CÁC CÁCH TIẾP CẬN ĐỂ ĐỊNH GIÁ PHÒNG TRONG NGÀNH KINH DOANH KHÁCH SẠN.
						Mai Thị Quỳnh Như
Trong kinh doanh khách sạn, giá phòng là một yếu tố quan trọng để thu hút khách hàng, đồng thời quyết định doanh thu của khách sạn. Để tối đa hóa doanh thu,cần lựa chọn phương pháp định giá phòng hiệu quả.
1. Đặt vấn đề
Định giá là một khía cạnh rất quan trọng của quá trình ra quyết định trong các hoạt động khách sạn.  Giá là thách thức lớn vì thông qua định giá sự hiếu khách của khách hàng có thể ảnh hưởng đến nhu cầu đối với các sản phẩm dịch vụ của khách sạn. Việc quảng cáo, mở rộng các hoạt động tiếp thị được xem là phương thức để gia tăng doanh thu, đồng thời việc sửa đổi chính sách giá cũng có thể là phương thức tốt để gia tăng doanh số và cải thiện lợi nhuận của doanh nghiệp.
2. Các phương pháp định giá phòng
- Phương pháp quy tắc ngón tay cái
Quy tắc ngón tay cái là một phương pháp trong đó giá được đặt ở một
tỷ lệ dựa trên chi phí ban đầu. Ví dụ, giá được đặt ở mức 60% giá vốn hàng bán.
-Phương pháp trực quan
Trong phương pháp không chính thức này, giá cả được thiết lập đơn giản dựa trên
trực giác. Phương pháp này không  nghiên cứu về chi phí, lợi nhuận, cạnh tranh và
thị trường, giá được đặt trong hy vọng rằng  là chính xác và khách hàng sẽ chấp nhận chúng.
-Phương pháp giá thấp
Đặt mức giá phòng thấp nhất thị trường có thể thu hút rất nhiều khách hàng đến với khách sạn của bạn. Phần lớn khách hàng đều thích khuyến mại, giảm giá cho nên khi áp dụng chiến lược này sẽ nâng cao nhận thức của khách hàng về khách sạn . Tuy nhiên, đây không phải là một chiến lược cho dài hạn.  Chỉ nên áp dụng khi cần quảng bá thương hiệu đến mọi người, về lâu dài chiến lược này sẽ làm giảm doanh thu và lợi nhuận của bạn. Tuy nhiên , đây là một phương pháp không chính thức và thường rủi ro vì
trong trường hợp đối thủ phản ứng bằng cách giảm giá tương tự, điều này có thể dẫn đến một cuộc chiến về giá.
· Phương pháp giá cao
Đặt giá phòng khách sạn cao hơn đối thủ cạnh tranh như thêm tính năng, tiện ích bổ sung cho phòng, cho dịch vụ. Trên thực tế, việc thiết lập một tiều chuẩn phòng có giá trị cao hơn, do đó giá cao hơn. Nếu  sử dụng phương pháp này, hãy đảm bảo cung cấp chất lượng dịch vụ có giá trị như lời hứa.
· Phương thức cạnh tranh
Trong phương pháp không chính thức này, giá được đặt ở cùng mức với giá của
cuộc thi. Tuy nhiên, một số yếu tố không phải giá như vị trí và bầu không khí có thể dẫn đến sự khác biệt. Trong các tình huống có nhà điều hành thống lĩnh thị trường, người thường thiết lập xu hướng giá, phương pháp này được gọi là phương pháp ‘theo dõi người lãnh đạo’.
· Phương pháp đánh dấu
Cụ thể đối với các nhà hàng, mức tăng là sự khác biệt giữa chi phí
các sản phẩm và giá bán. Việc đánh dấu thường bao gồm các chi phí liên quan như lao động, điện nước, vật tư và lợi nhuận dự kiến.
- Phương pháp tiếp cận từ dưới lên (công thức Hubbart )
 Cách tiếp cận này liên quan đến việc xác định giá phòng phải được tính để tạo ra doanh thu hàng năm đủ để trang trải tất cả các chi phí và thuế cũng như để đáp ứng lợi nhuận mong đợi của chủ sở hữu các cấp độ. Đây là một cách tiếp cận từ dưới lên được phát triển cho Hiệp hội Khách sạn & Nhà nghỉ Hoa Kỳ và nó thường được gọi là 'công thức Hubbart'. Nó được gọi là phương pháp tiếp cận từ dưới lên vì nó tiến bộ từ dòng dưới cùng của báo cáo thu nhập (thu nhập ròng) trở lên đối với doanh thu bán hàng tạo nên mặt hàng đầu tiên trong báo cáo thu nhập
Đơn giá phòng bình quân = Chi phí hoạt động + lợi nhuận mục tiêu- các khoản thu khác/số phòng bán dự kiến
Ví dụ: Khách sạn Afilen tại Plc. Có  300 phòng. Vốn đầu tư là 22.500.000 € và công ty đang kỳ vọng lợi nhuận ròng 10% sau khi thanh toán thuế suất 30%. Tỷ suất sử dụng phòng bình quân là 68%. Phòng chi phí bộ phận dự kiến ​​lên đến € 3,000,000 và lợi nhuận từ các bộ phận khác dự kiến ​​là 1.400.000 €. Các khoản chi phí chung được cho như sau:
Bước 1: Xác định tổng vốn  đầu tư : 22.500.000 €
Bước 2:  10% của 22.500.000 € = 2.250.000 € (thu nhập trước thuế =
€ 3,214,286)
Bước 3: xác định  chi phí chung = 6.265.000 €
Bước 4 : Tổng thu nhập hoạt động yêu cầu (€ 3,214,286 + € 6,265,000)
= € 9,479,286
Bước 5:  Lợi nhuận từ các nguồn khác dự kiến ​​sẽ lên tới € 1.400.000
Bước 6: Tổng doanh thu phòng cần thiết là 8,079,286 €
Bước 7: Bổ sung chi phí phòng ban là 3.000.000 € khi cần thiết số tiền 8.079.286 €
Bước 8:  Khách sạn cần kiếm được 11.079.286 € từ việc bán phòng.
Bước 9:  300 phòng × 365 ngày = 109.500 = 100% công suất phòng
Do đó : 74.460  tương đương  68% công suất phòng
Bước 10 Giá phòng trung bình 11.079.286/ 74,460 = € 148,79
3. Kết luận
Cách tiếp cận từ dưới lên (công thức Hubbart) - là một cách tiếp cận liên quan đến
xác định giá phòng trung bình phải được tính để tạo ra doanh thu hàng năm đủ để trang trải mọi chi phí và thuế cũng như để đáp ứng mức lợi nhuận mong đợi của chủ sở hữu.
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