Do hotelu pfes internet? JeSté se mame co ugit!
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U prodeje ubytovani nebo z§ezda pires internet prevazuji spiSe klady, mezi které mimo jiné
patii i to, Ze mohou na specializovanych portalech najit témeéit bezbrehou nabidku vseho, co
poZaduji.

Stgjné jako ve svété i v CR se stal cestovni ruch segmentem trhu, jehoZ rast na internetu
probih& obrovskym tempem. Jenom v lonském roce se pres internet prodaly zajezdy,
ubytovani a dalSi sluzby cestovniho ruchu za 10 miliard K¢. Navic tim, Ze se jednd o sluzbu,
neriskuje zékaznik vice, nez kdyz si z§ezd nebo ubytovani koupi v kamenném obchodg.

Evropa zaostava za Amerikou

Nabidka ubytovani je dosti specifickym oborem, ktery se z velké miry spoléha na
zprogtitedkovani prodeje cestovnimi kancel&remi a centrdlnimi rezervacnimi systémy. Zatimco
v Americe je nakupovani ubytovani pres internet zcela bézné, v Evrope je stéle jesté internet
za kamennymi prodejnami. Z tohoto divodu ubytovaci zatizeni v USA investuji nemalé
finan¢ni prostiedky do svych webovych stranek, reklamy na internetu a SEO (optimalizace
webu). Podivame-li se nawebové stranky nekterych ¢eskych hotelt a srovndme je s hotely
americkymi, pak neni tieba komentére. CeSi se jedté maji co wdit, ale hlavné musi pochopit, ze
webova prezentace je casto jediny mozny zpusob, jak presvédeit zakazniky, aby se ubytovali
zrovna u nich. O optimalizaci strdnek a umisténi se na piednich pozicich svétovych
vyhledavact pak nema smysl hovotrit viibec, protoZe takové ambice maji snad jen nadnérodni
fetézce. Cas od ¢asu si nektery ¢esky hotel zaexperimentuje a koupi si misto na piedni pozici.
Vysledek je ovsem nevalny vzhledem k tomu, Ze stranky poté ¢asto neuspéji kvili designu,
kvalité poskytnutych informaci, komplikovanosti rezerva¢niho procesu, nemoZznosti platit
kreditni kartou on-line, atd. Zptasob, jakym tento nedostatek ¢eské hotely kryji, jsou pak préavé
rezervatni systémy, jejichz stranky jsou vétsinou na velmi vysoké drovni.

Tyto rezervacni centrdly jsou ¢im dal populérnéjSi nejen proto, Ze disponuji Sirokou nabidkou
hotelt, ale také kvili cenam. Zpravidla nabizi ubytovani za stejné nebo nizsi ceny nez
samotné hotely. | piesto je ovdem tento obchod velmi vyhodny a snaZi se natomto , bitevnim
poli“ uspét ¢im dél vice firem. PakliZe se chtéji o z&kaznika utkat, bez kvalitniho SEO se
neobejdou. Pro dosahnuti skutecné Spickovych vysledkn se vétSinou neobejdete bez
konzultace s drahymi specialisty a neustalym sledovanim déni na internetu. Dlouhodobych
kvalitnich vysledku také nelze dosahnout pies noc.

Naptiklad budovéani zpétnych odkazi je préce na nekolik mesici. PakliZze se nepodati dostat
na predni mista touto cestou, nezbyva, nez si reklamu zaplatit. Neékteré firmy voli bannery,
jiné placeni klicovych slov. Cilem je nalakat na vlastni stranky co nejvice zékaznika.
Prazkumy dokazaly, Ze vétSina uzivatelt internetu vénuje pozornost pouze n¢kolika prvnim
odkaziim a vyznamnd ¢&st z nich ani nerozliduje, zda jde o pozice placené nebo poctivé
vypracovane. V tom rozhodn¢ spravedinost neexistuje.
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