
Rezeruovat a prodat, to je oč tu běží
V době' kdy minimá|ně 70 procent českých cestovate|ů h|edá zájezdy na internetu,
se přítomnost v síti sítí stává pro cestovní kanceláře a agentury existenční nutností.
Leč nejde 1en o |íbivé a informacemi nabité webové stránky. Jak stoupá důvěra
Čechů k on-|ine nákupům, roste i poČet zájezdŮ prodaných přes internet. A tím i dů-
|ežitost kvality nástrojů umožňujících bezprob|émove rezervace a prodej zájezdŮ.
Zda|eka ne všichni profesioná|ové v cestovním ruchu však vědí' co Se V této ob|asti
nabízí, Ieckdo ještě trochu pIave v terminologii. Pojd'me se tedy na obIast interneto-
vého prodeje podívat poněkud podrobněji.

Rezervace je grunt
Začněme u ',Adama,,, 

tedy u cestovních kance|áří.

Ty vytvářejí produkt a na jejich straně se scházejí
požadavky na rezervaci zájezdŮ - a to jak z v|ast-

ních prodejních terminá|ů v pobočkách, tak od ka-

menných či internetových cestovních agentur.
Pryč je doba' kdy k|ienti Iistovali t|ustými katalogy
a h|eda|i svou vysněnou dovolenou. Zákazníci se
z ve|ké části přesunuIi na internet a h|edají co nej-

širší nabídku a nejpohodInější nákup. Cestovní
kanceláře to vědí a zák|adem jejich prodeje se tak
stává nabídka na internetu. Cest, jak nabídku
na internet dostat, je něko|ik. Vše se odvíjí od ve|i.

kosti cestovní kance|áře, resp. od počtu vytvoře-
ných zájezdŮ. Cestovní kanceláře mohou využít
prostých internetových nástrojů od pouhého zob-
razení svých nabídek až po rozsáh|é rezervační
systémy umožňující reaIizaci větší části adminlst-
rativní a prodejní agendy - systémyjsou používá-

ny pro tvorbu produktu, jeho nacenění, inventari-
zaci, evidenci objednávek apod.

Ne|ze obecně říct, že co vyhovuje jednomu, bude
dobré i pro da|šího. Proto, a není to pravid|em
pouZe pro cestovní kance|áře, je vhodné důk|adně
porovnávat nabídky jednot|ivých řešení a zvo|it
jedno ci druhe aŽ po důk|adne ana!ýze' V Ceske
repub|ice na|ezneme něko|ikve|kých hráčů na po-

|i sIužeb pro cestovní kanceláře. Mezi spoIečnosti,

které poskytují s|užby většímu počtu spíše těch
menších či úzce speciaIizovaných cestovních kan.

ce|áří patří spo|ečnosti open Travel Network (po.

užívají jej např. America Tours, Arcadia Tour,
ldealTour, Periscope Scandinavia, Ulysses
T.R'U.s.T. Prague a řada da|ších), Darkmay, pro-

Vozovate| systému CeSYS-ToM (např. T|M E TRA-
VEL, CARI BE Tour, Energotour, ACL Travel, APU-
LlA IN a da|ší desítky cestovních kance|áří u nás

a na SIovensku), případně AnChoice.cz (DA-

TOUR, Volareza, Avanti Tour, CSK MAMA a dal-

š|. Prostřednictvím jejich nástrojů a poskytova-
ných sIužeb mají cestovní kance|áře možnost
v podstatě ,,digitaIizovat,, své zájezdy aty násIedně
zobrazovat na svých stránkách, případně posí|at

dá|e. K tomu se však dostaneme později. Výhodou
takové řešeníje jeho finanční nenáročnost. Provoz
těchto jednoduchých systémů přijde cestovní kan-

ce|ář na tisíce korun ročně.

Větší cestovní kance|áře pracující s ve|kým množ-
stvím dat mají situaci o něco těŽší. Potřebují řeše-
ní, které jim poskytne rozsáhlejší portfolio s|uŽeb
a v |epším případě obsáhne případy od přípravy
zájezdu aŽ po jeho zobrazenÍ na internetu. K to-

mu samozřejmě potřebují softwarové,,nářadí,,,
které jim umožňuje především inventarizaci kapa-
cit' samotnou tvorbu zájezdů a zobrazení zájezdŮ
na internetu. Nás|edně pak sIužby on-|ine rezerva.
ce a on-line komunikace s dalŠrmi subjekty. V Ces-

ku najdeme opět jen něko|ik má|o vůdčích spo|eč-
ností, které poskytují skutečně kompIexní řešení.
Za h|avní (měřeno počtem cestovních kance|áří
užívajících daný produkt) |ze označit řešení rezer.
vačních systémů is>tour nabízené spoIečností Ma-
glcWare (používají jej např. Greece tours, Kovo-
tour P|us, Sardegna Trave|, A|ex, Atis, CSAD Tiš-
nov, oK Tours' Niko|as Tours, Viamare a da|š|'
systém Pear od stejnojmenné firmy (např. cestov.
ní kanceláře F|Ro.tour, Autoturist, A|exandria,
Inda|o Space či Medina Tours), systém ReZapofta|

od společnosti Compusoft (používán např. v ces-
tovních kance|ářích Azur Reizen, Best Reisen, Do|-

ce Vita nebo E|ectra Tours) a konečně rezervační
systém stovka spo|ečnosti Stovka Soítware (mj.

