byly nenavratné. Diky témto okolnostem se pozdéji
zrodil globalni distribu¢ni systém piedpovédi poptavky po letech DINAMO (Dynamic
Inventory Allocation and maintenance Optimizer system), ktery byl plné zprovoznén
v lednu roku 1985. Spolu s nim byly na trh leteckych spole¢nosti uvedeny nové ceny
Vysledky systému DINAMO byly opravdu dramatické a mély za nasledek krachy
nékterych  menSich  nizkondkladovych  spole¢nosti.  Kupfikladu  spole¢nost
PeopleExpress, ktera do roku 1984 vykazovala zisky, se v roce 1968 ocitla ve ztraté 160
miliond dolart, jesté téhoz roku spole¢nost zbankrotovala a odkoupila ji spole¢nost
Continental Airlines (Talluri, Van Ryzin, 2005).

1.3.1 PRONIKANI REVENUE MANAGEMENTU DO DALSICH ODVETVI

Revenue management byl v oblasti osobni letecké dopravy velmi uspésny, a proto se
zanedlouho objevil i vdalsich odvétvich napt. v hotelnictvi, které ma s leteckou
piepravou fadu spole¢nych rysu. Existuji rizné typy pokoji, druhy a podminky
ubytovani, za které se stanovuji rozdilné ceny. Zajemce 0 ubytovani miize také svou
rezervaci stornovat. Mezi prvni hotely, které zacaly Revenue management vyuZzivat
patiily napf. Marriott International, InterContinental Hotels Group (diive Holiday Inns
Worldwide), Hilton Hotels Corporation a ITT Sheraton (Hospitalityupgrade.com,
2005).

PiestoZe je v uplatiovani Revenue managementu Vv hotelnictvi a v leteckém pramyslu
mnoho podobnosti, nejvétsi rozdil tkvi v tom, Ze cestujici v letecké dopravé vétsinou
nema moznost vynalozit velké mnozstvi finan¢nich prostfedkt navic. Zatimco host
v hotelu mtize utracet penize jesté v ramci hotelu za rizné dodate¢né produkty a sluzby,
které dany hotel nabizi. K tomuto specialnimu rozdilu musi hoteliéti ptihlédnout, vybrat
vhodnou rezerva¢ni politiku a zvazit finanéni potencidl budoucich hostu
(Wisdomjobs.com, 2018).

V dobé, kdy se Revenue management prolinal do hotelnictvi, zacal vstupovat také do
spole¢nosti s jinym pfedmétem podnikani (napt. osobni vlakova pieprava, lodni linky,
pijcovny aut). Pozdé&ji, vpribéhu 90. let se objevoval také v telekomunikacich,

energetickém primyslu a v nékterych spole¢nostech, které se zabyvaji finan¢nimi
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sluzbami (Macala, 2008). Dalsim odvétvim, kde se Revenue management velmi uchytil,
jsou média. Kuptikladu televizni spole¢nosti urcuji cenu za reklamni prostor podle
odhadu poptavky v konkrétnim dni v tydnu a v konkrétnim ¢asu. Televizni spole¢nosti
také odhaduji sledovanost jednotlivych programti a vyuzivaji moderni Revenue
systémy. V dne$ni dob& se uplatiiuji principy Revenue managementu mimo jiné
v odvétvi maloobchodu. Napiiklad zbozi s vysokou technologickou narocnosti
(tzv. high-tech zbozi) velmirychle snizuje svou hodnotu v disledku technologického
zastaravani, a proto se prodava na zacatku svého zivotniho cyklu za velmi vysoké ceny,
které rychle klesaji (Fiala, 2015).

Obr. ¢. 1: Vyvoj Revenue a Yield managementu

Prvni generace Druhé generace Tteti generace

* Letecké » Hotely * Telekomunikace
spolecnosti  Nakladni doprava * Finan¢ni sluzby
* Pronijem * Elektrické
automobil energie
* Vyletni linky * Vyroba

Zdroj: Macala, 2008
Zpracovala: Olga Kockova, 2019

1.4 SYSTEMY REVENUE MANAGEMENTU

Systémy Revenue managementu (SRM) maji za tikol podpofit rozhodovani podnikatele.
Dnes jsou chapany jako softwarové nastroje, které generuji progndzu poptavky, diky
které mize podnik snadnéji urcit napi. optimalni cenu pokoje pro vybrané obdobi.
K prognoze vyuzivaji data z minulosti. ,,Proces Revenue managementu probihd
V ndsledujicich krocich (Fiala, 2012, s. 90):

e shér a uklddani dat,

e prognozovani,

e optimalizace,

® Jizeni.”
Tyto kroky Fiala dale rozvadi, v ramci prvniho kroku se provadi sbér dat o poptavce
a faktorech, které ji ovliviuji Vv realném case. V ptipadé hotelnictvi se muze jednat

napiiklad 0 data 0 rezervacich, ruseni rezervaci, délce pobytu, ale také o data

0 ubytovanych, napt. vyse piijmu, rodinny stav, kontaktni informace apod.
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Druhy krok zahrnuje vytvofeni modelu poptavky a odhadnuti jeho parametri, na
zaklad¢ kterych se vytvareji prognozy poptavky. Odhaduji se dalsi dulezité udaje

napt. budouci podily zrusenych rezervaci.

Ve tfetim kroku se porovnanim historickych dat a ptichazejicich dat v realném case
optimalizuji rezervacni limity a navrzené ceny Vv jednotlivych segmentech a ve ¢tvrtém
kroku jsou tato rozhodnuti aplikovana Vrealném fizeni poptavky nastavenim cen

a rezervacnich limitd v danych segmentech.

Tyto kroky se neustale opakuji a prognozy se zpiesiuji. Pfesnost a spravna struktura
SRM pomahaji podniku vcas ménit cenovou politiku a reagovat na ménici se pozadavky

Klientt, diky cemuz mize podnik efektivné zvysit své trzby (Fiala, 2012).
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2 REVENUE MANAGEMENT V HOTELNICTVi

Jak jiz bylo zminéno v ptedchozi podkapitole, Revenue management Ize uplatnit naptic
nejriznéj§imi  odvétvimi. 'V porovnani snimi ale byva uplatiovani Revenue
managementu Vv hotelnictvi daleko obtiznéjsi, jelikoz v ramei ubytovaciho zatizeni jsou
kromé¢ ubytovani poskytovany vétsinou i dalsi doplikové sluzby, jako napiiklad strava,

recepce, internetové ptipojeni, sménarna, wellness, vylety apod. (Tesone, 2011).

Diive stacily ke stanoveni ceny za pokoj tdaje, které vychazely z obvyklé ceny pokoje
nikoli z ekonomiky provozu hotelu. V soucasné dobg, ktera je technicky rozvinuta a ve
které panuje cenova valka, pfi niz je nutnosti stanovit realné prodejni ceny, by se mél

Revenue management zavadét i v mensich ubytovacich zatizenich (Mip-s.cz, 2010).

Ve srovnani s leteckymi spole¢nostmi, které nabizeji ohrani¢enou jednorazovou sluzbu,
hotelové sluzby jsou mnohem variabilnéjsi. RozliSuji se rtzni hosté, délky pobytu
a sluzby Cerpané v ramci pobytt. Pro uplatnéni Revenue managementu v hotelnictvi je
nezbytné rozdeleni klientti podle cenové elasticity a ¢asu nakupu nebo rezervace sluzeb
(Beranek a kol., 2013).

Béhem rusnych dni je vyhodnéjsi pfijimat rezervace na vice noci, protoze snizuji riziko,
7ze po check-outu zustane pokoj neobsazeny a také Setii naklady, které ubytovaci
zatizeni vynaklada napf. na uklid pokoju a na hygienické pomicky pro hosty (Barrows,
Powers, 2009). Navic pokud se hosté ubytuji na vice noci, zbyva ktomu najit
potencionalniho klienta pro dany pokoj vice ¢asu. Nezbytné pro efektivni Revenue
management je samoziejmé také peclivé zaSkoleni zaméstnanci, které je vedeno tak,
aby pfinaselo maximalni vynosy, ale zaroven neposkozovalo hosty. Vedle schopnosti
dobie piedpovidat poptavku po hotelovych pokojich, je pro efektivni Revenue
management podstatné také stanoveni ceny za dany pokoj. Cena by neméla byt
stanovena pouze podle sezony, ale také podle druhu ubytovanych (napi. skupiny,
manazeti, ktefi cestuji za obchodnim jednanim, studenti, hosté, kteti cestuji pouze
rekreacné), dale podle kategorie pokoje (apartman, pokoj s vyhledem na malebnou
krajinu, rodinné pokoje) a také podle riznych balicki (Damska jizda, Libanky,
Romanticky vikend, Jarni bali¢ek). Hoteliér by mél diky analyze dat vzdy alesponi
ptiblizn¢ védét, kolik zakaznikli bude pii daném nastaveni ceny v dany moment

poptavat dany hotelovy pokoj (Ryglova, Burian, Vaj¢nerova, 2011).

18



2.1 PROBLEMY SPOJENE S REVENUE MANAGEMENTEM

Prestoze Revenue management pomaha hotelu fesit rizné situace, jeho implementace
ze ackoliv maji identické pokoje, kazdy z nich za sviij pokoj zaplatil odlisnou cenu, host
se také muize rozhodnout sviij pobyt prodlouzit a za dalsi dny zaplati vétsi nebo mensi
sazbu nez za dny piedeslé. Problémy jsou spjaty také s rezervacemi, protoze napi.
hosttim, ktefi se v hotelu ubytuji pracovné, pftili$ nezalezi na cené ubytovani a pokoj si
rezervuji S kratkym Casovym piedstihem. Naopak hosté, ktefi cestuji za rekreacnimi
ucely, planuji sviij pobyt dlouho doptedu a cena je pro né zasadnim faktorem. DalSim
uskalim je moZnost bezplatného stornovani rezervace a nepochybné také kapacita
hotelu, ktera je z kratkodobého hlediska fixni. Revenue management v hotelnictvi se
snazi 0 to, aby byla kazdy den naplnéna kapacita daného ubytovaciho zatizeni, to je ale
velmi obtizné hned z nékolika divodi. Mezi ty hlavni patii napiiklad limitovana
poptavka, pii které nejsou poptavany vSechny nabizené pokoje kazdy den, pochybeni
pracovnikd, ktefi zapomenou zrusit rezervaci nebo popletou piijezd a odjezd hosta,
pochybeni cestujicich, ktefi se mohou dopustit obdobnych chyb jako personal a také
neprodejnost pokoje, ob¢as se muze stat, ze se vV pokoji rozbije vybaveni a hosté 0 dany
pokoj ztrati zajem (Seftik, Jetabek a kol., 2017).

Mezi dalsi rizika spojena s Revenue managementem Vv hotelnictvi patii (Beranek
a kol., 2013):
e naklady na piekroceni kapacity hotelu a vyplata odSkodnéni zakaznikim, které
je nutné odmitnout,
e ndklady na provoz informac¢niho systému,
e zhorSovani image hotelu, obzvlasté pokud dochazi k ¢astému odmitani

zakaznik.
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2.2 PREDPOKLADY APLIKACE REVENUE MANAGEMENTU

Pro vyuziti Revenue managementu v praxi musi firmy spliovat jisté predpoklady. Tyto
predpoklady dohromady poskytuji slozity soubor vzajemnych vztahu, které je tieba
analyzovat. Pro aplikaci Revenue managementu jich existuje tada, vétSina autort se
vsak shoduje pravé na téchto predpokladech (Kiizek, Neufus, 2014):

e fixni kapacita,

e vysoké fixni ndklady,

e nizké variabilni ndklady,

e predikce poptavky,

e pomijivost produktu,

e moznost segmentace trhu.

2.2.1 FIXNi KAPACITA

V piipadé fixni kapacity se Revenue management snazi o to, aby byla kapacita hotelu
maximalné vyuzita. Hoteliérim se vyplati snizovat cenu za pokoj do chvile, kdy
dosahne hranice fixnich nakladt (Gastrohotel.cz, 2017). Ve chvili, kdy cena klesne pod
hranici fixnich nakladud, jedna se o tzv. bod uzavieni firmy a pokoj se jiz za danou cenu
nevyplati nabizet, protoze pifijmy zn¢j pokryji pouze variabilni naklady
(Business.center.cz, 2019). Pokud hotel zaznamenava casté rusSeni rezervaci nebo
situaci, kdy se host do hotelu vibec nedostavi, je vhodné, aby piijimal nadkapacitni
rezervace. Zvyseni ubytovaci kapacity je v hotelnictvi obtiznéjsi nez Vv jinych odvétvich,
ne vzdy je totiz misto na pfipadnou rozsifujici pfistavbu. Kapacitu hotelu muze hoteliér
dlouhodobé zvysit pravé rozsifujici piistavbou nebo napiiklad tim, Ze zakoupi dalsi
budovu a bude vybudovan novy hotel. Pro jednorazové navySeni kapacity je vhodné do

pokoji pridat piistylky (Pizam, 2010).

