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LA BASE DE CUALQUIER ESTRATEGIA DE
REVENUE MANAGEMENT

PRODUCTO CLIENTE MOMENTO DE PRECIO
SEGMENTACION COMPRA
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"Rethinking" del producto
Anadlisis de rentabilidad de producto

Microsegementacion como eje
de futuro. Cultura del dato

Ponderacién del control del ABW.
Analisis del Booking pace por
origenes y del ritmo de
cancelaciones
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Precios dinamicos . Momento de no retorno

Channel mix saneado . Intervencion del Scoring
de intermediacion.

Action plan con campafas acotadas.
Proactividad con nuestros partners

(JOSTELTUR
ACADEMY



Comunicacion con
nuestros clientes
Fidelizacion
programas
experienciales

Estrategia de venta v ! Ecosistema Motivacion de
directa reforzada o tecnolégico adecuado d equipos = PASTA
O te suma o te resta
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[-] RETHINKING EL PRODUCTO
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:Qué no hacemos
con el producto?

1. Nomenclatura adecuada

La importancia de un Storytelling
diferenciado en nuestra comunicacién
sobre nuestras habitaciones.

3 Recomendaciones :
* Innovador
* Novedoso

* Escalable
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Apellidos

peyorativos
Interior Pequena
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Urban Green

Chik /Fun RedLevel

Apellidos
novedosos

XL ( tallas) Personalizadas
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(-] Generan entre un 15% y un 30% mas de comentarios

[-] Confiere un cardcter especial a la marca / hotel

[-]1 Cuentas con posibilidades de establecer una estrategia de ADR mayor
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[] VISION DE PRODUCTO POR RENTABILIDAD TOTAL

[-] PASO DEL REVPAR AL NOP ( RENTABIILIDAD NETA OPERATIVA)
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Habitacion

Search

—
Hmp [

«

Hd [l

N® Rvas - RoomNights % Ocupacion
2021 1.836 10.262 75,46 %

2020 2.069 12.633 92,83 %
YOY Reservas YOY RN YOY Ocupacion
v
B 2 27 737 %
B 113 % (R 188 % [N -187 %
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RENTABILIDAD DE PRODUCTO

domingo. 1 de agosto de 2021

34510 64,13 215,66 162,74 2.213.118

43.170 : 60,42 206,46 191,65 2.608.179

YOY Estancias YOY Ratio Occ YOY ADR/Pax YOY ADR YOY RevPAR YOY Produccion
IS sec0 IE 005 [ 3n EEG I 2501 E  -395.061
I 20 o | -6 % L e1% | SRAl  EEEIRRA
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VOCC

ADR pre Check-in

Coste Room |-0.25

Coste Pension [-17.18
GOl Room&Pensiorizz g1

GOI F&B y Extras [21.95
GOl Hotel 99.56
No Distribuibles

GOP Hotel

Ajenos Operativa

NOP Hotel

POR HABITACION

POR PERSONA
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(!
JOV Agalreii

Habitacién Mediterraneo
Mediterraneo feel
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-] MICRO SEGMENTACION
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Segmentacioén
Perfilada

* Uno de los mayores errores de las estrategias de
Revenue Management es pasar por alto la necesidad de
conocer nuestro “perfil de compradores”

1. Datos personales ( origen, correo, datos de gustos etc..)

2. Datos de rentabilidad de cliente ( Consumos
adicionales, precios de adquisicidon de reservas)
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Scoring de contratacién

» Ayuda a valorar las contribuciones de cada
uno de nuestros clientes. ( Controlamos sus
pesos mensuales )

» Toma de decisiones a nivel de contratacién
y repercusion de en nuestra produccién
en los principales KPI.

« Limitaciones de sobrecarga en segementos
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Fidelizacién - Anticipacién
Revenue One to one

Programas de fidelizacion sencillos y
controlados

Aplicaciones de “Maching learning” para
procesos de optimizacién de ingresos

Pricing automatizado en funcién de
comportamiento Web Analytics dentro
del algoritmo de pricing

Importancia de control de Pre venta y
post venta
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[-] CONTROL DEL ABW Y LRA
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Gestion del ABW
segmentado y junto a un
plan de accién

» Enfuncién de cada hotel y mes creacidon
de escenarios de captacién y control de
reservas en los principales KPI.

Asignacién de planes de accién para la
consecucidn del objetivo y posibles planes
de actuacién en caso de no consecucion.

Ese plan de gestién bajarlo al nivel maximo
posible
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» Control del Booking pace de
cada tipo de habitacién

» Establecimiento de un
nimero de LRA por tipologia
y general.

70
510 3na7
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Ratio de cancelacién

Focos en
tiempos de
crisis

Booking pace continuado

Variables fuera de control.
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-] PRECIOS DINAMICOS
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[-]1 Ajustados a demanda

[-] Mayor elasticidad

()OSTELTUR
ACADEMY



-] Channel mix saneado en contratacion
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[-]1 Se gana o pierde mucho dinero desde el

momento del contrato
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Scoring de mediacion

Plan de accion con cada uno de ellos

%TG Produccion LY por Mes Estancia y Agencia

RENDIMIENTO LY
40 Nord

284

N° Noches LY
103,29

AD

29.335

5 Vor Flug
225
NO N

85,41

19.216
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[-] PROACTIVIDAD
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[-] DINAMISMO EN LAS PROPUESTAS
-] ROTACIONES EN UPSELLING Y CROSSELLING

[-] USO DE PROMOCIONES Y OFERTAS DIFERENTES
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Comunicacion con
nuestros clientes
Fidelizacion
programas
experienciales

Estrategia de venta v ! Ecosistema Motivacion de
directa reforzada o tecnolégico adecuado d equipos = PASTA
O te suma o te resta
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Salir a oscuras, es perder mucha pasta.
Salir con poca luz, es sequir perdiendo pasta .

Salir con luz te da la posibilidad de ganar pasta

Acertar a donde focalizar la luz, te dara mucha pasta”
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