^lCeske kormidlo, Ancora, 101 CK Zemek nebo
Monatour).

VzhIedem ke skutečnosti, že některé cestovní kan-

ce|aře nemaji svůj původ v Česke repub|ice, obje-
vují se mezi těmi největšímI i zahraničníprodukty,

případně pak produkty vytvořené zce|a na míru
potřebám dané cestovní kance|áře. CK Fischer tak
provozuje systém německé spoIečnosti Bewotec
nazvaný DaVinci, Cedok vsadi| na systém Pyxis
od tuzemské Íirmy Mu|tima, systém použíVaný cK
Exim Tours se jmenuje Swiss. V|astní systémy po-

d]e našich inÍormací používají napřík|ad cestovní
kance|áře Neckermann CZ, B|ue Style nebo Nev-
-Dama' Ať uŽ zvo|í cestovní kancelář to či ono ře-

šení, musí si ve svých rozpočtech připravit na im-
pIementaci a provoz těchto systémů desetitisíce,
ne-|i statisíce korun.

Nabízí se pochopiteIně otázka, pročby si cestov-
ní kance|ář vůbec mě|a rezervační systém pořizo-
vat. Jedním z h|avních důvodů je bezesporu úspo-
ra práce. Petr S|ovák, ředite| spo|ečnosti stovka
Software, k tomu říká: ,,Setkóvóm se často i se
středními cestovními kancelóřemi, které zadóva-
jí všechna data o zójezdech před každou sezo-
nou několikrót - jednou pro grafiky pro tisk kota-
logu, podruhé do svého jednoduchého rezervač-
ního systému, resp. spíš do hromady excelových
tabulek a wordouých dokumentů, potřetí do své-

ho webu a potom třeba do speciólního nóstroje
od lNVIA.CZ, aby mohly dqta exportovot toky
tam. To kvolitní rezervační systém odbouróvó'
Vše se zadó jednou o je k dispozici pro vlastní
rezeruoční systém, pro web, pro expofty no lNVll,
OpenTravel, CeSYS, Sdovolenou atd., a toky ja-
ko podklady pro grafické studío připravující tiš-

těný katalog,,,

Ředite| spo|ečnosti Magicware Tomáš Novosad
si všímá i da|ších výhod' mj. větší f|exibiIity vůči
zákazníkovi:,,Předóvóní dat a on-line prodej po sí
ti dokóže dostat produkt cestovní kancelóře
k mnohem většímu počtu klientů' V okamžiku,
kdy je koncový klient rozhodnut na internetu ně-
jaky zójezd zakoupit, může reakce systému typu

,Nóš operótor se Vóm ozve do druhého dne,tako.
vého kliento od nókupu odradit. Většina on-line
rezervací je pro zókozníko nezóvaznó a musí být
potvrzeno do nějaké doby exspirace' Aby cestovní
kancelóř o obchod nepřišla, musí usilovat o co
nejmenší překóžky k potvrzení této rezervace
do zóvozného stovu. Například zólohovou plať
bou. Aby bylo možné zólohovou platbu inkaso-
vat, musí být jasné, že je produkt dostupný, tedy
že je volnó kapacita, stanovenó cena je spočítóna
spoleh|ivě a je za zvolený produkt konečnó. To se

bez dobrého rezervačního systému v reólném ča-
se řídit nedó,,,Prodejní portá|y podIe Novosada

sToVKAWfr5-nffiWů
Profesionální systém pro komplexní řÍzení ce|é CK

ÚČinné nástroje pro ziskání nových k|ientů
otevřené cesty pro dalšÍ prodejní trhy

Web propojeny 5e sytemem pro onIine prodej zajezdů
Unikátní ov|ádání a funkce pro snížení nákladů a Větší eíektivituvíce neŽ jen rezervaČní 5y5tém pro cestovní kance|áře

Vy máte vize. My máme řešení.
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šetří nák|ady na operátory, protoŽe se rezeryace

i potvrzení prode'je děje na pozadí, bez nutnosti

zásahu č|ověka. Kamenné prodejny zase ocení

moŽnost kIienta ihned vybavit smlouvou inkasovat
peníze a v pozitivním případě i odbavovacími po-

kyny' ,,Tokto obsloužený zókclzník si, na rozdí|
od toho s nezóvaznou rezervací, svou dovolenou
již nerozmyslí a nezamíří ke konkurenci,,,vysvět-
luje Novosad.

obecne Ize ťtct, ze bez rezervačnLho systemu strá.

ví touroperátor mnoho času vyplňováním cestov-

ních smIuv' rooming Iistů' voucherů, Ietenek, se-

stav pro řidiče apod.,,t/neposlední řadě rezervoč-

ní systém nabízí spoustu výstupů, reportů, které

slouží k manažerskému rozhodovóní o které se

c|ají z databóze kdykoliv vyvolat on-line, což ces-

tovní kancelóř bez rezervačního systému neni
schopno, a tQk nemŮže reagovat pružně na různé

s itu a ce,,, dodává Petr SIovák.