2.2.2 VYSOKY PODIL FIXNICH NAKLADU A NiZKY PODIL VARIABILNICH

NAKLADU

Podil fixnich a variabilnich nakladt je uzce spjat s fixni kapacitou hotelu a je jednim
z hlavnich kritérii pro zavadéni Revenue managementu v hotelu. Fixnimi naklady se
rozumi naklady, které nejsou piimo zavislé na objemu prodeje. Radi se k nim napiiklad
mzdy, naklady na vytapéni a osvétleni hotelu, naklady na spotfebu vody, odpisy

movitého majetku Vv pokojich, odpisy samotné budovy hotelu, pojisténi, piipadné
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splatky uvéru a najem (Gastrohotel.cz, 2017). Variabilni naklady jsou naopak naklady,
které jsou na objemu prodeje nebo poskytovani sluzeb zavislé, s rostoucim objemem
prodeje resp. poskytovani sluzeb tedy rostou (HOSPA, 2013). Jedna se predevsim
0 naklady na hygienické potieby, energii, kterou spotiebuji hosté, prani $pinavého
lozniho pradla a naklady na mzdy dodate¢nych zaméstnanct, ktefi jsou v hotelu
nezbytni v ptipadé vysoké obsazenosti. Kviili této strukture nakladi se tedy hoteliérim
vyplati naplnit maximalni moznou kapacitu pokoje i pies to, ze budou nékteré pokoje

nabidnuty za nizsi ceny (Beranek a kol., 2013).
2.2.3 PREDIKCE POPTAVKY

Poptavka po pokojich se v pribéhu roku méni v zavislosti na dni v tydnu, ro¢nim
obdobi atd. Da se oc¢ekavat, ze v priabéhu hlavni sezény nebo pokud se v okoli kona
néjaka vyznamna kulturni akce, bude poptavka po pokojich vysoka. Je tedy na misté,
aby manazefi zvysili ceny pokoju a tim zvysili sviij ptijem. Naopak pokud je poptavka
po pokojich nizka, je vhodné, aby manazeti vytvofrili rizné slevové bali¢ky, snizili cenu
pokojii a nalakali tak navstévniky do hotelu. Hoteliéti pracuji opravdu s velkym
mnozstvim dat, je tedy nezbytné Kk predvidani poptavky pouzivat moderni technologie.
Vyuzivaji se hotelové systémy PMS (Property Management Systems) a RMS (Revenue
management systems). PMS se vyuzivaji pro spravu rezervaci, check-in, check-out
a umoznuji vytvaret databazi hostt, dokladu, pokoja atd. Mohou byt napojeny napf. na
rezervacni portaly (Previo.cz, 2018). RMS je softwarové feSeni, které poskytuje
informace o pravdépodobném vyvoji poptavky, dokaze predpovédét obsazenost a také

navrhnout optimalni prodejni cenu jednotlivych pokoja (Revfine.com, 2018).
2.2.4 POMIJIVOST PRODUKTU

Produkt lze v cestovnich ruchu oznacit za sluzbu, ktera je poskytovana zakaznikovi.
Tyto sluzby se od vyrobkti v mnohém lisi. Je tieba brat ohled na jejich specifika,
kterymi jsou napiiklad rdznorodost, nehmotna povaha, neskladovatelnost apod. Jako
produkt zékaznik vnima poskytované sluzby, vzhled a vybaveni hotelu, pfedevsim
vzhled a vybaveni pokoje, které je pro né&j prioritni pfi posuzovani kvality sluzeb.
Pozadavky hostli se neustale méni a je tedy nezbytné provadét neustalé inovace
(Beranek a kol., 2013).

Pokoj si zakaznik vétSinou rezervuje s asovym predstihem. Kvali tomuto faktu je

urCeni idealni ceny za pokoj znaéné ztizeno. Navic ruzné segmenty si v zavislosti na
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ucelu své cesty rezervuji pokoj sriznymi délkami casovych piedstiht. Tim se
podnikatel vystavuje riziku, Zze dany pokoj, ktery proda s piedstihem, mtze prodat déle
za vyssi cenu, na druhou stranu neobsazeny pokoj znamena pro hotel nevyuziti kapacity

a z ekonomického hlediska se tedy jedna o ztratu (Kimes, 1989).
2.2.5 MOZNOST SEGMENTACE TRHU

Segmentace trhu umoziuje rozdé€lit hotelové hosty do rtznych skupin podle jejich
preferenci a urcitych charakteristik, a témto segmentim nasledné nabizet vybrané
sluzby. ,, Riizné segmenty trhu maji riizné potreby a pozadavky, rizny stupen soucasné
| budouci spotreby, riznd ocekdavani ohledné produktu, vyZaduji rizny zpiisob
komunikace a riizné se na trhu chovaji“ (Kiral'ova, 2002, s. 33). Rozdélovani zakazniki
do skupin je velmi dilezité, umoziuje totiz Gctovat riznym zakaznikim rizné ceny

a tim maximalizovat zisk ze zakaznika na zakladé¢ jeho nakupniho chovani.

Podle Beranka a Kotka (Beranek, Kotek, 2003) je mozZné rozdélit hosty podle

sociologickych faktoru a podle cestovnich zvyklosti nasledovné:

e Sociologické faktory — vé&k, pohlavi, postaveni, povolani, piijem, uroven
vzdélani.

e Cestovni zvyklosti — druh a ucel cesty (dovolena, obchod, navstéva
piibuznych), pfi¢ina cesty (konference, poznani novych mist a lidi, uzavieni
obchodnich smluv), druh cesty (skupinova, individualni), financovani cesty
(Gspory, pujcka), Cas cesty (dovolena Vv sezdné, dovolena mimo sezénu),
vazanost na urCit¢é obdobi (Skolni prazdniny), zptisob rezervace (piimo,
zprostiedkovatel), pocet 0s0b, pouzity dopravni prostiedek (automobil, vlak,
letadlo), druh ubytovani (kategorie hotelu), délka pobytu a psychologické
faktory (potieby, motivy, nazory).

2.3 TECHNIKY A NASTROJE REVENUE MANAGEMENTU

Nasledujici kapitola ptedstavuje techniky a nastroje Revenue managementu, diky
kterym mohou hoteliéfi 1épe vyvazit poptavku a nabidku po svych produktech. Mezi
tyto nastroje a techniky patii forecasting, segmentace trhu, planované pteknihovani
a nastroje pro tvorbu cen. Situace na trhu je nestala a rychle se méni a jak jiz bylo
zminéno, rostou také pozadavky hosti, proto je tieba tyto nastroje a techniky neustale

zdokonalovat.
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2.3.1 FORECASTING

Poptavka neni stald, méni Se Vv case a jeji pravdépodobny budouci vyvoj neni jisty.
Predikce poptavky je odhad o¢ekavané poptavky zakaznikti po produktu nebo sluzbé za
zvolené cCasové obdobi. Aby byla ptredpovéd co nejptesnéjsi, je tieba dukladné
prozkoumat data z ptfedchozich let, studovat soucasny trh a také brat v uvahu silu
konkurence. Hoteliéti vyuzivaji progndézu K tomu, aby urcili ¢as, kdy poptavka klientd
po produktu klesa a kdy roste. Spomoci predpovidani se odehrava velka cast
rozhodovani a planovani, tyto informace také pomahaji hoteliim urcit, co fidi poptavku
v riznych rocnich obdobich. Diky predpovédim lze vypocitat potiebné lidské,
materialni a finan¢ni zdroje, kalkulovat naklady a stanovit rozpocéty na dalsi rok
(K#izek, Neufus, 2014).

2.3.2 SEGMENTACE TRHU

Jelikoz hosté vriaznych segmentech disponuji riznym nakupnim chovanim, je
nastroj je tzce spjat s distribu¢nimi kanaly. Poznani hosta a jejich nasledna segmentace
totiz umoznuje zvolit pro kazdy segment trhu jedine¢ny distribu¢ni kanal. Potieby
a pozadavky zakazniki Se neustale méni, a proto je nutné na tyto zmény vcas reagovat.
Segmentace trhu napomaha pii pfidélovani pokoji, pfi piijimani cenovych rozhodnuti

a pii ptipravé numerickych analyz (Ktizek, Neufus, 2014).
2.3.3 PLANOVANE PREKNIHOVANI

Jak jiz bylo zminéno, tzv. overbooking je praktika v hotelovém pramyslu, pii které se
piijima vétsi pocet rezervaci, nez je kapacita daného hotelu. V dne$ni dob¢ je tento
nastroj velmi vyuzivany, jelikoz zabranuje ztratam z nahlého zruSeni rezervace pokoje
na posledni chvili, ze situace, kdy se host do hotelu viibec nedostavi, aniz by rezervaci
stornoval tzv. no-shows, z ptedéasnych odjezdl a z pozdnich zruSeni rezervaci. Problém
nastava, pokud se kapacita hotelu naplni, je totiz nutné hosty prestéhovat popiipadé
odmitnuti jejich rezervace kompenzovat. Tato situace mize piinést daleko vyssi
naklady, nez jaké by hotel mél pti neobsazenosti pokoje a také mize poskodit dobré

jméno podniku na trhu (Dietz, Osborn, Sanli, 2012).
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2.3.4 TVORBA CEN

Primarnim cilem tvorby cen je maximalizovat vynos z prodeje vyrobki a sluzeb.
V minulosti byly ceny stanovovany pouze podle typu pokoje. Kdyz zacala silit
konkurence, objevila se strategie tvorby cen podle poptavky. Tato metoda cilila na
hosty citlivé na cenu, které sleva na pokoj velmi zaujala. O této metodé nelze hovotit
jako o prilis G¢inné, jelikoz nebrala v tivahu odhady potencialni nerealizované poptavky
ani cas zbyvajici k provedeni prodeje (Orkin, 1988). Cenu je také mozné stanovit
upravami podle rezervaci, pii této metodé se ceny upravuji podle poctu pokoja, které
zbyva prodat. Dnesni rezervacni systémy dokazou generovat cenu pro konkrétni datum
na zakladé vyvoje poptavky. Podle Beranka dnes jiz nejsou ceny piimo Spojeny
s kvalitou poskytovanych sluzeb a s jejich naklady, ale jsou zalozeny piedev§im na

cenové elasticité poptavky (Beranek a kol., 2013).
2.3.5 RESTRIKCE

Restrikce piedstavuji moderni nastroj Revenue managementu. Ki#izek a Neufus (2014,
s. 136) je definuji jako , logickd, raciondlni pravidla, kterd zdkaznikiim umoZziuji
zaradit se do prislusné cenové kategorie na zdakladé svych potieb, chovaini ¢i ochoty
platit”. Velkou vyhodou restrikci je moznost prodavat zlevnéné pokoje hostim
S niz§imi finanénimi pfijmy a zaroveil neumoznit hostiim generujicim vysoké piijmy

levné nakupovat (Kiizek a Neufus, 2014).
Kimes (2010) uvadi ¢tyii zakladni podoby restrikei:

e Fyzické — rozliSuji lepsi a horsi variantu suzby (produktu) nebo poskytuji néco
navic. Muze se jednat napiiklad o typ pokoje, vyhled, patro, ve kterém se pokoj
nachazi, bezdratové piipojeni K internetu, klimatizaci apod. Vyssi cenu za pokoj

Ize potom jednoduse zdivodnit pravé témito benefity.

e Rizena dostupnost — hotel mize poskytnout niz§i cenu napt. na zékladé

distribu¢niho kanalu, online rezervace nebo pouze hostim z uré¢itého regionu.

e Charakteristika zakazniki — Kk uréeni ceny, kterou je ochoten host za pokoj
zaplatit, pomaha také jeho v&k nebo napi. zaméstnanecké postaveni. Hotely
mohou nabizet slevy pro seniory, studenty a zaméstnance neziskovych

organizaci.
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e Transak¢ni omezeni — jako napiiklad mnozstevni slevy, levnéjsi rezervace

s velkym ptedstihem, online rezervace, minimalni délka pobytu atd.
2.3.6 DISTRIBUCNi KANALY:

Hotely vyuzivaji k prodeji svych pokoju nejrizngjs$i distribu¢ni kanaly. Jedna se
0 nastroj, ktery urCuje, jak se sluzba dostane k zakaznikovi. Velkou revoluci v rozvoji
distribuénich kanali pfinesl internet. Diive bylo mozné vyuzivat pouze telefon, cestovni
kancelare a agentury, dale specificky zaméfené agentury apod. (HOSPA, 2013). Nyni
hoteliéfi mohou zvolit také online zprostfedkovatele, online cestovni agentury,
rezervatni a slevové portdly a samoziejmé také socidlni sité. Je mozné také vyuzit
touroperatory, tiskova média, recepci hotelu, informacni tabuli a prezenta¢ni materialy.
Hoteliéfi také mohou nabizet pokoje v hotelu vramci osobni prezentace nebo na
vystavach a veletrzich. Naklady na distribuéni kanaly se rizni, je tedy nezbytné, aby
hotel vybral vyhodnou kombinaci ceny a distribu¢ni cesty (Mip-s.cz, 2009).

