B TEMA MESICE

Travelmarking aneb jak si stoji
vase CK vuadi trhu?

Podle ¢eho fidite sva rozhodnuti? Intuice, nebo presna ¢isla?
Kam soustiedit svou pozornost pfi zlepSovani? Existuji nastro-
je, kterymi Ize vést firmu neklidnymi vodami neustale se mé-

niciho trhu?

Asi to znate vsichni. Rizeni cestovni kance-
|3fe je spojeno s neustalym rozhodovanim.
Kdy a kolik zlevnit, zda vic inzerovat nebo
jestli se na trhu prodava spatné vsem? Je
vhodné se vic soustfedit na provizni prodej,
nebo na prodej pres internet? Je 20 procent
internetovych prodej skvély vykon, nebo
bych mél pfidat? Neni 15procentni provize
prilis velkorysd? To aby mél manazer vés-
teckou kouli. Nebo aby si po vzoru velkych
firem platil drahé prizkumy a analyzy, po-
kud takové vibec na trhu jsou. Libilo by se
vam mit takové analytické nastroje a infor-
mace na jednom misté za prijatelny mésicni
poplatek?

Ve svétle novych moZnosti a potfeb pficha-
zi iniciativa Travelmarking. Jednd se o sys-
tém pro realizaci benchmarkingu mezi ces-
tovnimi kanceldfemi. Pfevedeno do cestiny,
jde 0 anonymni porovnavani vykonovych
parametrd jedné cestovni kancelare se
zbytkem trhu.

Co je benchmarking

Zlaté pravidlo managementu fikd: co nemeé-
fim, to nefidim. Abych védél, co zlepsi, mu-
sim méfit, v ¢em jsem vzhledem k ostatnim
lepsi a v ¢em horsi. A na to ma odpovédét
benchmarking.

Benchmarking je obecné pouzivand metoda
pro porovnavani parametr( mezi vice U¢ast-
niky na trhu. Jsou to predevsim parametry
dulezité pro rozhodovani manaZerd, na co
se ve své cinnosti soustredit.

Sleduji se slabé a silné stranky firmy. Vy-
sledek m3 manazerovi naznacit, kde by
mél pridat, a kde naopak vykazuje skvélé
vysledky a snaZit se o zlepseni by bylo
zbyte¢nym plytvanim energii. Diky této
znalosti mUZete svou energii namifit sprav-
nym smérem, a ne tfeba tam, kde by to
byl béh proti zdi.

Proces probihd tak, Ze reprezentativni vzorek
firem posild sledované vykonové parametry
anonymné do sbérného mista a zpét dosta-
va svou pozici vUci zbytku trhu. Vysledek je
vétsinou ve formé vaseho Udaje k priméru
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trhu ¢i orientacniho poradi v Zebriccich se-
stavenych dle jednotlivych parametrd.
Benchmarking je zaloZeny na synergii. Kdyz
sva data ddm, cennd data ziskdm. Drobny
poplatek inkasujf spole¢nosti, které cely
proces napfic trhem zprostredkuji a zpracuiji.

S ¢im pfichazi iniciativa
Travelmarking?

Travelmarking je benchmarking v cestovnim
ruchu. Parametry dulezité pro rozhodovani
cestovni kanceldfe se od Ucastnikd projektu
denné sbiraji a kazdy z nich pak dostane zpét
data o své pozici vi¢i trhu. Cim vice dat, tim
zajimavéjsi analyzy. Aby se cestovni kancelar
zafazend do porovnadvani neutapéla v neko-
necném sestavovani Udajy, je Travelmarking
pfipraven na automatickou pfipravu dat pfimo
7z rezervacniho systému cestovni kancelare.
Kde je dennf sbirani dat z rezervacniho systé-
mu neredlné, maze se cestovni kanceldr Ucast-
nit alespof mésic¢niho sbéru dat, kdy bude jeji
z3stupce Udaje ru¢né vypliovat do pfiprave-
nych formulafd. Takto pfipojeny partner nedo-
stane zpét tak podrobné vysledky, nicéné

i tak budou Udaje neobycejné cenné.

Pravidlo €. 1 - anonymita

ProtoZe systém pracuje s citlivymi udaji, je
zakladnim a nutnym pravidlem anonymita
dat. Instalace klienta v sobé nese unikatni
kéd. Ucastnik si vybird z mnoZstvi instalac-
nich CD, takze ani poskytovatel sluzby ne-
musi veédeét, jaky ma urcity zakaznik identifi-
kac¢ni kod.

Unikatni identifika¢ni kod zajisti, Ze data
budou od kteréhokoli respondenta zaslana
na sbérny server pouze jednou. Z bezpec-
nostnich ddvodd vsak ani na sbérném
serveru nedochazi k archivaci informace,
od kterého ID ktery udaj pfisel. Ono to ani
neni potreba. Z Udajl se zpracuji pouze
primeéry a skaly, a identifikace je v primeé-
rech a skalach zcela zbytectna.

Sbér dat z klientskych aplikaci se zahajf
kazdy den po pulnoci. Na serveru se pres

noc z dat ziskanych za predchozi den vypo-
Citaji primery a skalové intervaly a brzy rano
se vysledky vrati ke vdem Ucastnikdim. Rano
tedy manazer muZe sledovat, jak si trh

do vcerejska ved!.

Pravidlo ¢. 2: Co das, to dostanes
Kazdy ucastnik dostane vysledky jen za ty
parametry a dny, za které data sam poskytl.
To motivuje k tomu, aby vsichni respondenti
sami data poskytovali. U¢astnik porovnani
muiZe samoziejmé davat jen ty parametry,
které je schopen sesbirat. Nicméné bude
stanoveno ur¢ité zakladni minimum. Dalsi
motivaci je, ze co takovy partner nepreds3,
to neziskd. Automatizovany sbér dat odstra-
nuje nutnost pripravy dat, a tak automaticky
pripojeni Uc¢astnici zpravidla poskytuji @ maji
zpristupnény vsechny parametry.