Pořízení a impIementace rezervačního systému

není úpIně |evnou zá|ežitostí, mnoho cestovních
kance|áří, proto žádný profesionálnÍ rezervaČní

systém nepoužívá. U,,jednomužných,, cestovních

kance|áří, které ročně vyvezou dva autobusy k|ien.

tů (často z řad příbuzenstva majite|e) do Chorvat-

ska se nenípří|iš čemu divit, s podivem však je, Že

do nákupu rezervačního systému neinvestovaIi

ani někteří touroperátoři patřící ve svém segmen-

tu ke špičkám trhu. PodIe námi oslovených odbor-

níků se přitom investice do rezervačního Systému

vyp|atí všem cestovním kance|ářím bez ohledu
na veIikost. ,,Rozhodně se rezervoční systém vy-

platí i molé cestovní konce|óři,,,říká Petr S|ovák ze

Stovka SoÍtware. Rezervační systém podIe něj to.
tiŽ přináší vysokou Úsporu nák|adů. Aktuální web
umoŽňu'|ící on-|ine rezeruace' stejně jako propoje.

ní s da|šími systémy, a tím moŽnost umístit rychIe
nabídku na 5poustu míst na internetu, to Vše je

navíc předpokIadem vyšších obratů.

Tomáš Novosad z MagicWare souh|así s tím' Že

rezervační systém dobře posIouží jak veIkým' tak
ma|ým touroperátorům: ,,U velkých CestovníCh
kancelóří jde především a automotizoci procesu
při velkých počtech objednóvek, U molých ces-

tovních koncelóří je pak rezervační systém klí
cetn k clobytt těCh Cost! trhu, kom by bez rezer-
vocntho systen)u nedosahly.,PripouŠt , ze inves-

tice do rezervačního systému není zanedbateIná'
a|e mě|a by pod|e něj být vždy posuzována
ve vztahu k tomu' co přinese. ,,Pokud on-line re-

zervační proces umožní stót se otroktivnějším
pro řadu provizních prodejců i klientů, nčirůst
obratu nebo ochrano obratu před snížením
v důsledku situace na trhu většinou investici vró-

tí i s podstatnýn ziskem,,, je přesvědčen řediteI

MagicWare.

.]ak bylo řečeno, rezervačních systémů je na trhu
vícero' Na zák|adě čeho by tedy mě| touroperátor
rozhodovat? ,,Rezervační systém musí naplnit
procesy/ které touroperótor ke své činnosti potře-

buje' Každó cestovní koncelóř je jinó, někdo řešj

více autokorové zčljezdy, někdo letecké, někdo
exotiku, jiný zose příjezdový cestovní ruch či pou-

ze zprostředkovóvčl ubytovóní a to s libovolným
datem nóstupu o na libovolný počet nocí, Prvním

providlem výběru je tedy ověřit rozsah zaběru
rezervačního systémU, který se musí shodovat se

speci o l i zo cí ko n krétn í ka n ce l ó ře,,, uvádí Tomáš
Novosad a pokračuje: ,,Podle nošich zkušeností
není žódnó z cestovních kancelóří roky neměnnó,
Každý účostník trhu aktivně žije, vymýšlí nové
obchodní modely, rozšiřuje spoluprčici o nové
partnery či prodejní portč)ly, Pro tento dynon1ic-

ký život musí rezervační systém cl hlovně jeho

dodavotel poskytovcrt dostatečnou podporu,
Druhým providlem výběru je tedy ověřit možnost
rozšiřovóní opIikace a kvalitu cl výkon podpory,
např. helpdesku. Je důleŽité zajisti,t, aby se vóm

vždy někdo věnoval, když potřebujete něco změ.
nit nebo rychle zosóhnout',, rřetím pravidIem

výběru je pak podIe něj hIedat kvaIitu rezervační-
ho systému v jeho architektuře i Íunkčních detai-
lech, která by se daIa měřit mimo jiné i mírou jeho

automatizace. Podle Novosada nejde jen o pro-

ces on-|ine rezeryace kapacit, kteý nap|ňuje řada

systémů, aIe o ceIou šká|u souvisejících on-|ine
aktivit od marketingu přes vyhIedávání, prezenta-

ce, rezervace, prodej, odbavenr až po zpětnou
vazbu od klienta.

Petr SIovák ze Stovka SoÍtware pak k probIemati-

ce výběru rezeruačního systému říká, Že všechna
řešení, která jsme v úvodní části č|ánku označiIi
zah|avní, v zásadě sp|ňují to zásadní, co se od re.

zervačního systémU v době internetu vyŽaduje.

