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v Yield Management (dale jen YM) je soubor procesti vedoucich k dosazeni maximalnich
trzeb.

v" YM je integrovany, plynuly a systematicky pfistup k dosazeni maximalnich trzeb z pokoju
prostiednictvim manipulace s pokojovymi sazbami jako reakci na predvidané vzorce
poptavky:.

v' Jinymi slovy je to prace s cenovymi hladinami, kdy se podle obsazenosti hotelu, situace na

trhu a trzniho chovani zakaznika urcuje, kterou poptavku piijmout a kterou odmitnout.

Yield Management je soucasti Revenue Managementu.

K implementaci riznych cenovych hladin je potfeba neustale a dlouhodobé sledovat

sezonni chovani klienti pro zvysovani obsazenosti hotelu dlouhodob¢ dopiedu.

v' Na hotelu pak je, aby poskytl sluzby na takové urovni, ktera povede k maximalni
obsazenosti za co nejvyssi ceny.

AN




Yield Management %

v

AN

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Tato technika se vyuziva k piekonani kolisavosti, nevyrovnanosti poptavky (napt. V
restauracich dochazi ke stfidani obdobi vrcholné poptavky — Cas obédii a obdobi slabé
poptavky — mezi koncem obédu a zacatkem vecer).

Cilem je rovnomérnéjsi vyuziti stavajici kapacity.

YM muze zlepsit ekonomické vysledky zvySenim obsazenosti sedadel v letadle, vlaku ¢i
autobuse, zvySenim vytizenosti pokoju vV ubytovacim zafizeni.

Pomijivost sluzeb, tzn. nemoznost skladovani nevyuzitych kapacit v obdobi slabé poptavky,
znamenaji ztratu potencionalniho pfijmu, ktery nelze opétovné ziskat.

Snahou YM je tedy optimalizace vyuziti stavajici kapacity — optimalizace hospodaiskych
vysledkl s vyuzitim detailnich informaci 0 vyvoji poptavky.
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v Rysy, které umoziuji aplikovani YM v pohostinském odvétvi zavisi na nasledujicich
komponentech (Macala, 2008):

. pevna kapacita (pokoje, mista, apod.),

. vysoké fixni naklady,

. nizké variabilni naklady,

. fluktuujici poptavka (vzorce proménlivé poptavky),

. k dalsim komponentim mtizeme zafadit schopnost predvidat budoucnost (zejména
poptavku),

inventar podl¢hajici zkaze,
. schopnost radit zakazniky do segmentd podle jejich ménicich se potieb, chovani a
ochoty platit.
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v' Dle Indrové a VoriiSka (1997), Pokorné (2008) a Petruncikové (2015) mezi zakladni
techniky Yield Managementu patri:

. Minimalni délka pobytu.

. Implementace mimosezonnich slev a slev na dlouhodobé pobyty tizce souvisi Se

segmentaci. Obchodni a kongresova Klientela se bude pohybovat v jinych cenovych hladinach,

nez turisticka klientela individualni. Jind cenova hladina by méla byt stanovena pro turistickou

klientelu skupinovou.

. Overbooking (pieknihovani) - Problémem, kterému celi mnohé podniky cestovniho

ruchu, je existence tzv. ,,no-shows* neboli nevyuzitych rezervaci a rovnéz zrusenych rezervaci.

Pojem ,,no-show* predstavuje zakaznika, ktery si rezervoval urc¢itou sluzbu (sedadlo v letadle,

pokoj v hotelu), ale nakonec svou rezervaci nevyuzil, tedy se nedostavil k odletu ¢i neobsadil

hotelovy pokoj na danou noc, ani predem rezervaci nezrusil.
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. Segmentace klientii — Prvnim krokem, ktery by m¢l podnik pii uplatnéni Yield Ma-
nagementu ucinit, je identifikace rozmanitych trznich segmentti, tedy blize specifiko-vat
skupiny zakazniki s urcitymi spole¢nymi charakteristickymi rysy poptavky po dané sluzbé.
Definované segmenty jsou poté stézejni pii tvorb¢ zakladni struktury pro implementaci cenové
diferenciace neboli stanoveni rozdilnych cen riznym zakaznickym segmentiim, napf. pultova
cena, corporate — firemni klientela, MICE — kongresova klientela, klienti cestovnich kancelari a
agentur
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Vznik Revenue Managementu (dale jen RM) se datuje rokem 1985, kdy letecka spo-le¢nost
American Airlines poprvé pouzila novou cenovou politiku, ktera byla reakci na vznik
nizkonakladové letecké spole¢nosti PeopleExpress, ktera nasadila prilis nizké ceny a tim
ohrozila ostatni tradi¢ni letecké dopravce.

