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Jak wspotpracowac z portalami

Na co zwraca¢ uwage, negocjujac pojawienie sie na poszczegdlnych
stronach rezerwacyjnych, jak wybra¢ sposrdd ich mnogosci najbardziej
odpowiednie dla swojego hotelu i jak oceni¢, ktéra z nich jest najbardziej
efektywna i ile powinna wynosi¢ prowizja dla portali - odpowiadaja
szefowie marketingu sieci hotelowych i dyrektorzy hoteli.
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Warimpex notuje
w 2011 roku dwucyfrowy
wzrost przychodow ze
W sprzedazy i ponownie zysk
Wyrdzniono
najlepsze hotele 2012
Godzina dla Ziemi
w Sheraton Poznan Hotel
Otwarcie hotelu
Dwor Sierakow

Novotel sie

Jakim hotelom najbardziej optaca sie wspotpracowaé w portalami zmienia

rezerwacyjnymi?

(zbiorowa odpowiedz): Wszystkim

Elzbieta Nitsze,

Dyrektor ds. Sprzedazy i Marketingu sieci Elbest
Hotels:

Poza tym, ze sa zrédtem klientéw, portale
rezerwacyjne sg rowniez zrédtem informacji
marketingowych. Czesto zdarza sie, ze
potencjalny gos¢ nie majac wiedzy o rynku
korzysta z systemu, aby zdoby¢ rozeznanie, jakie
hotele i w jakiej kategorii s3 w danym miescie, a
dopiero potem dokonuje rezerwacji —
bezposrednio w hotelu. Co oznacza, ze obecnos¢
na portalach rezerwacyjnych z dobra prezentacja
- opisy, zdjecia - stanowi samo w sobie
kampanie informacyjna w internecie.
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,Godzina dla
Ziemi” w hotelach Vienna
International

Odkryj stodka
tajemnice hoteli Mercure!

Konferencja
Inwestycji Hotelowych w
Europie Srodkowej,
26.04.2012 Hotel
Intercontinental, Warszawa

Hotele Novotel
przyjazne dzieciom —
Ogolnopolska akcja
dobroczynna

Hotel
InterContinental Warszawa na
kulinarnym szczycie

Ruszyt
subiektywny katalog hoteli:
HotelGateWay.pl
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Gheorghe Cristescu,

Country Sales Director na Polske sieci Best
Western:

Optaca sie tak samo hotelom sieciowym, jak i
niezrzeszonym. Réznica polega na tym, ze
hotele sieciowe posiadaja rowniez swoje kanaty
dystrybucyjne, ktére wspierajg je w wiekszym stopniu. W zwigzku z tym hotele
niesieciowe sg bardziej uzaleznione od rezerwacji otrzymanych z réznych

kanatéw dystrybucyjnych.




Elastycznos¢ kluczem do wspétpracy

Jan Wroblewski, cztonek zarzadu Zdrojowa Invest

Portale rezerwacyjne z punktu widzenia hotelarza obejmujg zaréwno portale
sensu stricto (Business to Consumer), jak i GDS-y — Global Distribution System
(Business to Business). Na tych pierwszych, klient moze zarezerwowac pokoj w
hotelu i dodatkowe ustugi. Na drugich, czyli informatycznych systemach
rezerwacyjnych (quasi gietdach) kojarzone sg tysigce kupujacych - posrednikéw
czy agentow turystycznych i sprzedajacych - hotelie czy linii lotniczych. Dla
efektywnej wspotpracy hotelu z portalem, ktérej ocena sg wysokie obroty,
kluczowg kwestia jest elastycznos¢. Elastycznos¢ w stosunku do cen,
dodatkowych akcji promocyjnych, zamykania sprzedazy, prowizji. Oprocz
oczywiscie: sity marki portalu, wysokich statystyk odwiedzin i lojalnych klientéw
oraz pomocnego w tym pozycjonowania portalu w gtéwnych wyszukiwarkach
internetowych (w Polsce zasadniczo Google), a takze samego interfejsu, ktory
powinien by¢ ,przyjazny” i atrakcyjny dla uzytkownika (wazne sa m.in. takie
cechy, takie jak intuicyjnos¢, szybkosc i tatwos¢ wyszukiwania i rezerwacji).
Najbardziej efektywne portale rezerwacyjne sa przede wszystkim elastyczne.

Elastyczne pod kazdym wzgledem: akcje promocyjne hotelu mozna
przeprowadzi¢ szybko, prowizje nie przekraczajg rynkowych na poziomie 5-15
proc., powyzej ktérych rabaty cenowe bylyby nieoptacalne itd. Niestety, portale
rezerwacyjne nie stosujg systemowo elastycznych prowizji, np. zmniejszajacych
sie w przypadku wyjatkowych akcji promocyjnych hoteli, a to na pewno
zdynamizowatoby rynek takich portali. Portale elastyczne w kwestii allotmentéw i
zamykania sprzedazy to takie, ktére nie wymagajg zbyt duzej liczby dostepnych
pokoi i pozwalaja zamkna¢ sprzedaz w dogodnym momencie dla hotelu, co
pozwala na optymalizacje przychoddw. Wiaze sie z tym bardzo wazna elastyczna
wspotpraca, tzn. otwartos¢ na nowe pomysty sprzedazowe, kompromisowe
rozwigzywanie probleméw, jak np. w przypadku wczes$niejszego zamykania
sprzedazy czy zmniejszania allotmentu ponizej umownie ustalonego, oraz
sprawnos¢ przeprowadzania poszczegdlnych projektédw. Dobra wspétpraca to
takze interfejsy administracyjne przyjazne dla hotelarzy.

W tym kanale sprzedazy, podobnie jak w wielu innych miejscach, sprawdza sie
zasada Pareto o stosunku 20/80, tzn. mniej wiecej 20 proc. portali
rezerwacyjnych, z ktérymi wspotpracuje hotel generuje 80 proc. przychoddw i
odwrotnie. Te 20 proc. portali to wiasnie te, ktdre sa silne i elastyczne. Przy
ogromnej liczbie portali rezerwacyjnych warto wspoétpracowaé w pierwszej
kolejnosci z najwigkszymi, chociaz oczywiscie 20 proc. przychoddéw z wielu
efektywnych, ale juz nie kluczowych, portali, nie powinno by¢ pomijane. Na
pewno tez zawsze sprawdzaja sie najwieksze. Dla polskich hotelarzy to na
pewno Booking.com, HRS czy z polskie — Hotele.pl, Rezerwacje.pl. Warto
zwréci¢ uwage, ze w zaleznosci od grupy docelowej klientéw hotelu oraz
charakteru obiektu, portfolio portali, z ktérymi powinno sie wspétpracowac
nieznacznie sie rézni, poniewaz czes¢ jest efektywniejsza dla hoteli miejskich,
inne dla SPA.
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