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Situacion Actual /

El nuevo Plano General de la distribucion en la venta de habitaciones que hemos visto y
la paulatina sustitucion de los canales tradicionales por los electrénicos, obligan a su vez
al Hotelero a:

Frente a la , que
financien a su vez la adaptacion obligada de sus sistemas a la venta electrénica, para
poder llegar a ser competitivos frente a los gue juegan con la ventaja a su vez, de no

tener que soportar estructuras pesadas de personal, pudiendo llegar a controlar el
mercado europeo desde su pais de origen, con una minima estructura comercial de
contratacion.

Se centralizan, negocian en bloque con todos sus canales (Inplants, FIT, Central de
Reservas...) para conseguir ese aumento que lime ademas sus diferencias en ventas,
justifiguen un mayor gasto en publicidad y posibiliten asi mismo un aumento en las cifras
de los rapeles.
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Situacion Actual /

El problema afadido para el Hotelero es que ademas quieren competir en precio y nace
el concepto contractual de la lo
gue limita en gran medida la posibilidad del hotelero de vender a escalones diferentes
de tarifa en funcion del canal viendose obligado a trabajar por blogues de precios, lo que
le impide optimizar mejor su venta (Yield management) y lo que es peor, rompe la buena
practica de garantizar el mejor precio en su propia Web, al no estar bien visto por las
Grandes Agencias, que lo ven como competencia desleal y pueden llegar a “condenar “

la venta del Hotel.
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Situacion Actual /

El hotelero ve atonito, cOmo de ese “salir hacia adelante” de sus eternos partners, sus
margenes disminuyen terriblemente, los antes “buenos Gestores”, pasan ante los
Consejos de Administracion a tener que justificar todo esto. A ya

, evitando que ninguna cuenta, como
pudiera pasar antes, sea “vital” para la venta de su establecimiento.

Pero no solo diversificar, también en funcion de la
obtencion de unos mejores margenes para el Hotel que lo justifique y se comienza asi la
paulatina sustitucion de unos Canales por otros lo que ha llevado incluso a Hoteles de
centro ciudad, a sustituir TTOO casi en su totalidad por venta a través de IDS, de los
gue incluso pueden llegar a obtener mejor precio medio, si sabe elegir los adecuados en

Sus oportunas proporciones y épocas. ‘
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Situacion Actual /

Por otro lado la tendencia del mercado final, tanto Turistico como el de Empresa,
parece que empieza a ser la de , apoyado por la implantacion y
el uso, ya generalizado, de las herramientas electronicas en empresas y hogares.

Aungue en Espafa, a diferencia de otros Paises Europeos, como ltalia, las

Empresas y mas concretamente los Presidentes, Consejeros, Directores Generales,
siguen prefiriendo la presencia del Inplant de Agencia, que descargue de este trabajo

a las secretarias, en gran medida “ejecutivas”, lo que dificulta ademas la captacion al
Hotelero Independiente, curiosamente esas mismas secretarias, rompiendo en parte

esta directriz y utilizando los canales alternativos, son las que generan a los

Hoteleros el canal de venta directo de Empresa mas importante. ‘

INFORMATICA

ooooooooooooooooooo

© 2006 Informatica El Corte Inglés. Consultoria y Servicios. Reservados todos los derechos.



CONCLUSION

La optimizacion de la venta directa y de los canales m  as
ventajosos es un objetivo prioritario para el Hotelero, que exige de un
trabajo continuado en acciones, que ademas precisan de un efectivo
seguimiento y posterior valoracion, para el que es imprescindible la
utilizacién de herramientas adecuadas, que ademas sean compatibles
con todos los canales de comunicacion gque indistintamente pueda
utilizar cada Canal y que garanticen la obtencion de unos buenos
rendimientos, que de otra forma exigirian un aumento importante en
nuestra cuenta de gasto de personal:

CRM 3.0 MICROSOFT es la solucion mas inteligente y
adecuada para ello.
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