RM pomohl letecké spolec¢nosti American Airlines obsadit aspon minimalni pocet sedadel v
letadlech, aniz by je musela prodavat se slevou.

Dle Zamboriové (2009) RM vyuziva zakladni principy vztahu mezi poptavkou a nabidkou a
RM je idealni metoda aplikovana v praxi pro hotelovy pramysl.

Pokud existuje v hotelu napi. 50 pokoju (fixni pocet) a pokud se v dany den pokoje
neprodaji, tak hotel ptichazi o zisk.

*wvww/

nakladi, tim vyssi zisky je hotel schopen vytvorit, pokud spravné aplikuje metodu RM.
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v’ Hosté jsou ochotni zaplatit vice za pokoj s vyhledem, terasou, vétsi, ¢i netradi¢né zafizeny
pokoj. Hosté si vétSinou rezervuji pokoj v predstihu, zatimco byznys klientela je Casto
nucena shanét si ubytovani v posledni chvili a je ochotna zaplatit vice.

v' To znamend, ze S klesajici nabidkou a stoupajicim poptavkou vznika pro hotel moznost
zvySovat ceny.

v Od 90. let je problematice RM vénovadna zna¢nd pozornost, coz doklada velky podcet
publikaci zejména némecké, britské a americké literatury.

v" | kdyz historie RM neni dlouha, tak se v prostiedi hotelového prumyslu etabloval a stal se
neodd¢litelnou soucasti fizeni hotelového provozu.

vV odborné literatute existuje cela fada definic RM charakterizovanych také zv1ast’ pro rizna
odvétvi sluzeb.

v Pro oblast hotelového primyslu mizeme RM definovat jako disciplinu, kterd fesi, jak
prodat optimalnim zpisobem €O nejvétsi mnozstvi pokoji tomu nejspravngjSimu
zakaznikovi.V.nejlepSim.Casovém.okamziku.za tu.nejlepsi.cenu
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v" DalSimi autory, ktefi se vénuji RM, jsou napt.:

. Vaculka, Startl a Pesek (2008) predstavuji RM jako proces rizeni za ucelem maxi-

malizace trzeb z prodeje zbozi (sluzeb), které jsou neskladovatelné, prostiednictvim efektivni

kontroly cen a celkové kapacity.

. Holden a Fenel (2013) definuji RM jako strategicky pristup pro optimalizaci

vyuziti kapacity a ceny, zalozeny na predikci spotiebitelova chovani s cilem maximalizovat

piijmy a zisk.

. Podle Kiizka a Neufuse (2014) je RM specifickou soucasti Fizeni hotelu zabyvajici

se analyzou a planovanim obchodni strategie hoteld, predevSim otazkami obsazenosti a

cenovou politikou.

v' Zakladni definice RM znamend prodat spravny pokoj, spravnému zékaznikovi ve
spravném Case za spravnou cenu na spravnou dobu pobytu.
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v" Spole¢né znaky RM:

. Jedna se o0 aktivni, strategicky proces, pozadujici rozsahlé, taktické a do hloubky
zkoumajici rozhodnuti ze strany revenue manazerd.

. Vyzaduje zaméieni na zakaznika a predpovéd’ jeho poptavky, na zaklad¢ ¢ehoz je
stanovena strategicka cena.

. Ma za nasledek efektivni fizeni kapacity za ticelem maximalizace potencialniho pfi-
jmu.

. Jeho primarnim cilem je zvysit celkovy piijem.
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vV soucasné dobé modernich technologii je téméf nemyslitelné fungovani hotelu bez vyuziti
alespon zakladniho pocitacového systému, ktery nejen ulehcuje, ale predevsim zrychluje a
zptesnuje praci hotelovych zaméstnanci.

v' Kdyz se navic hotel rozhodne aplikovat Yield Management, je ur¢ita podpora ze strany
informacnich technologii nezbytna (Pokorna, 2008).

v Dle Pokorné (2008) v zasadé existuji dvé mozné varianty v oblasti IT, které umozni ¢i
pomohou revenue manazerovi vykonavat napln jeho prace.

v’ Jednou z nich je vyuzivani pouze tzv. PMS neboli property management systému,
nepostradatelného v mnoha hotelovych provozech, ktery je spiSe pomocnym nastrojem pro
revenue manazera a poskytuje mu zejména potiebné informace k naslednému rozhodovani
0 cenové optimalizaci a dalSich problémech.
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v" Druhou variantu pfedstavuji tzv. revenue management systémy (RMS).
v’ Jiz Z nazvu vyplyva, Ze se jedna 0 pocitatové systémy specialné vytvoiené pro aplikaci