,,Jsou on-line, poskytují nopojení na jiné systémy
a somozřejmě všechny zajišťují potřebné provozní
p ot ře by cestovn íCh ko n ce l ó ří,,, konstatuje SIovák

a dodává' Že některé systémy se zaměřují na ve|ké

touroperátory, jiné na menší či střední cestovní

is four Plně automatický

a

is Íouy

mm-ďlne proces
- on-Iine ýběr

(Z dostupnýCh či ZajistitelnýCh kapacit)

. on-line rezeruace
(beZ potřeby kontol)

" on-line prodej
(ge ne rovaná smlo uv a, o n]in e platby )

" on-Iine odbavení
(v o uchery' pokyny' od b aven Í )

T-il

Určený pro

Cestovní kanceláře

Cestovní agentury

ProdejníWWW portály

Ubytovací zaříZení
rs four

Magicware, s,r,o.
Mercury Business cenÍe[ Argentinská 38
170 00 Praha 7

objednejte si asabnÍ prezentaci

www.istour.czrer +42a 222 260 999

š'
It
N
0
o

Ó
lno
d

=,Fc
nI

COT buslness - 02- 2ot2



kance|áře, což je pý i případ systému stovka. Vo-
dítkem při vo|bě systému může být podle S|ováka
cena.7a h|avní výhodu Stovky proto označuje
fakt, Že na začátku nemusí cestovní kance|ář in-
Vestovat ve|ké peníze, vše je řešeno formou pro.
nájmu' ,,Menší cestovní kancelóře platí čóstky
v řódu 2,5-5 000 korun měsíčně, což odpovídó
nókladům na mobil, elektřinu, vodu a dolší režijní
nóklady, na které se najdou peníze vždy, za což
získojí hosting, hotline a licenci Stovky, včetně
všech upgradů do budoucna,,, vysvět|uje Slovák
a dodává, že systém je tím jednoduše dosažite|ný
i pro ty nejmenší kance|áře. Pronájem systému je
podIe něj navíc pro cestovní kance|ář garancí to-
ho,žezá1em dodavate|e systému o k|ienta nekon-
čí okamžikem prodeje.

A v čem spatřuje konkurenční výhody systému
is>tour ředite| MagicWare Tomáš Novosad? Prý
ve všech třech pravid|ech pro výběr, která zmíniI
předtím. ,,Systén je relativně mladý a přesto se
stihl poměrně hodně rozšířit. Systém is>tour mó
unikótní architekturu, kteró umožňuje v průbě-
hu života aplikace přepisovot celé moduly, aniž
by zókazník něco pocítil,,,říká Novosad' Systém
is>tour podIe jeho sIov funguje či je nasazován
v 35 cestovních kance|ářích v Ceské reoubIice
a na S|ovensku. Pos|ední dobou se však prosadil
i v Rusku a na Ukrajině a da|ší zákazníci přibýva-
jí.,,Celkem 30 pracovníků je připraveno věnovat
veškeré úsilí k nasazení systému a zajištění celé-
ho jeho životního cyklu ve formě dolšího rozšiřo-
vóní Íunkcí nebo ve formě péče našich helpdesk
operótorů. Přichózíme s mnoha inovacemi a ka-
ždý nový zókozník je pro nós výzvou. Móme ře-
šení pro ty největší i pro ty nejmenší tour-operó-
tory," argumentuje Novosad. Cena licence re-
zervačního systému is>tour je pod|e jeho s|ov
odvozená od počtu odbavených k|ientů dané
cestovní kance|áře ročně a ood|e rozsahu oouŽi-
tých modulů. ,,Na systém tak dosóhnou v ro.
zumné konfiguraci i menší cestovní kancelóře,,,
uzavírá Novosad'

Bez ohledu na to, jaký systém daná cestovní kan-
ce|ář využije (tedy zda sáhne po 

',pouhé,, 
digitaIi-

zaci dat nebo po řešení komp|exně pokývajícím

její agendu), by mě|o být jejím cí|em dostat nabíd-
ku zájezdŮ co moŽná nejefektivněji na internet.
Výs|edkem toho či onoho řešení jsou totiž v očích
zákazníka h l ed ajícíh o zájezdy inte r netové 5t rá n ky
s nabídkou. Je tedy na da|ším jednání dané cestov-
ní kance|áře, jak svou nabídku zpropaguje a do-
stane na oči potencioná|ním klientům. To však
není předmětem našeho č|ánku.

Jednotný formát dat? Zatím utopie
Z hIediska prodeje zájezdŮ je podstatné, že
na systém rezervační musí být možné napojit sys-
témy prodejní, resp. musí být zajištěna bezpro-
blémová výměna dat mezi nimi. A to je dosud tak
trochu kámen Úrazu. Jednot|ivé rezervační systé-
my totiž produkujídata v rŮzných formátech (nej-
častěji xmI ve formátu Invia či Sdovolená, a|e

ve hře je třeba i formát csv či jiné), což s sebou
nese nutnost sjednocování dat do určitého Íormá-
tu bud'na straně konkrétní cestovní agentury či