Pravidlo €. 3: Pravidlo ¢tyr
Vysledek se Gc¢astnikiim vraci jen u téch
parametrd, které jsou sesbirané alespon

od 4 respondentl. U zdkladnich parametrd
je to spInéno témér vzdy, ale napf. u vysled-
kd za konkrétni zemi by s méné Ucastniky
hrozila matematicka dedukce, ze které by si
jeden ucastnik odvozoval daj jiného. Pro
zajisténi anonymity by podle logiky stacilo,
aby byli vZdy alespon tfi respondenti, ale
Travelmarking je v tomto preventivné na-
staven pfisnéji.

Data certifikovand

a necertifikovana

Rizikem vsech benchmarkingovych systé-
my, které se na sveté pouzivaji, je vérohod-
nost dat a vlle respondentd poskytovat
data systematicky. Oba problémy fesi v ces-
tovnim ruchu napojeni klienta systému
TravelMarking na rezervacni systém. Auto-
matizace umozni sbér velkého mnoZstvi
velmi pfesnych a respondentem tézko mo-
difikovatelnych dat. Jinak feceno, nedad se tu
lehce podvadet.

Ale ono neni ani pro¢ data skryvat ¢i modi-
fikovat. Data jsou anonymni, a tak ani v pfi-
padeé jakychkoli potencidlnich chyb v systé-
mu nehrozi konkrétni spojeni Udajl se jmé-
nem firmy. Smyslend data z jedné ¢i dvou
cestovnich kancelafi ovlivni statistiku celého
trhu nepatrné, ale nejvic poskodi tu cestov-
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ni kanceldf, kterd nepfesnd data poskytla.
Vysledek pozice na trhu vraceny praveé
takovému hfisnikovi pak o nicem nevypovi-
dda. Zadavanim Spatnych dat tak aktér pro
sebe niceho uZitetného nedosahne.

Ne kazdy respondent viak bude schopen
propojit TravelMarking na svUj rezerva¢ni
systém. Pro tyto pfipady je pfipravena sada
formularu, které slouzi k ukladani dat ru¢né.
Predpokladem je, Ze takova data budou
poskytovana prevazné na meésicni bazi

3 z divodu mnoZstvi dat asi jen za celou
cestovni kanceldr, nikoli za kazdou zemi

v nabidce zvlast. | takové Udaje viak posky-
tuji cenné vysledky.

Aby byla odlisena kvalita dat sbiranych
automaticky (tedy presnych a pravidelnych)
a dat sbiranych ru¢né (tedy bez kontroly

a s nizsi pravidelnosti), prochdzi automatic-
ké propojeni systému Travelmarking s re-
zervacnim systémem klienta certifikaci.
Vysledky z certifikovanych zdrojd se shro-
mazduji a zpracovavaji samostatné. Diky
tomu pak miZe certifikovany subjekt srov-
ndvat sebe s ostatnimi certifikovanymi,
nebo sebe se viemi.

Co se porovnava?

V pilotnim projektu je 20 zakladnich para-
metrd, a to vZdy nejprve za celou nabidku
cestovni kanceldfe, a pak i za jednotlivé
zemé. Jsou zde parametry jako procentnf
obsazenost ubytovacich garanci, procento
vytizenosti letd nebo narlst ¢i pokles pro-
deje oproti minulému roku. Zajimavymi
parametry jsou procenta prodejl pfes in-
ternet, pfes provizni prodejce nebo napfi-
klad primeérné vyse slev, procentudini vyse
last momentovych Uprav, primérné provize
¢i primérné marze.

VSechny parametry jsou feSeny jako po-
mérové, aby se eliminoval vliv velikosti
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Ucastnika prizkumu. Dalsi parametry by
mély snadno pfibyvat. Jiz nyni - po pilotni
zkusenosti - je napldnovano kolem stovky
dalsich.

Kazdy parametr je presné definovan nékdy
i celymi samostatnymi dokumenty tak, aby
data sesbirand od rGznych ucastnikl byla co
nejrelevantnéjsi a porovnatelna.

Jak je projekt daleko?

Sluzba se zrodila na prelomu let 2012

3 2013. V |été 2013 byla na ¢tyfech cestov-
nich kanceldfich ovérena technologie auto-
matického sbéru dat a cca 10-20 cestov-
nich kanceldfi vstupuje od zafi do testova-
ciho provozu. Jak se ukazalo, inspiraci a za-
jimavé pohledy mizZe systém pfindset

i s mensim poctem Ucastnikd.

Podle mého nazoru ziskd systém v podmin-
kach Ceské republiky presnost v okamziku,
kdy se sbéru dat zGc¢astni vzorek cca 40-50
subjektd. To si vyzada néjaky cas, ale je
pravdépodobné, Ze to bude v historicky
dohledné dobé.

TEMA MESICE I

1) Screenshot z aktudini verze Klientské
aplikace s vysledky vyhodnoceni

2) Schéma komunikace mezi rezervacnimi
systémy, benchmarkingovym klientem

a shérnym serverem
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Jak se to tyka vas?

Pokud si obcas kladete otazku, na co se
ve zlepSovani vasi cestovni kanceldre ¢i
aktudlniho obchodu soustredit, je sluzba
vhodnd k vyzkouseni. Jiz nyni se muzete

registrovat pro zapojeni do projektu a vyplnit
formuldf na adrese www.travelmarking.cz.

Prvnich nékolik mésict by mélo byt

bezplatnych. m
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