2.3.7 UP-SELLING

Up-selling je nastroj Revenue managementu, jenz ma za cil maximalizovat trzby
aktivnim nabizenim a prodejem sluzeb a produktt, které jsou kvalitativné na vyssi
urovni nez puvodni jiz objednané sluzby. Tyto trzby Se oznacuji jako tzv. ,,incremental
revenue®. Jedna se kuptikladu o situaci, kdy recep¢ni nabidne zakaznikovi pfi registraci
pokoj s balkonem, lepsim vyhledem, polopenzi nebo vstup do wellness (ve wellness je
mozné nabidnout zakaznikovi napf. misto bézného masazniho oleje luxusni znackovy
olej). Do up-sellingu lze také ftadit nabidku prodlouzeni pobytu nebo prodej

samostatného pokoje pro déti (Beranek a kol., 2013).

Tento nastroj lze uplatiovat nejen pii prodeji pokoju, ale také v hotelovych
restauracich, kde personal muize nabidnout misto snidanové kavy napf. espresso
a v kongresech, kde Ize nabidnout vysokorychlostni piipojeni k internetu. Zakaznik ma
diky tomuto nastroji pocit, ze se personal zajima 0 jeho potfeby a nabizi mu vyhodny
nakup. Pokud zakaznik nékterou z extra nabidek ptijme, znamena to pro hotel navyseni
trzeb (Mip-s.cz, 2010).

2.3.8 CROSS-SELLING

Cross-selling ptedstavuje dopliikkovy prodej, pii kterém personal nabizi dalsi souvisejici

sluzby ke sluzbam jiz objednanym. Nejvhodnéjsi je tento nastroj pouzivat, stejné jako
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up-selling, pfi registraci, pfi niz je mozné citlivé ziskat udaje 0 hostovi a okamzité na né
reagovat s vhodnou nabidkou prohlidek mésta, vylett, vstupenek na kulturni akce apod.
Tento nastroj Ize opét vyuzit také v restauraci rozsifenim objednavky o dalsi pokrmy
nebo napoje a ve wellness centru, kde hosté mohou vyuzit napf. sluzby maséra za
zvyhodnénou cenu. Obé formy doplikového prodeje vyzaduji tréninky, pohotovost

reagovat, pozornost a zna¢nou flexibilitu (Mip-s.cz, 2010).
2.4 SWOT ANALYZA

Vzhledem ktomu, ze autorka bude v praktické casti prace vypracovavat navrhy
moznych zlepSeni v podniku, povazuje za dulezité zpracovat pro podnik Turnerova
chata SWOT analyzu. Ta hodnoti silné stranky (strenghts), slabé stranky (weaknesses),
ptilezitosti (opportunities) a hrozby (threats) podniku. Do silnych a slabych stranek se
fadi pozitivni a negativni faktory, které mtze podnik bezprostiedné ovlivnit, tj. vnitini
faktory. Ptilezitosti a hrozny naopak zahrnuji faktory, které nejsou pod piimym vlivem
podniku, tj. faktory vnéjsiho prostiedi (Karlicek a kol., 2018).

V hotelovém pramyslu se Vanalyze vnitinich faktordt hodnoti finan¢ni faktory,
naptiklad struktura kapitalu, zisk, vyuziti kapacity, kvalita produktu, dodavatelska
politika a wvyrobni naklady, dale technologické faktory, kterymi jsou kapacita,
vybavenost, budova ubytovaciho zafizeni a fixni a variabilni naklady. Dalsim neméné
dulezitym faktorem jsou osobnostni charakteristiky zaméstnanct a jejich kvalifikace.
Hodnoti se také marketingové faktory, ve kterych se zkouma napt. piizpasobeni

marketingového mixu jednotlivym segmentiim a znalost trhu (Beranek a kol., 2013).

V ramci analyzy vnéjSich faktort lze v hotelovém pramyslu zkoumat ekonomické
prostiedi (napt. inflaci, ménovy kurz a vysi Groka, dale velikost trhu, kulturné-socialni
prostiedi (demograficky vyvoj a zmény Zzivotniho stylu), rozvoj segmentu trhu,
technologicky rozvoj, politické prosttedi, pravni piedpisy, zmény legislativy a intenzitu
konkurence (Beranek a kol. 2013).
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3 VvYuzZiTi REVENUE MANAGEMENTU V KONKRETNIM

UBYTOVACIM ZARIZENI

V teoretické Casti prace byly vymezeny techniky a nastroje Revenue managementu,
zakladni sledované parametry a ukazatele, pfedpoklady jeho aplikace a problémy, které
s aplikaci souvisi. V nasledujici ¢asti prace budou tyto teoretické poznatky vyuzity

k analyze Revenue managementu v konkrétnim ubytovacim zatizeni.
3.1 PREDSTAVENIi PODNIKU

Analyzovanym ubytovacim zafizenim je Turnerova chata, ktera byla az do roku 2018
jedinou vefejné piistupnou chatou v I. zoné Narodniho parku Sumava. Po nové zonaci
vroce 2019 patii okoli Povydii a Turnerovy chaty do zony piirodé blizké
(Npsumava.cz, 2019). Vystavba pivodni roubené horské chaty byla zahajena jiz roku
1864, bohuzel tato stavba roku 1932 vyhotela. Na jejim misté byla 0 nékolik let pozdéji,
roku 1938 postavena nova budova, ktera tu ptivodni dokonale kopiruje, v sou¢asné dobé

podnik nabizi stravovaci a ubytovaci sluzby. (Turnerovachata.cz, 2009).
3.1.1 LOKALITA

Jak jiz bylo zminéno, ubytovaci zafizeni se nachazi v zoné piirodé blizké Narodniho
parku Sumava, na biehu feky Vydry mezi Antyglem a Ceikovou Pilou. Je tedy
vylouceno, aby se k chaté navstévnici dostali autem. Specialni vyjimku tvoii majitelé,
zaméstnavatelé a dodavatelé chaty. Navic po celé nau¢né stezce Povydii, na které se
chata nachazi, plati zakaz jizdy na kole. V zim¢ je toto misto idealni pro bézkaie, za
teplého pocasi pro pési turisty a pro houbate. Z chaty se naskyta vyhled na feku Vydru,
celou stavbu obklopuje ¢ista pfiroda, ktera je hlavnim lakadlem pro turisty. K dispozici
je hostiim prostorna terasa s posezenim, za chladného pocasi se vsak mohou ohtat uvnitt

chaty u krbu.
3.1.2 POKOJE

Chata disponuje tfemi dvoulizkovymi pokoji soddélenymi postelemi s moZnosti
ptistylky a jednim rodinnym pokojem s manzelskou posteli a rozkladaci pohovkou.
Toaleta a sprchy pro dvoultizkové pokoje jsou spole¢né, nachazeji se na chodbé, kazdy
pokoj ma své vlastni umyvadlo. Vybaveni téchto pokoji je prosté, ale ptesto pokoje

plsobi ttulng. Rodinny pokoj o rozloze 30m? nabizi vlastni prostornou koupelnu véetné
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toalety a TV splochou obrazovkou. Hosté vSech pokoji mohou vyuzit spoleéného
balkonu, ze vSech pokoji se naskyta vyhled na feku Vydru.
Obr. ¢. 2: Dvoultizkovy pokoj

-

Zdroj: Booking.com, 2019

Obr. ¢. 3: Rodinny pokoj

Zdroj: Booking.com, 2019
3.1.3 SLUZBY

Stravovani b&hem ubytovéni je zaji§téno restauraci. Cas podavani snidané neni pevné
stanoven, hosté si mohou sami ur¢it, v kolik hodin budou snidat. Snidané se sklada ze
studenych slanych i sladkych pokrmu, je vSak moZnost pozadat obsluhu napf.

0 michana vejce, cena snidané ¢ini 128 K¢&. Hosté mohou v Turnerové chaté také
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veCefet a obédvat se slevou 15%. Restaurace nabizi pouze sedm hlavnich chodu
a hiibovou polévku. Hosté si mohou vybrat ztradi¢nich pokrmu, jako jsou pecené
veptové koleno, pecené kachni stehno a zvéfinovy gulas, dale ze sladkych jidel —
domaci ovocné knedliky a domaci livanecky s borivkovym Zahourem, ale také mistni
speciality — houbovy tataracek s topinkami a siven z mistni pstruharny Annin. V letnich
mésicich je navic podavana zelnacka a pokrmy denni nabidky, napi. steak z grilu,
kufeci palicky se stouchanymi brambory, zapecené téstoviny apod. Kapacita restaurace
je okolo 200 mist. V celém ubytovacim zatizeni je k dispozici Wi-Fi sit’ zdarma. Hosté
mohou navstivit obchod se suvenyry, zmrzlinou, produkty z Turnerovy chaty (napf.
domaci pecené Caje a houbovy tataracek). V obchod¢ jsou nabizeny také produkty, které
jsou opatieny certifikatem originalnich Sumavskych produktt. Tento obchod se nachazi
vedle chaty. Velkym lakadlem pro hosty je také venkovni vybéh s vydrami, které je
mozné spatfit V letnich dnech. Na terase a uvniti chaty lze spatfit mainské myvali

kocky, jenz se mohou v prostorach chaty a v jejim okoli volné pohybovat.
3.14 SWOT ANALYZA PODNIKU

Vzhledem ke zpracovani doporuceni pro podnik povazuje autorka za dilezité
identifikovat silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby podniku Turnerova chata
pomoci SWOT analyzy. Jednotlivé charakteristiky ubytovaciho zafizeni a restaurace

jsou uvedeny v nasledujici tabulce.