u tzv. konsolidátorů dat, o kteých bude řeč poz-
ději. Tento proces je poměrně náročný a vhledem
k nutnosti nasazování přís|ušných robotů také ne
zce|a |evný. ,Jelikož nóš systém zpracovóvó data
množství cestovních kancelóří, byla by pro nós
jednotnó strukturo velmi vítonó,,, říká Martin
Krčmář ze spo|ečnosti AnChoice.cz, která provo-
zuje prodejní systém Anchoice.,,Pokud nedojde
k jednoznačné shodě a především vůli používot
jeden standardizovaný formót, budeme přinej-
menším ródi zo kvolitu dat v jakénkoliv formótu.
Celkem často dostóvóme od cestovních kanCelóří
výstupy, které se dají přirovnat k tištěnému kata-
Iogu s chybějícími obrózky na někteých stranóch
o jinde s neúplným textem či ceníkem na dalších
stranich. Jelikož je našin krédem publikovat na-
šim klientům (cestovním agenturóm) korektní
data, je pro nčis časově i finančně nóročné získat
kva l i t n í p reze nta c i d a n é cestovn í ko nce l ó ře,,, do-
dává Krčmář.

V minuIosti u nás vzešIo několik iniciativ k sjed-
nocení formátu dat (mnozí majíjistě na paměti
třeba tzv. Šumavskou dohodu iniciovanou v roce
2004 Sdružením A|batros), žádnáz nich a|e za-
tím neved|a ke kýŽenému výs|edku' V současné
době se probIematikou standardizace datových

Řešení ň la INVI A,cz
Za1íma|o nás' jak je probIematika datoých Íormá-
tů řešena v největší tuzemské cestovní agentuře
lNV|A.cZ. odpověd'nám dal obchodní a produk-
toý ředite| |NV|A.cZ Radek ŠaÍařík: ,,V lNV|A'CZ
jsme už v loňském roce přestali zadóvat zójezdy
manuólně, což jsme omezeně ještě dě|ali před dvě-
ma lety, o u cca 80 procent cestovních kancelóří
před zhruba čtyřni lety, V současné době, pokud
chce cestovní koncelóř nabízet zójezdy na WWW.

invia,cz, musí dota dodóvat v elektronické podo-
bě. Protože nabízíme produktý stovek cestovních
kancelóří, není možné načítat jokýkoliv íormót
dat, Je tedy nutné dodat nóm data prostřednic-
tvím jednoho ze systémů působících na českém
trhu (Magicwore, Open Travel Network, RS Stov-
ka (Nexum), Merlinx/CeSYS nebo Pear). DoIší
možností, kterou nabízíme, je dodóní dat podle
našeho standardizovaného formótu XML. Desítky
menších cestovních koncelóří uyužívají nóš vlastní
produkt - program lNVIA.KLlENT. Zjednodušeně
se dó říct, že si prostřednictvím tohoto nóstroje
zadóvají o upravují pracovníci cestovních konce.
lóří své nabídky na našem webu sami. Případně
můžeme cestovní kancelóři dodat kontakt na ex-

terního pracovníko, kteý pro ni za úplatu vypro-
cuje XML formót dat dle vzoru lNVIA. Domnívóm
se tedy, že nabídka akceptovatelných formótů je
tak širokó, že si určitě každó cestovní kancelóř,
kteró mó zójem s nómi spolupracovat, uybere.,,

f ormátů zabývá h|av ně internetová sekce Asocia-
ce cestovních kanceláří CR. Ta koncem |oňského
ustanoviIa pracovní skupinu, jejímž cí|em je od-
povědět na oÍázky, jaký je u subjektů na českém
trhu zájem o sjednocení formátů, jaké investice
a od koho by si zavedeníjednotných formátů vy.
žáda|o a jaký by ze zavedení jednotných formátů
p|ynuI prospěch. ,,JakoŽto Členové ACK CR pod-
porujeme iniciativu standardizace formótu a ak-
tivně se na doných úkolech podílíme,,,říká Mar-
tin Krčmář. První setkání této pracovní skupiny
by|o nap|ánováno na posIední |ednový týden,
výs|edky jednání tedy neby|o možné do tohoto
textu zapracovat. Informovat o nich budeme
v příštím wdání.

Přímé rezervace z jednoho místa u Více neŽ 50 cK
Bohatá nabídka aktuá|ních zájezdŮ

PDF výstupy a mai|ing k|ientům

Profesioná | ní webová prezentace

INoVAT|VNí sYsTÉM
PRO CA A CK

Nabídka německých a rakouských touroperátorů

Přeh|ed rezervací

Žaana nutnost insta|ace software do vašeho počítače

Zapomeňte na přepínání různých rezervačních systémů

Rezervujte a prodávejte snadno z jednoho místa

šetřete nákIady a čas svůj ivašich k|ientů
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lndividuá|ně nebo přes konsoIidátor?
E|ementem cestovního ruchu, který zásadním
způsobem hýbe prodejem zájezdŮ na internetu'
jsou cestovní agentury. Tedy firmy, které zájezdy
netvoři, a|e za provizi ,,pouze,,prodavaji. Proc ony
uvozovky? Prostor pro agentury na trhu a zejmé-

na na internetu je zce|a opodstatněný. Cestovní
agentura sdružuje nabídku více, nebo i všech ces-

tovních kance|áří svolných k proviznímu vztahu.
Agentury tak mají rozh|ed na trhu, vědí, jakou na.

bídkou cestovní kance|áře disponují a umějí zá-
kazníkovi doporučit z širšího počtu zájezdů napříč
ce|ým trhem.

