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Gestao de Receitas Simplificado

Algumas Unidades de médio porte e menores que nao podem pagar para contratar
um especialista em gestdo de receitas e que ainda ndo experimentaram os
resultados que a gestdo de receitas pode produzir. Muitos Hoteleiros sao
proprietarios de hotéis independentes e franchisados menores que as vezes lutam
apenas para manter a recep¢ao equipada.

A gestao de receitas ndo € menos importante para eles, mas tém que se contentar
com o que podem pagar e o que € pratico para eles.

As companhias aéreas foram as primeiras, no setor de viagens, a perceber que o
principio de ‘oferta e procura’ poderia ser usado para maximizar a receita. Elas
perceberam que vender todos os seus assentos a precos altos era quase impossivel
na maior parte do tempo.

Precisavam de alguma forma de preencher assentos suficientes para cobrir
despesas; e ainda ter a capacidade de aumentar os precos depois que essa base
fosse obtida. Assim, a tarifa magica de 7 dias nasceu.

Qualquer um que fizesse uma reserva com mais de 7 dias de antecedéncia de um voo,

conseguiu um bom negdcio; depois disso, a sua reserva € lucro e isso funcionou para
eles durante muitos anos.

O principio € o mesmo para os hotéis.

A medida que a procura por ocupagdo aumenta e a oferta (disponibilidade de quartos)
diminui, as tarifas mais baixas sédo fechadas para venda e apenas tarifas mais altas
estdo disponiveis.

Os hotéis hoje precisam de uma base de negdcios para cobrir as despesas
operacionais.

Vender todos os quartos ao mesmo preco raramente produz uma boa ocupagao ou
uma boa tarifa média.

Vamos examinar como as tarifas dos hotéis sdo determinadas.

Ao contrario do que alguns proprietarios de hotéis podem acreditar, definir tarifas tem
pouco a ver com o mobiliario ou design do hotel.

As tarifas dos quartos de hotel sdo determinadas pelo que as pessoas estdo
dispostas a pagar por esses quartos.
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Ja vi muitos quartos de hotel que vendem por $150 por noite na Florida, que
venderiam por $500 por noite em Nova York , pelo mesmo quarto.

A demanda de ocupacao € a principal diferenca.

Uma maior demanda permite tarifas mais altas, simples assim.

Ao desenvolver tarifas, € sempre uma boa ideia ‘estudar a concorréncia.
Esperancosamente, a Smith Travel Research domina a area da estatistica; os
relatérios do seu conjunto de concorrentes podem fornecer quase tudo o que vocé
precisa.

O relatério STR pode ser o melhor investimento que vocé ja fez para a sua
propriedade. Desenvolva suas tarifas em comparagdo com a sua concorréncia.

Como o seu hotel se compara?

Durante muitos anos, os hoteleiros perceberam que varios segmentos de mercado
toleram diferentes niveis de tarifas.

A maioria dos hotéis bem administrados define tarifas por segmento de mercado,
subindo e descendo a escala. Todas as tarifas fluem das suas tarifas maximas até
tarifas profundamente descontadas.

Uma vez que a sua escala de tarifas € determinada, € hora de comegar a definir os
parametros de gestdo de receita. Na sua forma mais simples, as tarifas podem
parecer assim:

Tarifa Normal Desconto 1 (Corporativo sem reserva)
Desconto 2 (Governo/Militar)

Desconto Profundo 3 (Descontos por Segmento)
Desconto Profundo 4 (tarifa promocional)

Por favor, note que as tarifas especiais como family & Friends Ou ACP nao estédo
listadas porque, como uma boa pratica comercial, essas categorias de tarifas
raramente sao encerradas.

Uma vez que as tarifas s&o definidas para cada segmento de negocios, conforme
listado acima, o proximo passo € definir os niveis de ocupagao desejados
necessarios para fechar cada nivel de desconto;
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0 que é necessario para estabelecer uma base de negdcios. Este exemplo é para uma
propriedade de 100 quartos.

0 a 50 quartos vendidos ........ todas as tarifas estao disponiveis

51 a 70 quartos vendidos......fechar tarifas de Desconto Profundo

71 a 85 quartos vendidos.

Fechar todas as tarifas, exceto as tarifas Corporativas sem reserva e Tarifas Normais

Por favor, note que as tarifas ndo sio realmente aumentadas.

A medida que o nimero de quartos ocupados ou reservados aumenta, categorias
de tarifas mais baixas sao fechadas para venda; na pratica, isso aumenta o
rendimento da receita.