29



Tabulka 1: SWOT analyza Turnerovy chaty

SILNE STRANKY

SLABE STRANKY

Atraktivni umisténi chaty v ptirodé
Letni terasa

Autenticky interiér

Pfitomnost vyder fi¢nich a kocek
Soucasti objektu je obchod se
suvenyry

Dlouhodoba tradice

Dobré¢ hodnoceni na portalu
Booking.com

Nizky pocet zaméstnanct
Suvenyry s certifikatem originalnich
Sumavskych produktt

Zachovana ptuvodni podoba objektu

Kvalitni a spolehlivi dodavatelé

e Zastaralé vybaveni chaty
e Zastaralé webové stranky

e Na vypomoc V ruSnych mésicich

najiman nekvalifikovany personal

e Spolecna toaleta a sprcha pro

dvoulizkové pokoje

e Slaba propagace

e Primérna kvalita jidel

servirovanych v restauraci

e Ne pfili§ Siroka nabidka stalych

pokrmi

e Umisténi na poslednim misté

v kategorii Restaurace — Srni na

portalu Tripadvisor.cz

e Dostupnost pouze pesky

PRILEZITOSTI

HRoOzBY

Atraktivnost v zimé i v 1été
Spoluprace s rezervacnim
portalem Booking.com

Socialni sité

Jedind moznost obcerstveni na
turistické trase

Spoluprace s turistickymi portaly
Spoluprace s ¢asopisem Turista

Neémecdti turisté

Zména kvality a ceny u
konkurencnich podnikii

Negativni recenze na Facebooku

a webovych strankach Tripadvisor.cz
Ztrata nespokojenych navstévnika
Moznost alergické reakce na pritomné
kocky

Nedostatek kvalitniho personalu

v oboru

Viraln¢ se §itici Spatnd povést

Zivelna pohroma

Zpracovala: Olga Kockova, 2019
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Silné stranky

Turnerova chata ma velmi dlouhou tradici a spolehlivé funguje jiz n¢kolik desetileti.
Hlavni silnou strankou tohoto podniku je jeho umisténi v Cisté piirodé, kde chatu
obklopuji lesy. Navstévnici maji moznost sezeni na letni terase nebo uvniti, kde se
mohou zahtat u krbu a vidét vycpana zvirata, parohy a jiné autentické dekorace, vétsina
zakaznikd také pozitivné hodnoti fakt, ze budova je zachovana ve své pivodni podobé
(Tripadvisor.cz, 2019). Lakava je také moznost zakoupit suvenyry S certifikatem
originalnich Sumavskych produkti pfimo Vv Turnerové chaté a v ptilehlém obchodé.
Mezi tyto produkty patii naptiklad miniaturni knizky, fezbatské vyrobky, ru¢né Sita
zvitata a panenky, houby ze Sumavy, svicky ze v&eliho vosku a mnohé dalsi
(Regionalni-znacky.cz, 2019). Dodavatelé téchto produktt a také dodavatelé surovin
pro vyrobu pokrmi jsou spolehlivi a Turnerova chata s nimi ma dobré zkusSenosti, na
zakladé kterych se s vétSinou z nich vyvinula jiz dlouhodoba spoluprace. Vétsina
navstévniku je také nadSena z pritomnych vyder a kocek, radi se s nimi foti a pozoruji je
v ¢ase krmeni. Na portalu Booking.com ma podnik velmi dobré hodnoceni — 9,1 bodt
z moznych 10 (Booking.com, 2019). Vyhodou je také nizky pocet zaméstnanci. Tento
uzky kolektiv se vzajemné dobfe zna a na pracovisti tak panuje pratelska atmosféra,
kterou zakaznici nepochybné vnimaji, protoze na portalu Booking.com ziskal personal

10 bodd, coz je nejvyssi mozny pocet (Booking.com, 2019).
Slabé stranky

Vyznamnou slabou strankou je zastaralé vybaveni chaty, vétSina oken Spatné tésni
aVvzimé¢ jimi proudi studeny vzduch, coz podniku pfinasi dalsi naklady, protoze teplo
z vytopenych pokoju stale unikd. Stoly a zidle v restauraci jsou jiz také znacné
opotiebované. Nevyhodou je i spole¢na toaleta a sprcha pro vsechny dvoulizkové
pokoje, coz muze nékteré potencialni zajemce 0 ubytovani odradit. Kromé spole¢né
toalety a sprchy vsak zajemce 0 ubytovani muze odradit také fakt, ze Turnerova chata je
dostupna pouze pésky. Ubytovaci zafizeni navic neni nijak vyznamné propagovano
awebové stranky nebyly jiz dlouhou dobu aktualizovany a jejich vzhled puasobi
zastarale. Néktefi zékaznici hodnoti pomér ceny a kvality velmi negativné a jidla
v restauraci jsou hodnocena spise jako prumérna, nékolika navstévniky dokonce jako
podprimérna. Ve stalé nabidce je v podniku servirovano pouze sedm hlavnich chodd
a restaurace je na strankach Tripadvisor.cz v kategorii Restaurace — Srni umisténa na

poslednim, tedy ¢tvrtém misté (Tripadvisor.cz, 2019). Slabou stranku ptedstavuje také
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nekvalifikovand pomocna sila, kterda je najimana v hlavni sezéoné Vv obdobi $kolnich
prazdnin v ¢ervenci a v srpnu. Tito lidé bohuzel nedisponuji takovymi znalostmi
a zrucnosti jako lidé vyuceni v daném oboru, zminény problém se tyka predevsim
restaurace.

PrileZitosti

Turnerova chata je atraktivni v zimé pro lyzafe a bézkaie a v 1été pro pési turisty, diky
tomu muze v restauraci sestavovat sezonni nabidky s ohledem na ro¢ni obdobi. Jako
velka prtilezitost se jevi také fakt, ze Turnerova chata je jedinou moznosti, kde se
obCerstvit pfimo na turistické trase. V dneSni dobé svétu vladnou socialni sité, v roce
2018 jiz pocet Cechiy, ktefi je vyuzivaji, pekrogil 50%, a proto by podnik mél této
prilezitosti vyuzit a zadit pies né své stalé i potencialni zadkazniky oslovovat (Czso.cz,
2018). Velkou vyhodou je jiz zab&hnuta spoluprace Se znamym rezervacnim portalem
Booking.com, avsak subjekt by mohl zapocit také spolupraci s turistickym ¢asopisem
Turista a s turistickymi internetovymi portaly, detaily téchto spolupraci budou
piedstaveny V navrhové Casti prace. Prilezitost predstavuji také némecti turisté, ktefi
hojné navs$tévuji Turnerovu chatu. Maji totiz jinak rozlozené statni svatky a Skolni

prazdniny, a proto muze podnik upravovat cenu také v dobé jejich pracovniho volna.
Hrozby

Vyznamnou hrozbou je piedevsim nedostatek kvalitniho personalu v celém gastro
segmentu a ubytovacich sluzbach, jelikoz se jedna o psychicky i fyzicky velmi
naro¢nou praci, ktera se rozhodné nehodi pro kazdého (Gastroahotel.cz, 2017). Chata se
nachazi 3 km od Antyglu a 4,5 km od Ceikovy Pily, konkurence je tedy vzhledem
k tomu, ze trasu lIze absolvovat pouze pésky vzdalena. AvSak zména kvality nebo ceny
u téchto vzdalenych konkuren¢nich podnik by Turnerovu chatu mohla znaéné ohrozit.
Hrozbu piedstavuje také poloha chaty, pokud by doslo k extrémnim de$tdm a nasledné
zivelné pohromé, Turnerova chata by mohla byt zaplavena. Problém mohou
predstavovat i ptritomné kocky, které by mohly navstévnikim zpusobit alergickou
reakci, Turnerova chata vSak o jejich pfitomnosti informuje v nabidkovém listku a na
svych webovych strankach. Potencialni zajemce 0 ubytovani by také mohla odradit
skutecnost, ze ubytovani je dostupné pouze pésky, jak jiz bylo zminéno k Turneroveé
chaté nelze prijet autem ani na kole, kvili tomu muize nastat naptfiklad problém
s prepravou velkych zavazadel. Personal Turnerovy chaty vsak vlastni vyjimky ze
zakona Vv podob¢ Kkaret, které mu umoziuji dopravit se k objektu autem, atak se ve
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vétsingé pripadd da pievoz tézSich zavazadel sjednat. Bohuzel recenze na Turnerovu
chatu jsou na Facebooku a Tripadvisoru spise negativni, navstévnici kritizuji pfrevazné
pomér ceny a kvality pokrmt a kvalitu obsluhujiciho personalu (Facebook.com, 2019
a Tripadvisor.cz, 2019). Tento fakt souvisi také s dal§imi hrozbami, prvni z nich
predstavuje hrozbu viraln¢ se Sifici Spatné povésti, kterou na zakladé zminénych recenzi
podnik muze ziskat. Druhou hrozbu piedstavuje ztrata nespokojenych navstévnika, kteti

si radgji na pristi vylet pfipravi vlastni svac¢inu namisto navstévy restaurace.
3.2 NAPLNENI PREDPOKLADU PRO APLIKACI REVENUE MANAGEMENTU

Ubytovaci zafizeni disponuje jiz od pocatkt tfemi dvoulizkovymi a jednim rodinnym
pokojem. Pocet mist k ubytovani Ize jednorazové navysit piidanim pristylek. Kapacita
restaurace se v sezon¢ témet dvojndsobné navysuje piidanim lavicek a stoli na terasu.
Z dlouhodobého hlediska je vsak kapacita ubytovaciho zatizeni fixni, protoze chatu
obklopuje les, feka, pési stezka a hned vedle budovy se nachazi jiz zminény obchod se

suvenyry a dim majitelti chaty.

Kritérium vysokych fixnich a nizkych variabilnich nakladd je v piipadé Turnerovy
chaty také splnéno. Mezi fixni naklady patii naklady na pronajem objektu, mzdové
naklady stalych zaméstnanci, odvody socialniho a zdravotniho pojisténi, naklady na
pojisténi, naklady na energii, ktera je spotiebovana Vv restauraci a v kuchyni, palivo,
opravy, které jsou vzhledem ke staii objektu ¢etné, odpisy dlouhodobého majetku a také
fada poplatki, napf. televizni a rozhlasové poplatky, poplatky za internet a mobilni tarif,
poplatky OSA (Ochranny svaz autorsky), poplatky za testovani vody, ktera je ¢erpana
pro cely objekt ze studny, poplatky za pokladni systém a poplatky za kazdoro¢ni revize

plynu a hasiciho pfistroje.

Mezi variabilni naklady fadi Turnerova chata naklady na zasoby potravin do restaurace,
mzdové naklady dodate¢nych pracovniku, ktefi jsou zapotiebi pfedev§$im Vv hlavni
sezong, naklady na energie spotiebované hosty, naklady na pfipravu pokrmt pro hosty,
provize distribuénimu kanalu Booking.com, naklady na vyménu lozniho pradla

a ruc¢nikd, naklady na hygienické potieby a poplatek za svoz odpadu.

Sumava je misto s &istou pifrodou, kterou si navitévnici mohou nejlépe vychutnat
v obdobi letnich mésicti @ v zimé pii provozovani zimnich sport. V téchto obdobich je

po ubytovani nejveétsi poptavka. Lze ji tedy povazovat za promenlivou a predvidatelnou.
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Piijmy Turnerovy chaty jsou tvofeny prodejem pomijivych sluzeb, kazdy neobsazeny
pokoj nebo neprodany pokrm v restauraci znamena pro tento podnik nenavratnou ztratu.
Zajemci 0 ubytovani si mohou rezervovat pokoj s ¢asovym predstihem az 15 mésicu.
K rezervaci je mozné vyuzit rezerva¢ni portal Booking.com, email nebo telefon,

ubytovani je v§ak mozné rezervovat také osobné ptimo v Turnerové chaté.

Navstévniky Turnerovy chaty Ize segmentovat podle sociologickych faktori a také
podle cestovnich zvyklosti. Podnik tak mize produkt ptizptsobit hostim dle jejich

preferenci, s kazdym segmentem jinak pracovat a maximalizovat sviij zisk.
3.3 VYUZIVANE TECHNIKY A NASTROJE REVENUE MANAGEMENTU

| pfes to, Ze Turnerova chata je malym ubytovacim zafizenim, spliiuje kritéria nutna pro
zavedeni efektivniho Revenue managementu. Chata ma dlouhou tradici a nachazi se na
velmi atraktivnim misté v piirodé. Pravé jedineCnost tohoto mista by méla byt
zohlednéna pti tvorbé ceny a aplikaci Revenue managementu. Hruska a Hinke navic
zminuji, ze ¢im je tradice daného ubytovaciho zafizeni delsi, tim vice je navstévniky
vyhledavano a tim vys$$i cenu za svoje sluzby mize pozadovat (Hruska, Hinke, 2017).
V této kapitole autorka predstavi techniky a nastroje, kterymi podnik vyvazuje poptavku

a nabidku po svych produktech.
3.3.1 FORECASTING

Na proménlivost poptavky ma Vv piipadé Turnerovy chaty vyznamny vliv sezonnost
a pocasi. ZvySeny zajem 0 ubytovani Ize pozorovat jiz od ¢ervna, avSak svého maxima
dosahuje v obdobi letnich prazdnin. DalSim obdobim nejvy$s$i poptavky je Silvestr
a obdobi jarnich prazdnin. V zimnich mésicich mohou navstévnici vyuzit moznosti
bézkovani v okoli Turnerovy chaty. ZvySeni poptavky po ubytovani Ize pozorovat také
V piipadg, Ze se v okoli kona zajimava udalost, napt. bézkaisky zavod Kasperska 30, ale
také 0 vikendech, a to pfedevsim v lednu, unoru, kvétnu, ¢ervnu, ¢ervenci a srpnu. Pfi
ptizni pocasi registruje Turnerova chata zvyseny pocet navstévniku také o vikendech
V zai a fijnu, ale obecné patii podzimni mésice, které jsou na Sumavé velmi chladné

v v

Z minulych let.
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3.3.2 SEGMENTACE TRHU