Při pohIedu do historie systémů pro provizní
prodej to však nemají o mnoho snadnější než
cestovní kance|áře. Je pravdou, že jejich cí| je
prostší a spočívá pouze V kvaIitním zobrazení na-

bídky a dále ve zprostředkování prodeje, je však
nutné si V této souvis|osti uvědomit, že sdružovat
nabídku několika stovek cestovních kance|áří
a hIavně udrŽovat ji aktuá|ní není snadné. V |e.

tech nedávných toho neby|o pro tyto agentury
moc k dispozici. Výrobci řešení se zpravid|a ne-

věnovaIi p|ně vývoji a provozu systémů určených
pro provizní prodej a v podstatě se pohybovali
na pomys| né h ranici u niverza|ity a zakázkov ého
řešení' Taková řešení pak by|a Iěžká na impIe-

mentaci a provoz a tomu odpovída|a i vysoká
cena. Řada cestovních agentur se tedy vydaIa
částečně nebo výhradně zakázkovou cestou, kte-

rá za čas zpravid|a zkrachovaIa. Ve|cí hráči z řad
agentur pak ve snadných podmínkách jednoduše
profitovaIi z prázdnoty, která v internetovém
prodeji panovala.

Zákonitost trhu za podmínek rozvíjejících se
technoIogií však táhIa do tohoto segmentu da|ší
a další agentury a poptávka po řešení pro proviz-
ní prodej byIa čím dá| tím hIasitější. Zača]avzni-
kat řešení konsolidující zájezdy pro provizní pro-
dej. Mezi prvními by|y open Trave| Network
anebo např. produkt Dovo|ená od spo|ečnosti
ANET. Pod|e Jana DufÍka, ředite|e spo|ečnosti
Darkmay, se však tyto společnosti věnovaly spíše
úzkému okruhu specializované kIienteIy, a tak
masivně mezi agenturami nepůsobi|y. Za z|om
ve vývoji konsoIidátorů tak DufÍek označuje
vstup své firmy na trh se systémem CeSYS - toto
řešení byIo podIe Duffka historicky nejlevnější
a poskytovalo pro provoz agentury na Internetu
kompIexní nástroj.

V současné době mohou zákazníci sáhnout také
třeba po systému AnChoice od spoIečnosti An-
Choice CZ, po řešeníWhitneyT|S od spoIečnos-
ti BIuecity.cz nebo produktu XTEND spoIečnos.
ti MH Technic. Podobných produktů je na trhu
ještě více, vyjmenované |ze a|e označit 1ako hIav-
ní. Prakticky všichni provozovate|é prodejních
systémů nabízejí svým partnerům z řad cestov-
ních agentur výrobu internetové prezentace,
webhosting, pravidelnou aktualizaci dat apod.

JednotIivá řešení se kromě ceny liší množstvím
spoIupracujících cestovních kance|áří a jejich
dat, určité odIišnosti |ze najít i v nabízených
fu n kcích.

Pojd'me se na vybrané produkty podívat blíŽe.
Začněme CeSYSem, kteý přiše| na trh zhruba
před čtyřmi roky, a jeho sIužeb k dnešnímu dni

využívají stovky agentur. Podle oficiá|ních infor-
mací konso|iduje produkty více neŽ 250 cestov-
ních kance|áří. Tento konsoIidátor dat cestovních
kance|áří se staI jedním z významných subjektů
internetového prodeje zájezdŮ a v podstatě ote-

vřel moŽnosti VstUpU na internet i té nejmenší
cestovní agentuře. ,,S vývojem softwaru pro pro-
vizní prodej pod nózvem CeSYS jsme začoli před
zhruba pěti lety, kdy jsme si všimli, že Cestovní
agentury vynaklódají velké prostředky no zokóz-
kovó řešení, které zpravidla zodóvali u softwaro-
vých Íirem zabývojících touto problematikou
pouze okrajově' Chyběla zde společnost, kteró se
zcela výhradně věnuje vývoji a provozu této vcel-

ku personólně i fínančně nóročné oblasti' CeSYS
jsme postovili na myšlence dostupnosti pro kaž-
dou cestovní ogenturu a na myšlence nepřeruše-
ného kontinuólního ývoje, kteÚ bude reogovat
na nové trendy a zohledňovat vyvíjející se trh,,,

říká Jan DuÍfek, řediteI spoIečnosti Darkmay.
,,Úspěch CeSYSu tókó clo, řekněme, nově vytvo-
řeného segmentu nové a nové společnosti, na je-
jichž výsledky o vývoj si budeme muset teprve
počkat. Jistou informací je, že konsolidace dat
cestovních kancelóří není próce, kteró nůže být
doplňkem činnosti jinak zaměřeného podniku
nebo vedlejším Ústupem cestovní agentury' Při
množství dot, které je nutné zpracovot, zkontro-
lovat a ruku V ruce s tím produkovat nové a nové
služby, je to próce, které musí být věnovóna plnó
pozo rn o st,,, dop|ňuje Duíf ek.

