para obtener nuevos ingresos

En una época de baja ocupacién y mayor competencia hotelera en el centro de las ciudades, las empresas buscan
alternativas al negocio tradicional. El tiempo compartido y los programas de fidelizacién son algunas propuestas.

AMPARO POLO. Madrid

Sol Melia sorprendioé hace
unos meses con la firma de
una alianza con el grupo
Cendant, la mayor compafifa
hotelera del mundo con
6.475 hoteles en cinco conti-
nentes. Uno de los puntos
fuertes del acuerdo se basa
en potenciar el drea de tiem-
po compartido, un negocio
minoritario para el grupo es-
pafiol, pero que podria alcan-
zar un gran desarrollo en los
proximos afios. Para cllo
contara con la ayuda de RC],
filial de Cendant y lider
mundial en este tipo de ne-
gocio.

Negocios

El tiempo compartido -por
el que un hotel vende sus ha-
bitaciones a clientes que
compran semanas de vaca-
ciones en el complejo y que
pueden intercambiarlas con
otros socios— podria ser una
de las formulas para aumen-
tar los ingresos de los hotele-
ros espaiioles en los proxi-
mos afios. Los hoteles espa-
fioles, especialmente los ur-
banos, se enfrentan a una
caida en la ocupacién que
sélo se sostiene bajando pre-
cios y, por lo tanto, reducien-
do los margenes. Segin un

Algunas propuestas

W Explorar el campo det
tiempo compartido. s lo
que estd hadendo Sol Meli4
y que analizan otras
empresas espafiolas con
intereses en el Caribe,

B Buscar nuevos dientes e
intentar fidelizarlos con
agresivas politicas
comerdiales.Eslo que
propone la empresa Hotel
Dynamics a través de su
programa Holtel
Membership Club.

B Aumentar los ingresos del
restaurante, una unidad de
negocio a fa que pacos
hoteles prestan atencién.

B Paguetes prepago de
estancias en hoteles que
anticipan los ingresos.

estudio de 1a asociacién Ex-
celtur,

sarios_hoteleros manifiesta
que el afio pasado redujo sus
beneficios.

Ante esta situacion, la po-
sibilidad de asegurar una
ocupacion en determinados
periodos del afio y, lo que es
mds importante, contar con
unos ingresos por adelanta-
do puede resultar atractivo

£l sistema de tiempo compartido podria ser utilizado para los hoteles del Caribe y de la costa espafola.

para los hoteleros. Ivar Yus-
te, responsable de Hotel
Dynamics, una empresa es-
pecializada en mérketing ho-
telero, asegura que “los gru-
pos espafioles necesitan au-
mentar los ingresos por ha-
bitacién y sacar més partido
a otros servicios, como el
restaurante, que general-
mente es un centro de coste
Y no de beneficio™. Casi to-

das las grandes cadenas fo-
mentan a marchas forzadas
la calidad de sus restauran-
tes, que han empezado a fi-
char a afamados cocineros
para asesorar sus areas gas-
trondémicas. Este es el caso
de Hesperia, con Santi Santa-
maria, y NH que cuenta con
la colaboracién de Ferrin
Adriz.

Obtener ventas por ade-

lantado, que permitan mejo-
rar el flujo de eaja y facilitan
las previsiones de ingresos,
se ha convertido en uno de
los objetivos de las cadenas
espaiiolas. Asi lo muestra la
tltima ofensiva realizada por
NH, que ha sacado al merca-
do un bono-regalo para pasar
una noche en uno de sus ho-
teles de 1a gama Collection, a
un precio fijo: 99 euros.
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ANTE LA CA[DA DE LAS OCUPACIONES
Los hoteles agudizan el ingenio e
ofensiva en Espana

£n poco tiempo, muchos
emnpresarios y profesionales
fiberales comenzaran a recibir
la llamada de un teleoperador
que le ofrace entrar a formar
parte de unselecto clubde
clientes de una cadena
hotelera espariola. Este es el
primer paso en la estrategia
de Hotel Dynamics,una
empresa de mérketing
hotelero que quiere ayudar a
las empresas a aumentar sus
ingresos. La compania ofrece
una tarjeta VIP a empresarios y
directivos que no forman parte
de la cartera de clientes del
hotel para el que trabajan.La
tarjeta, que cuesta entre 150
euros y 200 euros al afo, ofrece
ventajas desde el principio,
como una noche gratis en el
propio hotel o cadena a la que
estd afiliada, A partir de allf, el
cliente tiene derecho a fuertes
descuentos en las habitaciones
y en el restaurante.“El objetivo
esque el titular de la tarjeta
que acuda al restaurante con
clientes siempre coma gratis,
por ejemplo,y reciba un trato
preferente enel
establecimiento’ explica ivar
Yuste, responsable de Hotel
Dynarnics en Espaia.

El coste de captacion de
clientes no cuesta dinero at
hotelero,que empezard a
compartir el beneficio con
Hotel Dynamics una vez que
empiecen a verse los
resultados. Segun Yuste, un
buen programa puede ofracer
més de un millén de euros de
beneficio neto al afto.
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