Turnerova chata je atraktivni pouze pro tzky segment zakaznikd, tento fakt je
zapri¢inén tim, ze navstévnici se K ni mohou dostat pouze pésky, jizda autem nebo na
kole je na celé stezce zakazana. Ubytovani vzhledem k jeho kapacité nevyhledavaji ani
vétsi skupiny osob, jako napiiklad Skoly, sportovni tymy, skupiny pracovnich kolegt
apod. Dé¢lka trasy, ktera k objektu vede, pravdépodobné odradi také invalidni osoby
a osoby s nizkou fyzickou zdatnosti. Cilovou skupinu podniku béhem letni sezony
predstavuji turisté, v zimni sezoné subjekt cili na bézkate. V ramci zminénych dvou
cilovych skupin lze v objektu nejcastéji spattit bezdétné pary, aktivni seniory, rodiny

s détmi Skolniho a piedSkolniho veéku a obyvatele ze sousedniho Bavorska.
3.3.3 PLANOVANE PREKNITHOVANI

Ani planované pieknihovani neni v piipadé Turnerovy chaty vyuzivano. Drtiva vétSina
hostli své rezervace na posledni chvili nerusi a do ubytovaciho zatizeni se opravdu
dostavi. Vzhledem ke kapacité objektu by v piipadé zavedeni tohoto nastroje velmi
Casto hrozilo, ze se vSechny pokoje zaplni a rezervace dalSich pfichozich budou
zruSeny, coz by s sebou jisté pfineslo negativni recenze a dobré jméno podniku na trhu

by tak mohlo byt poskozeno.
3.3.4 TVORBA CEN

Turnerova chata nabizi rizné ceny, které jsou Stanovovany na zaklad¢ poptavky a typu
pokoje. V praxi to tedy znamena, Ze cena mimo sezénu cini 1090 K¢/noc ve
dvoulizkovém pokoji, vrodinném potom 2 095 K¢&/noc. Tato cena je navySovana
V hlavni letni a zimni sezoné na 1 370 K¢/noc pro pobyt ve dvoulizkovém pokoji a na
2 570 K¢/noc pro pobyt vrodinném pokoji. Prostfednictvim rezerva¢niho portalu
Booking.com jsou pro dvoulizkové pokoje pristupné také first minute rezervace, pfi
jejichz vyuziti Ize dosahnout ceny 980K ¢/noc, avsak aby zajemci za tuto cenu ubytovani

ziskali, je nutné provést rezervaci téméf s ro¢nim predstihem.
3.3.5 RESTRIKCE

Ubytovaci zatizeni vyuziva fyzickou restrikci pfi nabizeni vétsiho rodinného pokoje
s vlastni koupelnou a lepsim vybavenim a dvoulizkovych pokoju. Dal$imi vyuzivanymi
restrikcemi jsou omezeny pocet 0sob na pokoji a restrikce z kategorie transak¢nich

omezeni, které nastavuji minimalni délku pobytu na portalu Booking.com na dvé noci
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béhem celého roku. Podnik pozaduje pii rezervaci zaruku platebni kartou, rezervaci je
mozné zdarma zrusit do tydne pted planovanym piijezdem. Pobyt je hrazen pii odjezdu

v hotovosti nebo platebni kartou.
3.3.6 DISTRIBUCNI KANALY

Turnerova chata nabizi své sluzby prostiednictvim pfimého prodeje, zajemci si tedy
mohou ubytovani rezervovat piimo Vv podniku, telefonicky nebo emailem. Podnik
vyuziva také online rezerva¢ni portal Booking.com, ze kterého pfijima nejvice

rezervaci.
3.3.7 UP-SELLING

Tento nastroj Revenue managementu je podnikem vyuzivan predevsim v restauraci, kde
je hostim nabizena napt. kava espresso nebo cappuccino z kavovaru namisto bézné

instantni snidanové kavy.
3.3.8 CROSS-SELLING

Cross-selling je opét vyuzivan piedevsim v restauraci, kde je hostim nabizeno rozsifeni
objednavky o dalsi pokrmy, produkty z Turnerovy chaty a teplé a studené napoje. Na
naucné stezce se nachazi vetejné toalety, o které zaméstnanci Turnerovy chaty pecuji.
Tyto toalety jsou samoobsluzné a navstévnik na nich ziska kupon s desetikorunovou
slevou do restaurace Turnerovy chaty. | tuto sluzbu lIze oznacit za cross-selling, jelikoz
turistim, ktefi potiebuji pouze na toaletu, je timto zpusobem nabidnuta pozvanka ke

konzumaci napojt a pokrmu Vv restauraci.
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4 DOTAZNIKOVE SETRENI

V ramci praktické ¢asti prace autorka provadéla dotaznikové Setieni, jehoZ cilem bylo
zjistit, jakou cenu by byli ochotni respondenti zaplatit za ubytovani na Sumavé
v obdobi nejvys$$i poptavky. Jako obdobi nejvyssi poptavky byly na zakladé
navstévnosti Turnerovy chaty stanoveny statni svatky, jarni prazdniny, letni prazdniny,

Velikonoce, Vanoce a Silvestr.
4.1 METODA VYZKUMU
V dotaznikovém Setteni byly poloZeny nasledujici otazky:

1) Jakou cenu byste byl ochoten zaplatit za ubytovani ve statni svatky?

2) Jakou cenu byste byl ochoten zaplatit za ubytovani v pribéhu jarnich prazdnin?

3) Jakou cenu byste byl ochoten zaplatit za ubytovani v pribéhu letnich prazdnin?

4) Jakou cenu byste byl ochoten zaplatit za ubytovani v obdobi Vanoc a na
Silvestra?

5) Jakou cenu byste byl ochoten zaplatit za ubytovani v dob¢ Velikonoc?

Na zacatku dotazniku byli respondenti obeznameni s tim, ze ceny jsou uvedeny za cely
dvoulizkovy pokoj, za jednu noc bez stravy. Jelikoz ubytovani mimo sezénu vyjde
navs§tévniky na 1 090 K¢, byla minimalni hranice pro odpovéd’ stanovena na zakladé
autor¢ina vlastniho uvazeni a konzultace s vedoucim bakalafské prace na 1 100 K¢. Po
vymezeni cild vyzkumu byly stanoveny také hypotézy, které maji byt vyzkumem
vyvraceny ¢i potvrzeny. Tyto hypotézy byly opét formulovany na zaklad¢ navstévnosti

zafizeni a také na zakladé autor¢ina uvazeni:

e Hypotéza ¢ 1: Zajemci 0 ubytovani budou ochotni nejvice pfiplatit za
ubytovani v pribéhu letnich prazdnin.

e Hypotéza ¢. 2: Turnerova chata by mohla zvysit cenu za ubytovani na Silvestra
a v obdobi Vanoc min. o 100 K¢.

e Hypotéza ¢. 3: Za ubytovani ve statni svatky a 0 Velikonocich nebude vice nez
polovina respondentl ochotna zaplatit vice nez 1 200 K¢.

e Hypotéza ¢. 4: Za ubytovani v prubéhu jarnich prazdnin bude vice nez polovina

respondentti ochotna zaplatit vice nez 1 100 K¢.

Pro dosazeni cile autorka zvolila metodu kvantitativniho vyzkumu. Pfed samotnou

distribuci probéhlo testovani dotazniku na vybranych respondentech tzv. pilotaz
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dotazniku, které se zucastnilo 15 0sob ve vékovém rozmezi 21 az 45 let. Po provedeni
pilotaze byla z dotazniku u vSech otazek odstranéna moznost odpovédi 1 600 K¢ a do
popisu dotazniku byly pfidany dodate¢né informace o stravovacich sluzbach a o lokalité
ubytovani. Konkrétné¢ byla doplnéna informace o tom, Ze na hlavni jidla je mozno
vyuzit slevu 15%, snidané je poskytovana formou bufetu za 128 K¢ a také fakt, ze

ubytovani se nachazi v lokalité Rejstejn.

Pro sbér dat autorka zvolila formu elektronického dotazovani S vyuzitim internetového
nastroje Formulafe Google. Tento dotaznik byl sdilen na socialnich sitich ve skupinach,
které se zajimaji 0 turistiku a cestovani. V téchto skupinach se koncentruje velky pocet
cilovych zakaznikti Turnerovy chaty. Dotaznik se skladal pouze z uzavienych otazek

s moznosti volby jedné odpovédi.
4.2 VYHODNOCENI DOTAZNIKOVEHO SETRENI

Sbér dat probihal v obdobi 0d 18. biezna 2019 do 7. dubna 2019. Dotaznikového Setieni
se zucastnilo celkem 156 respondentt. Jelikoz pro ucely této prace byla dulezita pouze
informace o cen¢, respondentim nebyly pokladany zadné demografické otazky.

Obr. ¢. 4: Maximalni cena za ubytovani ve statni svatek (v K<)
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Zpracovala: Olga Kockova, 2019

Prvni otazka byla zamétena na cenu ubytovani v bézné statni svatky. Vice nez polovina
respondentt (54 %) odpovédéla, ze by za ubytovani byla ochotna zaplatit 1 200 K¢.
Druhou nejpocetnéjsi skupinu (24 %) tvofi respondenti, ktefi by za ubytovani byli
ochotni zaplatit 1 300 K¢&. Pro 10 % respondentti je maximalni cena, kterou by za

ubytovani byli ochotni zaplatit 1 400 K¢. Pomérné mala ¢ast respondentti (7 %) by byla

cvwvr
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(4 %) tvori ti, kteti by za ubytovani byli ochotni zaplatit 1 500 K¢&. Respondentu, ktefi
by byli ochotni zaplatit vice nez 1 500 K¢, je pouze 1 %.

Obr. ¢. 5: Maximalni cena za ubytovani v prub¢hu jarnich prazdnin (v K¢)
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Zpracovala: Olga Kockova, 2019
Dalsi otazkou byla zjistovana vySe ceny, kterou by respondenti byli ochotni zaplatit

Vv pribéhu jarnich prazdnin. Nejpocetnéjsi odpoveédi, kterou zvolilo 51 % dotazovanych,
byla opét ¢astka 1 200 K¢. Dalsich 21 % dotazovanych oznacilo jako maximalni cenu
za ubytovani sumu 1 300 K¢. Respondentt, kteti by byli ochotni za ubytovani
Vv pritbéhu jarnich prazdnin zaplatit 1 400 K¢, bylo 14 %. Nejmensi moznou sumu, tedy
1100 K¢, oznaéilo 10 % dotazovanych. Respondentd, kteti by byli ochotni zaplatit
1500 K¢, jsou pouze 4 %. Nikdo z osob, které dotaznik vyplnily, by nebyl ochoten

zaplatit za ubytovani vice nez 1 500 K¢&.

Obr. ¢. 6: Maximalni cena za ubytovani v dobé Velikonoc (v K¢)
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Zpracovala: Olga Kockova, 2019
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Tteti otazka byla zaméfena na cenu, kterou by byli dotazovani ochotni zaplatit v dobé
Velikonoc. Z celkového poctu dotazovanych by byla nadpolovicni vétSina (52 %)
ochotna za ubytovani zaplatit ¢astku 1 200 K¢. Nejmensi sumu, tedy 1 100 K¢, by byla
ochotna zaplatit témé&r ¢tvrtina dotazovanych (23 %). Respondentu, kteii by byli ochotni
zaplatit za ubytovani 1 300K¢, je 14 %. Pouze 5 % dotazovanych by bylo ochotno
zaplatit ¢astku 1 400 K¢. Stejny pocet respondentti, tedy 5 % by byl ochotny zaplatit za
ubytovani 1 500 K¢. Zbylé 1 % dotazovanych by za ubytovani v dobé Velikonoc bylo
ochotno zaplatit i vice nez 1 500 K&.