As escalas acima sao muito simples; com pratica e experiéncia, pode-se adicionar

muitas mais variaveis para ajustar o rendimento das tarifas.

Obviamente, o0 mesmo principio pode se aplicar a periodos de feriados e eventos
especiais também. As tarifas podem ser aumentadas para esses periodos, mas as
mesmas escalas podem se aplicar.

Adicionando Restricdes
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Para periodos de alta demanda, muitos hotéis adicionam restricbes para aumentar
o rendimento da receita. Algumas restricdbes comuns, como estadias minimas,
fechamento para chegada, etc., sdo excelentes ferramentas para gestores de
yield (retomo) experientes.

As restricdes devem ser aplicadas com alguma cautela porque limitam a procura.

A Pratica Diaria Cria a Perfeicao

Uma boa pratica é criar uma reunido de yield para incluir todos os individuos-chave do
hotel.

Para comecar, sugiro reunir-se pelo menos trés dias por semana.

Propriedades maiores e propriedades com gestores de receita a tempo inteiro,
obviamente, revisam os quartos ocupados e reservados todos os dias.

O objetivo desta reunido € rever as reservas para o futuro para determinar quais
dias precisam de atencao.

Ritmo de Reservas

O ritmo de reservas, a taxa na qual as reservas sao feitas para o futuro, varia ao
longo do ano.

Se as reunides de yield forem realizadas com fidelidade, as pessoas que gerem a
receita ganharao uma nogéao do ritmo das reservas.

Um registo cuidadoso pode ajudar neste processo.

Geralmente, um programa de trés dias incluiria a revisdo da ocupagao da seguinte
forma: segunda-feira, 30 dias antes, quarta-feira, 60 dias antes, e sexta-feira, 120
dias antes.

Hotéis com negdcios de grupo poderiam ir até um ano ou mais todas as sextas-feiras.
A gestao de receita utiliza habilidades intuitivas e analiticas; ambos os conjuntos de

habilidades melhoram com a pratica. A mentalidade de um bom gestor de receita ou
equipe esta focada em produzir uma boa combinacdo de ocupacao e tarifa média. A
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missao do hotel deve ser construir uma ocupacao base, através de uma boa mistura
de tarifas, e entdo aproveitar a base fechando tarifas mais baixas para aumentar as
tarifas médias.

A missao nao deve ser simplesmente alcancar 100% de ocupacgéo;

deve ser alcangar uma ocupagao o mais alta possivel, com uma tarifa média o mais
alta possivel.

Para uma propriedade de 100 quartos, uma ocupacao de 85% com uma tarifa
média de $140 é mais lucrativa do que 100% de ocupacado a $110.

Embora ambos os cenarios produzam aproximadamente a mesma receita, quanto
custa para limpar 15 quartos? Quanto custa a energia eléctrica de 15 Quartos?

Este é um formato simplificado para aqueles hotéis que atualmente estdo
‘simplesmente vendendo quartos’.

O objetivo da gestdo de receita € ajudar os hotéis a ‘moldar’ seus negdcios.
Obviamente, pode haver muito mais detalhes e técnicas intrincadas envolvidas na
gestdo de receita; mas as vezes o progresso tem que vir em pequenos passos no
inicio.

Como afirmado no inicio deste paper, € verdade que muitos hotéis maiores,
franqueados e independentes, e algumas empresas hoteleiras tém gestores de
receita talentosos a tempo inteiro.

No entanto, a maioria dos hotéis independentes e menores nido esta utilizando
qualquer forma de gestao de receita em suas operagoes.

A gestado de receita, mesmo em sua forma mais simples, pode beneficiar a maioria
dos hotéis, independentemente do seu tamanho.

Existem outros fatores que afetardo as decisdes de fechamento e/ou restricdo, como
o histérico de ocupacéo, a pressao de excesso de demanda de hotéis com instalacbes
para convencgoes, e especiais. eventos a serem realizados na area.

Para propriedades que podem estar apenas a comegar a usar a gestédo de receitas na
sua operacao, a pratica leva a perfeicdo. Para muitos hotéis, comece pelo basico.

Vocé encontrara, em pouco tempo, muitas oportunidades para se tornar mais
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sofisticado com maneiras adicionais de melhorar o seu rendimento de receitas.

A gestao de receitas € um veiculo para ajudar os hotéis a tomarem consciéncia dos
quartos que vendem, das tarifas a que os vendem e do ritmo a que os vendem. E
uma forma de os hotéis se tornarem proativos no processo de venda, em vez de
simplesmente publicarem tarifas e esperarem que sejam vendidas.
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