Revenue (Yield) Managementu.
v" Tyto nastroje se zaméfuji pfedevsim na cenovou optimalizaci a vétS§inou manazerovi pfimo
poskytuji navody jak YM v daném hotelu uplatiovat (tzn. jaké ceny stanovit pro dany den
¢i segment zakaznik, kolik procent celkové kapacity hotelu je mozné pieknihovat a dalsi).
Tyto dv¢ alternativy Ize oznacit jako zakladni IT nastroje Yield Managementu.
Mezi dalsi potiebné technologie obecné pro hotel a specialné pro Yield Management patii
hojné rozvinuté centralni rezervacéni systémy (CRS).
v At uz Vv napojeni na lokalni rezerva¢ni portaly ¢i globalni distribuéni systémy piedstavuji
CRS dulezité distribu¢ni kanaly, odkud plyne hotelu mnoho zakaznikd.

v
v
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Hoteliéfi se snazi pomoci ukazateld Revenue Managementu dosahnout zisku za pomoci
spravné nastavenych cen, musi vSak prihlizet kK celé rad¢ faktort, které rozhoduji o koupi.

V nasledujici Casti autoii predstavi vybrané ukazatele Revenue Managementu, které
pomahaji hoteliériim se spravné rozhodnout.

Jednim z vyznamnych ukazateld RM je ukazatel Obsazenosti (OCC-ocupancy per-
centage), ktery hoteliéry informuje o vytizenosti lizek nebo hotelovych pokojt, vzhledem k
celkové kapacite.

Tento ukazatel mizeme spocitat za rizn¢ dlouhé obdobi, tj. od roku az po 1 den.

Dalsim ukazatelem, ktery se Casto vyuziva v hotelovém pramyslu, je ukazatel Piijmu za
disponibilni pokoj - REVPAR, ktery ukazuje cenu za disponibilni pokoj.

Je to mezi-narodné uznavany ukazatel, ktery se sleduje v delsim ¢asovém obdobi a miizeme
ho porovnat se stejnym obdobim v minulosti (napt. REVPAR za ned¢li nebo velikonoce.)
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A) Jako soucin primérné denni ceny pokoje (ADR) a vyuziti pokojové kapacity v procentech.
REVPAR = Primérna cena prenocovani (ADR) X primérna obsazenost v % (Occupancy %)
nebo

B) Jako podil celkovych trzeb za ubytovani za urcité obdobi a celkového poctu dispo-nibilnich
pokojl za stejné obdobi.

REVPAR = Trzby za ubytovani (za urcité obdobi) / pocet disponibilnich pokojii na prodej (za
stejn¢é obdobi)

Zjednoduseny piiklad vyuziti ukazele REVPAR:

Hotel ma 50 pokojt. 1. 10. pokoj prodaval za 1000,- a mél obsazenych pokoji 30.

REVPAR = 30000/ 50= 600. Tudiz na jeden pokoj hotel vyd¢lal 600,-.

28. 10. byl svatek, hotel tedy prodaval pokoj za 2000,-. Hostti bohuzel prijelo méné
a obsadili pouze 20 pokojt.

REVPAR =40 000/ 50 = 800. V tomto pripade hotel vydelal na jeden pokoj s800,-.
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Ukazatel REVPAR ovliviiuje jednak trh, poptavka, pocasi a fada dalsich faktort.

V hotelnictvi mizeme pouzit také ukazatel Index vytvereného zisku - RGI (Revenue
Generated Index):

Tento ukazatel porovnava hotelovy REVPAR s celym odvétvim a tudiz mu dava nastin 0
tom, zda je ¢i neni hotel Gspésny.

RGI = Hotel REVPAR / market REVPAR

Dalsim ukazatelem, ktery se ¢asto v hotelovém primyslu pouziva, je ukazatel Primérné
dosazené ceny za pokoj — ADR (Available daily room).

Tento ukazatel hoteliéry informuje o tom, jaka je primérna cena za prodany pokoj za urcity
casovy usek (den, tyden, meésic...)
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v’ Pokoje poskytnuté zdarma jsou z poctu pokoju vylouéeny, protoze se K nim nevztahuje
trzba.

v' Pro tento ukazatel je bézné, ze se jeho hodnota postupné meziro¢né zvySuje, a tak piinasi
hoteliériim vice ptijmda.

v Nicméné ADR sam 0 sobé nestaci k méfeni vykonnosti hotelu.

v" Idealni je kombinace ADR, obsazeni a REVPAR, aby se dal vytvofit spravny Gsudek 0
efektivité hotelu.

v Vypocet — Celkové trzby za pokoje / pocéet prodanych pokoji

v Mezi dalsi vybrané ukazatele RM vyuzivané v hotelovém primyslu patii napf. (Ryglova,
Burian a Vajc¢nerova, 2011):