Je to on-line nebo ne?
Pokud je řeč o trendech v inÍormačních technolo-
giích zaměřených na cestovní ruch, jednoznačně
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je třeba říct, že cestovní kance|áře i agentury h|e-

dají řešení, které skutečně zIevní jejich provoz
a poskytne co moŽná největší příleŽitosti zvidite|-
nit svou nabídku. V této souvis|osti je často sk|o-

ňováno hesIo on-|ine komunikace, resp' on-|ine
rezervace' Hes|o, které je podle někteých odbor-
níků různé interpretováno a které dává prostor
k mystifikaci a marketingovým hrátkám jednot|i-
Vých poskytovate|ů.

Za on-|ine můŽeme považovat v našem pojetí
stav, kdyje bud,zákazn(k, nebo agentura schop-
na reZervovat zájezd prostřed nictvím i nterneto-
vé ap|ikace v rezervačním systému cestovní kan-
ce|áře. Nic nového pro cestovní kance|áře pou-
žívající rezervační systém. Ty zpravidIa poskytu-
jí svým provizním prodejcům přístup do ap|ika.
ce, kde je to možné. Novinka pro konso|idátory
dat a veIký úkoI vytvoření jednotného spolehli-
vého řešení, které umoŽní agenturám potažmo
přímo zákazníků rezervaci učinit. Je něco tako-
vého opravdu V takovém mnoŽství nepřeberné
nabídky možné reaIizovat a je to skutečným
spasiteIem cestovních agentur nebo celého in-
ternetového prodeje? PodIe některých názorŮ
cestovní agentury sice vítají moŽnost rezervace'
nevěří však prý je1í bezchybné Íunkčnosti a ne-
přik|ádají jí údajně takový význam jako třeba
kvalitě konsoIidovaných dat či možnostem zvidi-
telnění...,,Možnost rezervoce prostřednictvím
jiných nóstrojů než ap|ikací poskytovaných ces-
tovní kancelóří je ve vyspělých stótech standar-
dem a nebude na škodu, když jím bude výjezdo-
vý cestovní ruch obohacen i u nós,,,uvádí Jan
Duffek z Darkmay.

Technologie, kterými |ze k tomuto stavu dospět,
se různí. Sofistikovaná řešení zahrnují spoIupráci
všech dotčených subjektů, tedy jednak cestovní
kance|áře, poskytovateIe rezervačních systém ů
a konso|idátorů' Martin Krčmář z AnChoice.cz
připouští, že technických řešeníje mnoho' Pře.
devším pý těch Íinančně nároČných, což Krčmář
označuje za pravděpodobný důvod zpoŽdění
na našem Írhu.Za z|om považuje květen loňské-
ho roku, kdy by| spuštěn systém AnChoi ce, ,,Na-
še společnost ve spolupróci se všemi svými
smluvními partnery, tedy cestovními kancelóře-
ni, jejichž zójezdy prezentuje, společně přinóší
svým klientům próvě to, co dosud na českém tr-
hu chybělo,,,říká Krčmář a vysvět|uje, že Anchoi-
ce je v současné době jediným systémem, kteý
umožňuje přímé rezervace z jednoho místa
u r Ůzný ch cestovn ích kance|áří',, P ro zj e d n o d u š e -

nÍ - u konso|idótorů dot si uyhledóte zójezd, ně-
kde ověříte i jeho dostupnost, avšak pro získóní
rezervačního čísla musíte budto telefonovat
do cestovní kancelóře, nebo si otevřít její rezer-
voční systém, V AnChoice vyhledite a ihned pří
mo rezervujete,,, vysvět|uje Krčmář. AnChoice
podIe jeho sIov sIučuje všechny výše zmíněné
rezeryační systémy (i mnoho da|ších) a šetří tak
svým uživate|ům čas i peníze. Vše je podIe jeho
slov pod|oženo přísným i sm|ouv ami,,, Bez s m l o u -

vy není možné v nošem systému obsolutně nic,,,
ujišťuje Krčmář.

PodIe Jana Duffka ze spoIečnosti Darkmay vede
cesta odpovídající progresi vývoje prostřednic-
tvím tZV' webových s|uŽeb. Na tento pojem
pravděpodobn ě narazíte v kaŽdém byznysu za-

IoŽeném na výměně dat mezi jednot|ivými part-
nery. Jejich prostřednictvím lze získávat nebo
naopak předávat inÍormace o rŮzných produk-
tech, finančních transakcích nebo třeba aktuá|-
ním počasí na druhém konci světa. A to za před-
pok|adu standardizované komunikace, která
m in ímaIizuje riziko,,nedoro zumění,,' Většina
konsoIidátorů u nás podle jeho slov bud'integ.
ruje stávající řešení pomocí tzv. iÍramŮ, což
označuje za řešení bezjakékoIi přidané hodno-
ty, nebo se prý jedná o vybírání dat z on-|ine
rezervačních formu|ářů na webech jednot|ivých
touroperátorů a jejich přepis óo prodejních sys-
témů' Takové řešení ovšem označuje za technic-
ky nespoIehIivé a právně vágní.

