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Muestra

gacion cuantitativa: encuesta preguntas
cerradas

oteles urbanos asociados a Keytel
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¢Los precios medios han superado la
inflacion en 2002-20067
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¢Se cumplen las expectativas del ano
anterior?

En 2006: ¢Habra que bajar precios en el futuro?
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Evolucion precios medios respecto
inflacion (17.5%)
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¢Los precios medios han superado la
inflacion en 2002-20067?
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Variacion del RevPar 2002-2006
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Evolucion RevPar
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Evolucion RevPar
Espana
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¢Se cumplen las expectativas del ano
anterior?
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Variacion del GOP

Evolucion
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¢Se cumplen las expectativas del ano
anterior?
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En Espana, el GOP supera las
expectativas del ano anterior
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Comportamiento estable de los costes de
explotacion
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Variacion de RevPar y GOP
2002-2006
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Variacion de RevPar y GOP
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Fuente ESADE-Keytel, 2007
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¢Podra mantener el RevPar en el futuro?
Evolucion
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¢Podra mantener el GOP en el futuro?
Evolucion

100% -
m Si
50% - m No, subira
m No, bajara
0% -

2005 2006 2007

Fuente ESADE-Keytel, 2005-2006-2007

P



Evolucion futura RevPar y GOP
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ESPANA

Estrategias de fijacion de precios
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Estrategia de fijacion de precios
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¢Qué atributos valoran los clientes?
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¢Qué atributos valoran los clientes?

Evolucidon

Espafa Europa
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Acciones necesarias para aumentar tarifas
Espana
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Acciones necesarias para aumentar tarifas
Europa
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Acciones necesarias para aumentar
tarifas

Espana
o Administraciones comercialicen
mas

O Mas formacion al personal
O Mejorar la comercializacion

Europa

O Innovar productos

O Mas formacion al personal
O Mejorar la comercializacion
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Importancia actual de los canales de
comercializacion
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Importancia futura de los canales de
comunicacion
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Evolucion en Espana

Real Perspectivas
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AAVV nacional Web terceros
Web propia Espontanea
Real Perspectivas
Representante Web propia
2007 P Prop
Web propia Representante
Venta directa Venta directa




O

Evolucion en Europa
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Se acabaron los anos de vacas flacas

> Clara mejora de los precios medios en el ano 2006: un 30%
consigue que sus precios medios superen la_inflacién para todo el
guinquenio, cuando el afio anterior era sélo un 25%.

» Las expectativas van anticipando la realidad de un modo fehaciente.

2005 2006 2007

>Total 23% 25% 30%
»Europa 20% 31% 29%
»Espafa 25% 21% 31%
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Se superan las expectativas en RevPar

> Clara mejora también en la evolucién del RevPar en 2006:

Aumenta para un 75% de los casos en el 2002-2006, cuando en 2001-2005
el aumento se disfrutd sdlo por un 52% de la muestra.

» Especialmente positiva la evolucion de los hoteles espaifioles: un
72% de la muestra afirma haber mejorado su RevPar.

» Se superan las expectativas del afo anterior. El RevPar aumenta
mucho mas que lo previsto

> EI RevPar mejora en muchos mas casos que el precio medio, un
75% frente al 30%, lo que indica que la ocupacién presenta un
com\aortamlento mas que favorable. Esto ocurre tanto en Espafia como
en el resto de Europa.

> Destaca la evolucidn de los hoteles en Espafia, que no habian tenido
unos resultados tan positivos en periodos anteriores.
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Costes de explotacion estables: GOP
mejorando

El GOP sigue la tendenC|a ‘:osmlva iniciada en el periodo anterior:
aumenta en un 72% 0S casos, mientras que anteriormente
aumentaba en un 63%.

Espaifa destaca también en la evolucion de este indicador frente al resto
de paises europeos.

El GOP se comporta en linea con lo previsto el afio anterior,
ligeramente por debajo.