Obr. ¢. 7: Maximalni cena za ubytovani v pribéhu letnich prazdnin (v K¢)
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Zpracovala: Olga Kockova, 2019

Ve ¢tvrté otazce méli respondenti vybrat cenu, kterou by byli ochotni zaplatit za
ubytovani v pribéhu letnich prazdnin. Vice nez tietina respondentu, tedy 37 %, vybrala
odpovéd’ 1 200 K¢. Druhou nejpocetnéjsi odpoveédi byla suma 1 400 K¢, kterou zvolilo
23 % dotazovanych. Respondentd, ktefi by byli ochotni za ubytovani zaplatit ¢astku
1 300 K¢ je celkem 18 % z dotazovanych. Pomérné mala cast respondenta (10 %) by
byla ochotna zaplatit sumu 1500 K& Pouhych 9 % dotazovanych odpovédélo, Ze
maximalni ¢astku za ubytovani vtomto obdobi pro né ptedstavuje suma 1 100 K¢.
Castku vétsi nez 1 500 K& by za ubytovani bylo ochotno zaplatit pouze nékolik malo
dotazovanych (3 %).
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Obr. ¢. 8: Maximalni cena za ubytovani v obdobi Vanoc a Silvestra (v K¢)
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Zpracovala: Olga Kockova, 2019

Posledni otazka byla zaméfena na obdobi Vanoc a Silvestra. Vice nez cCtvrtina
z dotazovanych (28 %) by za ubytovani v tomto obdobi byla ochotna zaplatit 1 500 K¢.
Druhou nejcastéjsi odpovedi, kterou zvolila opét vice nez ¢tvrtina dotazovanych (27 %),
je castka 1400 K¢. Dalsich 18 % dotazovanych oznacilo jako maximalni cenu za
ubytovani sumu 1 200 K¢. Respondentt, kteti by byli ochotni zaplatit za ubytovani
béhem Vanoc a Silvestra vice nez 1500 K¢, je 12 %. Pro 10 % respondentt je
maximalni cena, kterou by za ubytovani byli ochotni zaplatit 1 300 K¢. Pouze mala ¢ast

dotazovanych (5 %) by za ubytovani nebyla ochotna zaplatit vice nez 1 100 K¢.
4.3 SHRNUTI VYSLEDKU DOTAZNIKOVEHO SETRENI A NAVRH ZMENY CEN

Na zakladé vysledki dotaznikového Setieni autorka porovna ceny, za které je ubytovani
v soucasné dobé V jednotlivych sledovanych obdobich nabizeno a navrhne mozné

zmény CeN pro ubytovani v téchto obdobich.
Cena v obdobi stanich svatku

V soucasné dobé Turnerova chata béhem vétSiny Statnich svatkd cenu nenavySuje
a ubytovani je tedy nabizeno za 1090 K¢&. Vice nez 90 % respondentd by vsak za
ubytovani bylo ochotno zaplatit vyssi cenu. Jako optimalni cena za ubytovani béhem

statnich svatka se na zdklad¢ dotaznikového Settfeni jevi castka 1 200 K¢.
Cena v prubéhu jarnich prazdnin

Subjekt nenavysuje cenu za ubytovani ani béhem jarnich prazdnin. 90 % dotazovanych
by vsak za ubytovani bylo ochotno zaplatit vice. Jako vhodna cena za ubytovani v tomto

obdobi je dle vyzkumu opét ¢astka 1 200 K¢.
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Cena za ubytovani v dobé Velikonoc

V dob¢ Velikonoc poskytuje podnik ubytovani také za cenu 1 090 K¢&. Pocet 0sob, které
by za ubytovani byly ochotny zaplatit pouze 1100 K¢, je vtomto obdobi nejvyssi.
Jedna se téméf o Cctvrtinu dotazovanych, na druhou stranu vice nez polovina
dotazovanych by za ubytovani byla ochotna zaplatit 1 200 K¢&. Autorka doporucuje

podniku cenu za ubytovani v tomto obdobi navysit maximalné o 60 K¢, tj. na 1 150 K¢.
Cena za ubytovani v priibéhu letnich prazdnin

Béhem letnich prazdnin navysuje podnik cenu za ubytovani na 1 370 K¢&. Tato cena se
zda byt spravné nastavena, jelikoz dle vyzkumu by bylo vyssi sumu za pokoj ochotno

zaplatit pouze 33 % odpovidajicich.
Cena za ubytovani v obdobi Vanoc a Silvestra
Za ubytovani v tomto obdobi zaplati navstévnici opét 1 370 K¢ za noc. Podnik by na

zakladé vyzkumu mohl cenu lehce navysit, a to maximalné na 1 400 K¢. Tuto cenu by

za ubytovani bylo ochotno zaplatit témét 70 % dotazovanych.

4.4 VVYHODNOCENI VYZKUMNYCH HYPOTEZ
Hypotéza ¢. 1: Zajemci 0 ubytovani budou ochotni nejvice ptiplatit za ubytovani
Vv prubéhu letnich prazdnin.
Tato hypotéza byla na zaklad¢ obrazku ¢. 8 vyvracena. Obdobim, béhem kterého by

byli respondenti ochotni zaplatit nejvyssi sumu za ubytovani je dle dotaznikového

prizkumu Silvestr a obdobi Vanoc.

Hypotéza ¢. 2: Turnerova chata by mohla zvysit cenu za ubytovani na Silvestra

a v obdobi Vanoc min. o 100 K¢&.

Na zaklad& obrazku ¢. 8 byla vyvracena i tato hypotéza. Castku 1 470 K& a vice by
bylo ochotno zaplatit pouze 40 % respondentti, na zakladé tohoto zjisténi autorka
doporuéuje podniku zvysit cenu za ubytovani vtomto obdobi maximalné na
1 400 K¢.

Hypotéza €. 3: Za ubytovani ve statni svatky a 0 Velikonocich nebude vice nez

polovina respondentl ochotna zaplatit vice nez 1 200 K¢.

Tato hypotéza byla dle obrazku ¢. 4 a ¢. 6 potvrzena. Za ubytovani béhem statnich

svatkl by 61 % dotazovanych nebylo ochotno zaplatit vice nez 1 200 K¢. V ptipadé
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Velikonoc by nebylo ochotno za ubytovani zaplatit vice nez vyse zminénou sumu

66 % dotazovanych.

Hypotéza ¢. 4: Za ubytovani v pribéhu jarnich prazdnin bude vice nez polovina

respondentti ochotna zaplatit vice nez 1 100 K¢.

Ackoliv je podil respondentt, ktefi by byli ochotni zaplatit pouze 1 100 K¢ za
ubytovani vtomto obdobi nejvyssi, byla hypotéza na zakladé obrazku ¢. 5

potvrzena. Vice nez 1 100 K¢ za noc by bylo ochotno zaplatit 79 % dotazovanych.
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5 NAVRHOVA CAST
V piedchozich ¢astech prace autorka dokazala, ze Turnerova chata nevyuziva na 100%
svého potencialu a svych moznosti. V této ¢asti prace budou navrhnuta mozna zlepseni

v Revenue managementu a také Vv ostatnich oblastech, které autorka povazuje za

dulezité pro zvySeni piijmt a maximalizaci zisku podniku.
5.1 TVORBA CEN

Moznosti Gpravy cen byly navrhnuty v ramci shrnuti dotaznikového vyzkumu, Vv této

Casti se autorka bude vénovat dalsim moznostem tvorby cen.

V soucasné dob¢ poskytuje subjekt pouze slevu na rezervaci, ktera je provedena cca
sro¢nim piedstihem, tzv. first minute slevu. K prodeji neobsazenych pokoji mimo
hlavni sezonu by jist¢ pomohlo zavedeni last minute slevy, kterou by zajemci
0 ubytovani mohli vyuzit v ptipad¢€, Ze se rozhodnou ubytovat napt. pouze dva dny pied

planovanym piijezdem.

K pfilakani zajemct 0 ubytovani mimo sezonu by Turnerova chata mohla vyuzit také
slevu, pii které by ubytovanym poskytla jednu noc zdarma. Jelikoz restrikce je
nastavena celoro¢né na 2 noci, jako idealni feSeni se jevi balicek 2 + 1 zdarma. Hosty
citlivé na cenu by akce jist¢ zaujala a vzhledem Kk prodlouzené délce pobytu je

pravdépodobné, ze by v zafizeni erpali navic také stravovaci sluzby.

Dalsim moznym bonusem, ktery by bylo vhodné ubytovanym poskytovat mimo hlavni
sezonu je snidané Vv ramci ubytovani zdarma. Jelikoz naklady na snidani pro jednu
0sobu jsou ubytovacim zafizenim vypoéteny cca na 40 K¢, piinasi s sebou tento bonus

pouze minimalni naklady.

Posledni moznosti je tvorba zajimavych napf. romantickych bali¢kti za zvyhodnénou
cenu, které by bylo mozné Cerpat opét mimo hlavni sezoénu. Témito bali¢ky by podnik
nejen prilakal nové klienty, ale také zacilil na bezdétné pary, které Turnerovu chatu
hojné navstévuji. Soucasti takového pobytového balicku by mohlo byt napt. ubytovani

na 2 noci, dvé romantické vecete pii svickach, lahev sektu a kytice razi na pokoji.
5.2 DISTRIBUCNI KANALY
Jelikoz vétsina rezervaci na ubytovani prichazi z rezervacniho portalu Booking.com,

mél by se subjekt snazit vice podpofit ptimy prodej. Diky podpofe piimého prodeje
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dojde k minimalizaci nakladd na rezervace, jejichz nejvétsi Cast tvofi pravé odmény
vyplacené tomuto zprostfedkovateli. Jako efektivni strategie pro fizeni primych
distribu¢nich cest se jevi napi. kontaktovani hosti pomoci newsletteru, poskytovani
slevovych kuponl nevazanych na 0sobu s platnosti na méné¢ zadané terminy nebo

odména za piimou rezervaci alespon S mési¢nim piedstihem vV podob¢ snidané zdarma.

V praxi by to tedy znamenalo, ze hostum, ktefi jiz v minulosti ubytovaci zafizeni
navstivili, by se jeho existence v méné¢ zadanych terminech pfipominala s vyhodnymi
nabidkami, akcemi a informacemi pomoci newsletteru. Zminéné kupony by
zaméstnanci rozdavali hostim p#i odjezdu, byly by platné pouze pro piimé rezervace
v mén¢ zadanych terminech a vzhledem k tomu, ze by nebyly vazany na osobu, slevu

by mohl vyuzit kdokoli z okoli hosta.
5.3 RESTRIKCE

Vzhledem k tomu, ze 0 ubytovani je nejvétsi zajem béhem letnich prazdnin a v obdobi
Silvestra, navrhuje autorka upravit minimalni délku pobytu béhem téchto obdobi na tti
dny. V soucasné dobé ma podnik nastavenou minimalni délku pobytu na dva dny
v prubéhu celého roku. Vysledkem této restrikce by bylo snizeni nakladt spojenych
S ubytovanim hosti napt. prani lozniho pradla, hygienické potteby, Cistici prostredky,

elektiina spotiebovana na vysavani pokoju a voda potiebna na uklid.
5.4 UP-SELLING

Tento nastroj je zatim vyuzivan pouze V prostorach restaurace, kdy jak jiz bylo
zminéno, obsluha nabizi napf. kvalitnéj$i kavu z kavovaru namisto té snidanové.
Nastroj by se vsak dal velmi efektivné vyuzit také v oblasti ubytovacich sluzeb zafizeni.
Pokud by byl pii ptijezdu dvou a vice hosti, kteti maji zajem 0 bézny dvoulizkovy
pokoj, volny rodinny pokoj, bylo by vhodné jim ho nabidnout. Nabidku Ize uéinit jesté
zajimavéjsi sdélenim faktd, ze k rodinnému pokoji nalezi vlastni koupelna a televize
s plochou obrazovkou. Nastroj by bylo mozné na Turnerové chaté vyuzivat také
prostiednictvim nabidky prodlouZzeni pobytu nebo nabidky samostatného pokoje pro

déti, coz by opét podniku ptineslo zvyseni trzeb.
5.5 CROSS-SELLING

Tento nastroj je opét vyuzivan zejména V prostorach restaurace a pii navstéve vetejnych

toalet. Dal by se vsak také velmi dobie zavést ve spolupraci s obchodem se suvenyry.
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Jelikoz na Turnerové chaté nejsou nabizeny zadné dezerty, mohl by personal Turnerovy
chaty doporucovat navstévu obchodu a konzumaci zmrzliny, popftipadé zakoupeni
suvenyru na pamatku. Naopak zaméstnanci obchodu by mohly zakazniky, ktefi si

v obchod¢ zakoupi pouze zmrzlinu, vybizet k navstéve restaurace.
5.6 TARGETING

Subjekt by se mél jisté vice zamétit na svou cilovou skupinu. Jeho komunikace s turisty
a bézkafi neni dostate¢na. V soucasné dobé probiha piima komunikace pouze pies
zastaraly web a stranku na Facebooku. K tomu, aby se podnik vice vryl do podvédomi
cilové skupiny, by jist¢ pomohla modernizace webu, vytvofeni G¢tu na socialni siti

Instagram a pravidelné zvetejnovani piispévku a aktualit.