Hodnotit spoIehIivost, technoIogickou vyspělost
či vhodnost jednot|ivých řešení z hlediska k|ienta
naší redakci opravdu nepřísIuší. Nemáme sebe-
menších pochyb o tom, že spokojené zákazníky
mají ti i ti. Názor nechť si každý zájemce o poři
zení některého z prodejních systémů učiní sám,
nej|épe po osobní konzuItaci s dodavateIi' Nám
nezbývá než konstatovat, Že ,,on-|ine V cestovním
ruchu mezi konsoIidátory a cestovními kance|á-
řemi,, je jednou z nejnáročnějších discip|ín, kte-
rou jen má|okdo chápe Ve spráVném s|ova smys-
Iu. Dokonce by se moh|o zdát, že po ní nikdo ani
moc netouŽí. Přesto je předmětem vášnivých
diskusí právě pro svou s|oŽitost a jejímu vývoji
bude určitě věnována nemalá pozornost. Nevy-
Iučujeme, že se k tóto prob|ematice někdy vráti
me raKe my.

Petr Manuel Ulrych

reko rd n í

Navzdory záp|avám
Zaži|o |oni Thajsko rok
Životně dů|eŽitý thajský turistický průmysl |oni značně utrpě| kvů|i rozsáh|ým záp|avám, které zemi
postih|y v červenci. Ještě na konci prosince by|a vodou za|ita některá předměstí Bangkoku. Přesto
ale pod|e očekávání thajských úřadů nejspíš padl předloňský rekord v počtu zahraničních návštěvni
ků. Potvrdi|a se tak odo|nost thajského turistického sektoru vůči sérii krizí, napsa| list The Washing.
ton Street Journal.

Záp|avy, které si vyžáda|y více než 600 obětí, po.

d|e v|ádních údajů znamenají, že do Thajska |oni
přijelo asi o 750 000 turistů méně, neŽ se očeká-
va|o. Způsobené ztráty na turistickém sektoru se

odhadují na 600 miIionů do|arů.
Do země ale proudi|o před začátkem povodní to-
Iik turistů, že navzdory záp|avám by|a nejspíš pře"
konána hranice 16 miIionů zahraničních návštěv-
níků, coŽ by byl noý rekord. To je dobrá zpráva,
p rotože thajs ký tu ristický prů mys I zaméstnáv á ví
ce neŽ dva miIiony Iidí a zajišťuje šest procent hru-
bého domácího produktu země.

,,Zóplauy byly jako pomalu postupující kotostro.
fa,,, řekl Iistu The Wa|| Street JournaI Martin
Craigs z PaciÍic Asia Trave| Association, která síd-
|í v Bangkoku. Ale zatímco měly povodně vážný
humanitární dopad a některé sdě|ovací prostřed-
ky dokonce iníormovaly, že pod vodou je ce|é
Thajsko' zápIavy ve skutečnosti zasáh|y jen střední
část země a části Bangkoku, ,,Primórníturistickou
i nÍra st ru ktu ru ne posti h ly,,, dodaI Craigs.

Podle jeho sIov thajský turistický průmys| uŽ něko-
|ikrát ukáza|, jak rych|e se dokáŽe z podobných

krizí vzpamatovat, protože země má k dispozici
ce|ou šká|u rŮzných moŽností od hor na severu až
po p|áŽe na jihu. A tak i když jednu obIast, napři
k|ad h|avní město, postihnou prob|émy, nemá to
ceIonárodní dopad, doda|.

Thajské cestovní agentury mají spoustu zkušenos-
tí, jak zu|ádat r Ůzné krize - od n ičivé v| ny tsu na m i

v roce 2004 přes vojenský převrat o dva roky poz-

ději, epidemie SARS a H1N1až po uzavření bang-
kockých |etišť protesty v roce 2008, nem|uvě
o chronické poIitické nestabilitě.

Na jaře 2010 se protiv|ádní demonstranti střet|i
s vojáky v sérii bitek, které si vyžádaly nejméně
90 mrtvých. Záběry vojáků stří|ejících na demon-
stranty tábořící v centrá|ním Bangkoku ob|etě|y
ce|ý svět. Protestující dokonce IiIi kbe|íky krve
na v|ádní budovy a obléhání vyvrcho|i|o vypá|e.

ním jednoho z nejznámějších
nakupních středisek v zemi.

Přesto v roce 2010 navštíviIo
Thajsko rekordních 16 mi|io-
nů zahraničních turistů. Podle
dosud dostupných údajů po-

čet návštěvníků loni p|ynu|e

stoupa| a až budou sečtena
čís|a za Iistopad a prosinec,
měl by |oňský počet turistů
překročit |oňský rekord.

Ana|ytici spatřu1i príciny thaj-
ské odo|nosti v ce|é šká|e dů-
vodů včetně tep|ého podnebí

a prosIu|é pohostinnosti, stejně jako reIativně
nízkých nák|adŮ. Země také rozvinuIa podstatně
Iepší infrastrukturu než někteří z jejích sousedů,
jako je Laos či Vietnam, a má mnohem více zku-
šeností v propagaci země.

Text: -čtk- a.red-
Foto : Th i n kstoc k p h otos. co m
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