. GOPPAR (Gross Operating Profit per Availabe Rooms) - hruby provozni zisk za

disponibilni pokoj,
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. MPI (Market Penetration Index) — prunik na trhu, trzni podil odvisly od poctu
prodanych pokoj,

. NREVPAR (Net Room Revenue per Available Rooms) - netto cena za disponibil-ni
pokoj,

. TREVPAR (Total Revenue per available Room) - celkové piijmy za disponibilni
pokoj,

. TREVPEC (Total Revenue per Client) - celkové ptijmy za klienta,

. REVPAM (Conference and Bangueting Revenue per available Square Meters) - cena
za metr ¢tvere¢ni konferenc¢niho a banketového prostoru,

. REVPASH (Food & Beverage Revenue per available seats and hour) - cena za

hodinu a misto v gastronomickém provozu,
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v Dle Fraisse (2014) je sektor ubytovacich sluzeb tzce propojeny S rozvojem ekonomiky
turismu, jeho podil na ekonomickém rustu jednotlivych zemi je vyznamny.

v" Hotelovy pramysl je velice diferencovany a konkurenceschopny trh.

v Hotelovy priumysl se podle OECD déli na tFi skupiny.

* Prvni skupinu tvoii hotely, které se orientuji na rtizné¢ segmenty trhu, a to na klientelu,
ktera je nenaro¢na, spokoji se s levnéjSim typem ubytovani, az po Klientelu zamétujici se na
luxusni hotely.

* Druhou skupinu tvoii hotely zamérujici se na rtzné typy zakaznikd, od business tridy,
ucastnikt dovolene, az po Ucastniky konferenci.

» Treti skupinu tvoii diferencovana nabidka hotelovych pokojti od jednolizkovych az po
apartmany.

* Rostouci konkurence v sektoru ubytovacich sluzeb vedla k zavedeni agresivnéjSich
cenovych politik, strategii a k zavedeni elektronickych prodejnich kanald, mezi které patii
napr. Booking.com, Hotel.com, Trivago.com, atd.
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v Vyuziti cenové politiky vedlo k zavedeni riznych cenovych strategii.
v Podle OECD jsou hlavni principy pro tvorbu cen nasledujici:

. Required Rate of Return zahrnuje cenovou sazbu pokoje, ktera dostatecné po-
kryva naklady a nechava prostor pro urcity vynos.
. Relative Room Size zahrnuje cenu pokoje za metr ¢tvere¢ni za pokoj/noc a k tomu

pozadovany vynos a jiz diive zminény ukazatel REVPAR, ktery obsahuje optimalni rovnovahu
mezi vysokou obsazenosti a optimalni cenou.
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v Yield Management je souc¢asti Revenue Managementu.

v" Yield Management je soubor procest vedoucich k dosazeni maximalnich trzeb. YM je
integrovany, plynuly a systematicky pfistup K dosazeni maximalnich trzeb z pokoja
prostiednictvim manipulace s pokojovymi sazbami jako reakci na piredvidané vzorce
poptavky.

v" Jinymi slovy je to prace s cenovymi hladinami, kdy se podle obsazenosti hotelu, situace na
trhu a trzniho chovani zakaznikl urcuje, kterou poptavku prijmout a kterou odmitnout.

v" Neexistuje jednotna definice Revenue Managamentu, ale zjednoduS$ené muzeme fici, Ze Se
jedna o0 schopnost prodat spravny pokoj ve spravnou chvili, za spravnou cenu a spravnému
Clovéku.

v' Existuje cela fada ukazateld, které jsou v RM vyuzivany.

v’ Hoteliéfi vyuzivaji ruzné prodejni strategie, aby doslo k navySeni trzeb a zisku jednak
hotelu, tak ptipadné kongresovych prostor a také restaurace.
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v’ Jednim z vyznamnych ukazatelit RM je ukazatel Obsazenosti (OCC-ocupancy percentage),
ktery hoteliéry informuje o vytiZzenosti lizek nebo hotelovych pokojt, vzhledem k celkové
kapacitg.

v" Tento ukazatele miizeme spoditat za rizné dlouhé ¢asové obdobi. Dal$im ukazatelem, ktery
se casto vyuziva Vv hotelovém prumyslu je ukazatel Pfijmu za disponibilni pokoj
(REVPAR).

v' Existuji i dal$i ukazatele vyuzivané v hotelovém pramyslu, jedna se napi. 0 MPI (Market
Penetration Index) — prunik na trhu, trzni podil odvisly od poctu prodanych pokojd,
GOPPAR (Gross Operating Profit per Availabe Rooms) - hruby provozni zisk za disponi-

bilni pokoj nebo NREVPAR (Net Room Revenue per Available Rooms) - netto cena za
disponibilni pokoj apod.
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Dékuji za pozornost