Vyhodné by také bylo navazat spolupraci s ¢asopisem Turista, v némz by mohli ¢tenati
najit naptiklad slevové kupony na ubytovani, které by bylo mozné uplatnit v piipadé
piimé rezervace. Jako zajimava se jevi také moznost spoluprace s turistickym portalem
Turistika.cz, na némz mize vetejnost soutézit 0 zajimavé ceny. Vyjimkou nejsou ani
soutéZze 0 pobyty, a proto by Turnerova chata mohla této mozZnosti vyuzit, navazat

S portalem spolupraci a do soutéze nabidnout vlastni ubytovani.

5.7 PORADANi AKCi

Turnerova chata by jist¢ mohla vyuzit své dlouholeté tradice a zacit pofadat rizné akce,
které by piilakaly navstévniky. Napiiklad v obdobi podzimu, kdy je poptavka po
ubytovani a celkova navstévnost Turnerovy chaty velmi nizka, by bylo vhodné ji
podpofit pofadanim svatomartinskych hodd, béhem kterych by bylo hostiim servirovano
tradi¢ni svatomartinské menu a vino na slavnostné prosttenych stolech.

Jako dalsi akce, ktera by mohla vyznamné zvysit navstévnost a zajem 0 ubytovani, se
jevi potfadani zabijackovych vepfovych hodl, béhem kterych by byly servirovany
Cerstvé piipravované zabijackové pochutiny. Tyto akce by bylo vhodné pofadat v dobé
niz$i poptavky, informovat o jejich konani s ptedstihem na socialnich sitich napf.
vytvofenim udalosti na Facebooku a nabidnout zajemcim zvyhodnéné ceny za
ubytovani.

Moznym zpesttenim navstévy Turnerovy chaty by jisté bylo také potadani koncertt
zivé hudby. Pokud by se odklidilo n€kolik zadnich stold, interpreti by mohli vystupovat

piimo V zadni ¢asti restaurace.
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5.8 OSTATNI

Jelikoz se Turnerova chata potyka s nedostatkem zaméstnanci vyucenych v oboru, je
zamé&stnavatel nucen piijimat i uchazeCe 0 zaméstnani, ktefi v tomto oboru nikdy
nepracovali. Tito zaméstnanci neprochazeji zadnym specialnim $kolenim, a to ma za
nasledek napt. zpomaleni vydeje objednavek v restauraci béhem hlavni sezony. Jedna se
pfedev§im 0 situaci, kdy je vdobé hlavnich prazdnin na vypomoc najiman
nekvalifikovany personal, ktery napf. nezvladne vynést z restaurace vice nez dva talife
naraz. Témto zaméstnanctim by se jisté méla vénovat vétsi pozornost a pied svou prvni
sménou by méli absolvovat dikladné proskoleni.

Provozovatelé Turnerovy chaty by méli vice dbat také na formu servirovani podavanych
pokrmtl, jelikoZz tento aspekt hodnoti zakaznici v n¢kolika recenzich negativné. Autorka
doporucuje podniku stanovit novy zptsob uspotfadani pokrmi na talifi tak, aby na
zakazniky pusobil lepsim dojmem. Inspiraci Ize hledat napfi. u jinych restauraci nebo na
internetu.

Poslednim krokem ke zvyseni pfijmt a maximalizaci zisku podniku by mohlo byt
poskytovani nadstandardnich sluzeb. Pokud by Turnerova chata zacala poskytovat
sluzby odvozu a dovozu zajemcu O ubytovani do zafizeni, mohla by tak prilakat

i fyzicky méné zdatné navstévniky, které vice nez dlouhé prochazky laka zdejsi ptiroda.
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ZAVER

Cilem této bakalaiské prace bylo teoretické shrnuti problematiky Revenue
managementu, analyza soucasného vyuzivani nastroju a technik Revenue managementu
v podniku Turnerova chata a navrh moznych zlepSeni v Revenue managementu

a dalsich oblastech.

V teoretické Casti prace autorka definovala pojem Revenue management, struc¢né
popsala jeho historii, vyvoj a pronikani z ptivodni letecké dopravy do dalSich odvétvi,
kterymi jsou napiiklad hotelnictvi, osobni vlakova pieprava, lodni linky, ptijéovny aut,
telekomunikace a energeticky primysl. Dale se autorka zaméfila na Revenue
management V hotelnictvi a popsala problémy spojené s jeho zavedenim. Témito
problémy jsou napt. riziko, ze se hosté mezi sebou dovédi 0 odlisné cené, naklady na
piekroceni kapacity hotelu, vyplata odSkodnéni odmitnutym zakaznikim a zhorSovani
image hotelu, pokud dochazi k ¢astému odmitani zakaznikd. Dale byly specifikovany
nasledujici pfedpoklady aplikace Revenue managementu: fixni kapacita, vysoké fixni
naklady, nizké variabilni naklady, predikce poptavky, pomijivost produktu a moznost
segmentace trhu. Autorka také predstavila techniky a nastroje vyuzivané Vv ramci
Revenue managementu, kterymi jsou forecasting, segmentace trhu, planované

pieknihovani, tvorba cen, restrikce, distribu¢ni kanaly, up-selling a cross-selling.

V praktické ¢asti prace byly teoretické poznatky aplikovany na podnik Turnerova chata.
Autorka zjistila, ze podnik spliuje vSechny piedpoklady pro aplikaci Revenue
managementu, analyzovala techniky a nastroje, které jiz podnik aktivné vyuziva,
identifikovala jeho silné a slabé stranky, prileZitosti a hrozby a provedla dotaznikové
Setfeni, jehoz cilem bylo zjistit, jakou cenu by byli ochotni respondenti zaplatit za
ubytovani na Sumavé v obdobi nejvyssi poptavky. Autorka dospéla k nazoru, Ze
momentalni nastaveni Revenue managementu je na nedostacujici urovni a ze podnik
naplno nevyuziva svého potencialu a svych moznosti, proto navrhla n€kolik mozZnych
opatteni, ktera by dle jejiho nazoru podniku pfinesla zvySeni piijmu a tedy optimalizaci

zisku.
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RMS Revenue management systems

RYM Revenue a Yield management

SRM systémy Revenue managementu

SWOT stenghts, weaknesses, opportunities, threats

51



SEZNAM POUZITE LITERATURY
Tisténé zdroje

BARROWS, Clayton W. a POWERS, Thomas F. Introduction to management in the
hospitality industry. 9th ed. Hoboken: John Wiley & Sons, ©2009. xxiii, 695 s. ISBN
978-0-471-78277-3.

BERANEK, Jaromir a kol. Moderni #izeni hotelového provozu. 5., zcela pieprac. vyd.
Praha: MAG Consulting, 2013. 335 s. ISBN 978-80-86724-45-4.

BERANEK, Jaromir a KOTEK, Pavel. Rizeni hotelového provozu. 3., pieprac. vyd.
Praha: MAG Consulting, 2003. 218 s. Hotely a restaurace. ISBN 80-86724-00-X.

FIALA, Petr. Revenue management: modely a analyzy. Prvni vydani. Praha:
Professional Publishing, 2015. 160 stran. ISBN 978-80-7431-115-4.

KARLICEK, Miroslav a kol. Zdklady marketingu. 2. piepracované a rozsitené vydani.
Praha: Grada, 2018. 285 stran. ISBN 978-80-247-5869-5.

KIRALOVA, Alzbeta. Marketing hotelovych sluzeb. 1. vydani. Praha: Ekopress, 2002.
148 s. ISBN 80-86119-44-0.

KRIZEK, Felix a NEUFUS, Josef. Moderni hotelovy management: nové trendy
ametody v rizeni hoteli, aktualizované informace 0 hotelovém provozu a jeho
organizaci, optimalizace provozu s ohledem na ekologii a etiku, praktické priklady

a fotograficka priloha. 2., aktualiz. a rozs. vyd. Praha: Grada, 2014. 224 s. ISBN 978-
80-247-4835-1.

RYGLOVA, Katefina, BURIAN, Michal a VAJCNEROVA, Ida. Cestovni ruch -
podnikatelské principy a prilezZitosti v praxi. 1. vyd. Praha: Grada, 2011. 213 s. ISBN
978-80-247-4039-3.

SEFCIK, Vladimir a kol. Management sluzeb hotelnictvi a cestovniho ruchu - vybrané
kapitoly. 1. vydani. Cesky Té8in: 2 Theta, 2017. 240 stran. ISBN 978-80-86380-84-1.

TESONE, D. V. Zdsady Fizeni pro obor hotelnictvi, gastronomie a turismu. Vyd. 1.
Praha: Wolters Kluwer Ceska republika, 2011. 389 s. ISBN 978-80-7357-655-4.

Elektronické zdroje:

DIETZ, Alex, Natalia OSBORN a Tugrul SANLI. Factoring Upgrades into
Overbooking Decisions for Hotels and Casinos. In: Cary, NC: SAS Institute[online].
2012 [cit. 2.12.2018]. Dostupné z:
http://support.sas.com/resources/papers/proceedings12/384-2012.pdf

52



FIALA, Petr. Systémy pro revenue management. Systémové integrace [online]. 2012,
99(10), [cit. 2.11.2018]. ISSN 1804-2716. Dostupné z: http://www.cssi.cz/cssi/systemy-

pro-revenue-management

Gastro&Hotel. Jak tesit nedostatek lidi v gastronomickych a ubytovacich sluzbach?
Gastro&Hotel - Profi revue ze sveéta Gastronomie [online]. Gastroahotel.cz © 2017.
[cit. 27.1.2019]. Dostupné z: https://gastroahotel.cz/rubriky/manager/resit-nedostatek-
lidi-gastronomickych-ubytovacich-sluzbach/

HALEY, Mark a INGE, Jon. Revenue Management: It Really Should be Called Profit
Management. In: Hospitality Upgrade [online]. 2004, 10.1.2005. [cit. 20.10.2018].
Dostupné z:

https://www.hospitalityupgrade.com/_magazine/magazine_Detail.asp?ID=194

HOSPA. Revenue Management [online]. Bournemouth: Wentworth Jones Limited,
2013 [cit. 20.9.2018]. ISBN 978-0-9572005-3-1. Dostupné z:
http://hospa.org/static/cms_page_media/5712/HOSPA%20RM%?20eBook_1.pdf

Hotel-marketing. Hotelovy marketing [online]. MIP-S, ©2010-2018. [cit. 23.9.2018].

Dostupné z: https://www.mip-s.cz/hotelovy-marketing-2010/cross-selling/

Hotel-marketing. Hotelovy marketing [online]. MIP-S, ©2010-2018. [cit. 23.9.2018].
Dostupné z: https://www.mip-s.cz/hotelovy-marketing/marketingove-nastroje-a-jejich-

vyuziti-v-hotelnictvi/

Hotel-marketing. Hotelovy marketing [online]. MIP-S, ©2010-2018. [cit. 23.9.2018].