En Espafa la realidad supera las expectativas del afo anterior, que
erardmdas bien de mantenimiento del GOP siendo mucho mas p05|t|va la
realida

Los costes de explotacion se han mantenido estables en 2006,
Eermltlendo que los hoteles que consiguen incrementos de RevPar lo
acen también a nivel de GOP, sobretodo en los hoteles espanoles.
En los hoteles del resto de Europa, se aprecia un cierto
empeoramiento en el comportamiento de estos costes.
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Categorias

Los de tres estrellas se mantienen en una situacion similar a anos
anteriores en cuanto a evolucion de precios; es a los que peor las
ha ido este ano: disminucion de GOP del 57 % cuando a nivel de
RevPar no les habia ido tan mal como otros afos.

Los de cuatro estrellas estan consiguiendo superar la crisis. Estan
mejorando: disminucién de RevPar del 27% y de GOP 33%. Pero
aun deben plantearse estrategias de futuro en serio.

A los de cinco estrellas es a los que peor les ha ido este ultimo
afo, después de una evolucibn muy favorable hasta ahora. Sus
precms pueden haber tocado techo, y muestran una tendencia
negativa respecto el afio anterior en RevPar y GOP. No plantean
una situacion alarmante pero si un cambio de tendencia, una cierta
moderacion.
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El futuro

> El futuro para los hoteleros es mas optimista que hace dos afios, cuando
sélo el 40% de los hoteleros creian que no seria necesario bajar preC|os en
los siguientes afos.

> La realidad se ha mostrado mejor que lo esperado, y las expectativas
de futuro siguen esta linea: un 70% de los casos afirma que no va a ser
necesario bajar precios en el futuro.

» Las expectativas para el RevPar no son muy distintas, un 59% afirma
que aumentara y un 28% que se mantendra; claramente mejores que en
las dos mediciones anteriores. En 2005: un 32% creia que disminuiria.

» Expectativas mejores que los dos afos anteriores, para todas las
categorias:

Los de tres, los menos optimistas: solo aumentaran GOP un 46% de la
muestra. Slmllar a anos anteriores.

Los de cuatro, mejoran expectativas: aumentos previstos del GOP para el
61% (en 2006 era de 41%)

Los de cinco, los mas optimistas: aumentos previstos del GOP del 88%, mas

incluso que el afio anterior (57%). >
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Estrategias de precios

El canal ha dejado de ser el factor mas relevante en la fijacion de los
precios, para serlo la ocupacion y las fechas.

Dynamic pricing puede ser |la tendencia

Mantener precios generalmente sigue siendo la estrategia mas buscada
en su gestion.

En Espana, el precio aparece como uno de los atributos que mas
valoran los clientes, cuando otros afios no se habia valorado asi: trato,
categoria, etc... El trato sigue siendo el atributo que se entiende como
mas valorado asi como la calidad.

Las acciones a realizar, coinciden entre los hoteles espafnoles y los
europeos: formacion al personal y mejoras en la comercializacion.

Llama la atencién la vision del papel de las administraciones publicas en
ambos grupos de la muestra. En Espafia es prioritaria la ayuda que ésta debe
prestar a los establecimientos mientras que en el resto de Europa se preocupan
mas por innovar.
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Estrategias de canales

> La web c!Jropia y la venta directa ganan posiciones, tanto en la
actualidad como en el futuro inmediato, y en los dos grupos de la
muestra analizados.

Sin embargo, en Espaia, el representante parece que tiene y va a tener
un peso importante en el mix de canales, y que la web de terceros pierde
importancia relativa.

Mientras que en el resto de Europa, las web de terceros se situan en
primeras posiciones del ranking.

> Los )TTOO en los ultimos lugares, (en 2006 en Europa era numero
uno).

> AAVV nacionales, también pierde claramente poder (en 2006 en
Espana era numero dos).

> Central de reservas y GDS mantienen posiciones interesantes.
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Gracias