Dostupné z: https://www.mip-s.cz/hotelovy-marketing-2010/revenue-management/

Hotel-marketing. Hotelovy marketing [online]. MIP-S, ©2010-2018. [cit. 23.9.2018].
Dostupné z: https://www.mip-s.cz/hotelovy-marketing-2010/up-selling/

Hruska, Z., Hinke, J. Price policy of accommodation services as an important part of
revenue management in the central Sumava mountains. Geograficky casopis [onling].
2018 [cit. 23.3.2018]. 70(4), 335-349. ISSN 0016-7193. Dostupné z:
https://doi.org/10.31577/geogrcas.2018.70.4.18

KIMES, Sheryl E. The Basics of Yield Management. Cornell Hotel and Restaurant
Administration Quarterly [online]. 1989, 30(3), 14-19 [cit. 30.11.2018]. Dostupné z:
https://scholarship.sha.cornell.edu/articles/456/

53


http://www.cssi.cz/cssi/systemy-pro-revenue-management
http://www.cssi.cz/cssi/systemy-pro-revenue-management
https://www.hospitalityupgrade.com/_magazine/magazine_Detail.asp?ID=194
http://hospa.org/static/cms_page_media/5712/HOSPA%20RM%20eBook_1.pdf
https://www.mip-s.cz/hotelovy-marketing/marketingove-nastroje-a-jejich-vyuziti-v-hotelnictvi/
https://www.mip-s.cz/hotelovy-marketing/marketingove-nastroje-a-jejich-vyuziti-v-hotelnictvi/
https://www.mip-s.cz/hotelovy-marketing-2010/revenue-management/
https://www.mip-s.cz/hotelovy-marketing-2010/up-selling/
https://scholarship.sha.cornell.edu/articles/456/

KIMES, Sheryl E. Strategic Pricing through Revenue Management. Cornell University:
School of Hospitality Administation [online]. 2010 [cit. 5.12.2018]. Dostupné z:
http://scholarship.sha.cornell.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1348&context=articles

MACALA, T. Prdce s cenou vV ubytovacich sluzbdch. Ministerstvo pro mistni rozvoj CR
[online]. Praha, 2008 [cit. 20.9.2018]. Dostupné z:

http://lenka.tomanova.eu/download/skoleni-a-vzdelavani/Prace_s_cenou.pdf

ORKIN, Eric B. Boosting your bottom line with yield management. The Cornell Hotel
and Restaurant Administration Quarterly [online]. 1988, 28(4), [cit. 2.12.2018]. ISSN
0010-8804. Dostupné z:
https://journals.sagepub.com/doi/10.1177/001088048802800416

PIZAM, Abraham. International Encyclopedia of Hospitality Management, Second
Edition [online]. Oxford, 2010 [cit. 15.1.2018]. ISBN: 978-1-85617-714-6. Dostupné z:
https://books.google.cz/books?id=8M8sBgAAQBAJI&pg=PA699&dqg=fixed+hotel+cap
acity&hl=cs&sa=X&ved=0ahUKEwjD0ZjCj8jhAhUvDmMBHTYMBhUQBAEISTAE#
v=onepage&q=fixed%20hotel%20capacity&f=false

Previo. Slovnik pojmt pro hoteliéry. Previo rezervacni systém [online]. Previo s.r.o.
©2018. [cit. 20.11.2018]. Dostupné z: https://blog.previo.cz/slovnik/pms-property-

management-system/

Revfine. Revenue Management System (RMS): What Are the Advantages? Revfine
optimising Revenue [online]. Revfine.com ©2018. [cit. 20.11.2018]. Dostupné z:

https://www.revfine.com/revenue-management-system/

Rezervac¢ni portal Booking.com. Turnerova chata [online]. Booking.com © 1996-2019.
[cit. 26.1.2019]. Dostupné z: https://www.booking.com/hotel/cz/turnerova-chata-

rajstejn.cs.html

Slovni¢ek pojmu - Bod uzavieni firmy. BusinessCenter [online]. BusinessCenter
© 1998-2019 [cit. 11.02.2019]. Dostupné z: https://business.center.cz/slovnicek/bod-

uzavreni-firmy/

SMITH, Fred L., Jr. A COX, Braden. Airline Deregulation. In: Econlib.org [online].
5.2.2018. [cit. 28.9.2018]. Dostupné z:
https://www.econlib.org/library/Enc/AirlineDeregulation.html?highlight=%5B%22airli
ne%22,%22deregulation%22%5D

54


http://lenka.tomanova.eu/download/skoleni-a-vzdelavani/Prace_s_cenou.pdf
https://journals.sagepub.com/doi/10.1177/001088048802800416
https://blog.previo.cz/slovnik/pms-property-management-system/
https://blog.previo.cz/slovnik/pms-property-management-system/
https://www.revfine.com/revenue-management-system/
https://www.booking.com/hotel/cz/turnerova-chata-rajstejn.cs.html
https://www.booking.com/hotel/cz/turnerova-chata-rajstejn.cs.html
https://www.econlib.org/library/Enc/AirlineDeregulation.html?highlight=%5B%22airline%22,%22deregulation%22%5D
https://www.econlib.org/library/Enc/AirlineDeregulation.html?highlight=%5B%22airline%22,%22deregulation%22%5D

STUART-HILL, Trevor. Revenue Management: An Overview on Past, Present and
Future. In: Hotelexecutive.com [online]. 16.9.2012. [cit. 20.9.2018]. Dostupné z:
https://www.hotelexecutive.com/feature_focus/3194/revenue-management-an-

overview-on-past-present-and-future

SULCOVA, Michaela. Mala skola fizeni hotelu dil 3.: Revenue management
V hotelnictvi. In: Gastrohotel.cz [online]. 2.6.2017. [cit. 30.11.2018]. Dostupné z:
https://gastroahotel.cz/rubriky/serialy/mala-skola-rizeni-hotelu-revenue-

management/mala-skola-rizeni-hotelu-dil-3-revenue-management-hotelnictvi/

TALLURI, Kalyan a VAN RYZIN, Garrett. An Introduction to Revenue
Management [online]. New  York, 2005 [cit. 23.9.2018]. Dostupné¢ z:
https://wwwO0.gsb.columbia.edu/mygsb/faculty/research/pubfiles/3958/Tutorials2005-
chapter06.pdf

TripAdvisor. Turnerova chata - Restaurace, Srni - recenze restaurace. TripAdvisor:
Prectete si recenze, porovnejte ceny a rezervujte [online]. Tripadvisor.cz © 2019. [cit.
27.1.2019]. Dostupné z: https://www.tripadvisor.cz/Restaurant_Review-g1056628-

d11803092-Reviews-Turnerova_Chata_Restaurant-Srni_Pilsen_Region_Bohemia.html

Turnerova chata. In: Facebook [online]. [cit. 27.1.2019]. Dostupné z:
https://www.facebook.com/pages/Turnerova-Chata/174879229226678

Turnerova chata - Prodejni mista — Sumava. Regiondini znacky [online]. Asociace
regionalnich znac¢ek © 2010-2019 [cit. 05.03.2019]. Dostupné z: http://www.regionalni-

znacky.cz/sumava/cs/prodejni-mista/detail/33/turnerova-chata

Vice nez polovina Cechti pouziva socialni sité. Cesky statisticky virad [online]. CSU ©
2019, [cit. 2019-03-05]. Dostupné z: https://www.czso.cz/csu/czso/vice-nez-polovina-

cechu-pouziva-socialni-site

Wisdom Jobs. History of Yield Management in Hotel Front Office Management. Best
Job Sites in India [online]. Wisdom IT Services India Pvt. Ltd © 2018. [cit.
20.10.2018]. Dostupné z: https://www.wisdomjobs.com/e-university/hotel-front-office-

management-tutorial-369/history-of-yield-management-13056.html

Zonace Narodniho parku Sumava. Ndrodni park - Chranénd krajinnd oblast Sumava
[onling]. Narodni park Sumava © 2008-2018 [cit. 8.4.2019]. Dostupné z:

http://www.npsumava.cz/cz/5894/sekce/nova-zonace-narodniho-parku-sumava/

55


https://www.hotelexecutive.com/feature_focus/3194/revenue-management-an-overview-on-past-present-and-future
https://www.hotelexecutive.com/feature_focus/3194/revenue-management-an-overview-on-past-present-and-future
https://gastroahotel.cz/rubriky/serialy/mala-skola-rizeni-hotelu-revenue-management/mala-skola-rizeni-hotelu-dil-3-revenue-management-hotelnictvi/
https://gastroahotel.cz/rubriky/serialy/mala-skola-rizeni-hotelu-revenue-management/mala-skola-rizeni-hotelu-dil-3-revenue-management-hotelnictvi/
https://www0.gsb.columbia.edu/mygsb/faculty/research/pubfiles/3958/Tutorials2005-chapter06.pdf
https://www0.gsb.columbia.edu/mygsb/faculty/research/pubfiles/3958/Tutorials2005-chapter06.pdf
https://www.tripadvisor.cz/Restaurant_Review-g1056628-d11803092-Reviews-Turnerova_Chata_Restaurant-Srni_Pilsen_Region_Bohemia.html
https://www.tripadvisor.cz/Restaurant_Review-g1056628-d11803092-Reviews-Turnerova_Chata_Restaurant-Srni_Pilsen_Region_Bohemia.html
https://www.facebook.com/pages/Turnerova-Chata/174879229226678
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http://www.regionalni-znacky.cz/sumava/cs/prodejni-mista/detail/33/turnerova-chata
https://www.czso.cz/csu/czso/vice-nez-polovina-cechu-pouziva-socialni-site
https://www.czso.cz/csu/czso/vice-nez-polovina-cechu-pouziva-socialni-site
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Priloha A: Dotaznik
Dobry den,

jsem studentkou 3. ro¢niku bakalaiského studia na fakultd ekonomické na ZCU v Plzni.
Ve své bakaldiské praci se zamétuji na Revenue management ubytovacich zatizeni
v CR.

Rada bych vas poprosila 0 vyplnéni kratkého dotazniku, ktery se tyka vyse ceny, jakou
byste byli ochotni zaplatit za ubytovani na Sumavé v obdobi nejvyssi poptavky.
Uvedené ceny jsou za cely dvoulizkovy pokoj, za jednu noc bez stravy v lokalité
Rejstejn (na hlavni jidla je mozné vyuzit slevu 15%, snidan¢ je poskytovana formou
bufetu za 128 K¢).

Dé&kuji za vas ¢as a vase odpovedi.
Olga Koc¢kova
1. Jakou cenu byste byl ochoten zaplatit za ubytovani ve statni svatky?

7 1100 K¢
1 1200 K¢
7 1300K¢
] 1400 K¢
] 1500 K¢
(] Vice

2. Jakou cenu byste byl ochoten zaplatit za ubytovani v priibéhu jarnich prazdnin?

7 1100 K¢
1 200 K¢
1 300 K¢
1 400 K¢
1 500 K¢
[ Vice

U
U
U
U

3. Jakou cenu byste byl ochoten zaplatit za ubytovani v dobé Velikonoc?

] 1100 K¢
1 200 K¢
1 300 K¢
1 400 K¢
1 500 K¢
Vice

(0 I I O I O



4. Jakou cenu byste byl ochoten zaplatit za ubytovani v prubéhu letnich prazdnin?

] 1100 K¢
1 200 K¢
1 300 K¢
1 400 K¢
1 500 K¢
Vice

(B B O

5. Jakou cenu byste byl ochoten zaplatit za ubytovani v obdobi Vanoc a na
Silvestra?

7 1100 K¢
1 200 K¢
1 300 K¢
1 400 K¢
1 500 K¢
Vice

0 I B B O



Abstrakt

KOCKOVA, Olga. Revenue management ubytovacich zaiizeni CR. Plzen, 2019. 40 s.

Bakalarska prace. Zapadoceska univerzita v Plzni. Fakulta ekonomicka.

Kli¢ova slova: Revenue management, nastroje Revenue managementu, optimalizace

zisku

PiedloZena bakalaiska prace piedstavuje Revenue management jako nastroj K fizeni
ubytovaciho zafizeni za ucCelem zvySeni piijmi a maximalizace zisku. Prace je
rozdé¢lena na teoretickou a praktickou ¢ast. V teoretické ¢asti jSou zpracovany teoretické
podklady tykajici se Revenue managementu. Dale je piedstaven podnik Turnerova
chata, jsou analyzovany jiz vyuzivané techniky a nastroje Revenue managementu.
Nasledn¢ je zpracovana SWOT analyza podniku a jsou piedlozeny vysledky
dotaznikového Setfeni, jehoz cilem bylo zjistit, jakou maximalni cenu by byli
respondenti ochotni zaplatit za ubytovani v obdobich nejvys$si poptavky. V posledni
kapitole jsou uvedena doporuceni pro podnik. Hlavnim cilem této prace je analyza
soucasného vyuzivani nastroju a technik Revenue Managementu v podniku Turnerova
chata a predloZzeni navrhu moznych zlepSeni v Revenue managementu a ostatnich
oblastech, které autorka povazuje za dulezité pro zvySeni piijmi a optimalizaci zisku

podniku.



Abstract

KOCKOVA, Olga. Revenue Management of Accommodation Facilities in the Czech
Republic. Plzen, 2019. 40 s. Bachelor Thesis. University of West Bohemia. Faculty of

Economics.

Key words: Revenue Management, tools of Revenue Management, profit

optimalization

This bachelor thesis presents Revenue Management as a tool to manage accommaodation
facilities in order to increase income and maximize profit. The thesis is divided into
theoretical and practical part. The theoretical part deals with theoretical background
concerning Revenue management. Furthermore, Turner's Chalet is introduced and next
already used techniques and tools of Revenue management are analyzed. Subsequently,
the SWOT analysis of the company is elaborated and the results of the questionnaire
survey are presented, the aim of survey was to find out the maximum price that
the respondents would be willing to pay for accommodation in seasons of highest
demand. The last chapter presents recommendations for the company. The main goal of
this thesis is to analyze the current use of Revenue Management tools and techniques
in Turner's Chalet and to propose possible improvements in Revenue Management
and other areas that the author considers important to increase revenue and profit

optimalization.



