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En el entorno de distribucién competitivo de hoy, reducir el costo de compra de los huéspedes para maximizar
cada doélar es primordial para el éxito. Con muchos actores del mercado que reciben una gran comision

a cambio de la distribucidn, conducir las reservas a través del Brand.com es el camino mas claro para
aumentar la rentabilidad y disminuir los costos.

Sin embargo, muchos hoteleros luchan por asegurarse de que su canal directo sea el mas visible y atractivo
para los huéspedes. La tasa de conversion promedio en brand.com es solo 1-3% por cada 100 visitantes, con
menos de la mitad de ese grupo incluso haciendo clic para encontrar las tasas.

Conversiones Directas”

VISITANTES AL WEBSITE

HARA CLICK EN LAS TARIFAS

HARA CLICK MAS ALLA DE
LA SELECCION DE TARIFAS

HARA CLICK EN PAGOS/MAS INFORMACION
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COMPLETARA LA RESERVA
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JPor gue las tasas de
conversion directa son tan bajas?

A través del tiempo, el viaje de los huéspedes ha cambiado drdsticamente, mientras que

la mayoria de las estrategias hoteleras se han mantenido constantes. En el panorama

de compras de hoy, los visitantes ingresaran en promedio a 18 sitios web en multiples
dispositivos, abriendo unas 8 sesiones antes de tomar la decisién de reservar (Phocuswire).
Mientras tanto, los canales de terceros han introducido beneficios de lealtad, paquetes y
mensajes de urgencia que atraen a los compradores a reservar a través de ellos. Los hoteleros
deben ser mas inteligentes que nunca para asegurarse de que su canal directo pueda romper
el ruido y ser la opciéon mas atractiva para los compradores.

Interpolation of direct conversion statistics from Phocuswright (https://www.phocuswright.com)
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JPor qué son importantes
las tasas de conversion
directar .

Cuando los hoteleros venden inventario en
canales distintos al Brand.com, los ingresos

se pierden en las tarifas pagadas a los socios
de distribucion. Esto aumenta el costo de
adquisicidon de huéspedes vy le quita ganancias
al hotel. Al conducir reservas a través de Brand.
com, los hoteleros maximizan las ganancias

al eliminar al intermediario. Dado que los

datos muestran que menos de la mitad de

los compradores visitan el motor de reservas
directas del hotel o la cadena, es imprescindible
maximizar las tasas de conversion para quienes
lo hacen.

A continuacion, vemos un ejemplo del diferencial
de ingresos entre los diferentes canales de
reserva:

OPAQUE MERCHANT GDS HOTEL WEBSITE

i dp dp A

Ingresos netos S]_ZO S206 5235 5260
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;Que puntos influyen en
mMi tasa de conversion
directar

Cuando se busca aumentar la tasa de conversidn directa, los July 10 July 14 N
hoteles deben superar una variedad de factores externos e
internos para mejorar el rendimiento en el Brand.com, que

¥ Savings alert: below average rate

5 1 room, 2 adults, 0 children v

incluyen:
@A Brand.com View Deal >
Problemas gue impiden gue 0s
. . #H Hotels.com View Deal >
clientes lleguen a su canal directo _
& Expedia.com View Deal >
@ X Travelocity.com View Deal >
O D
=) @ Google
3
I
; §\§ & >
Estrategia de medios Search Engine Optimization (SEO) Metabuscadores
Mala visibilidad del canal Los huéspedes buscan un Los hUéSDEdES ven mejores  Los huéspedes no ven mi
directo en los canales de hotel en su drea y no lo precios en canales de‘ , can.a’l directo como una
distribucién externos. encuentran como una terceros en comparacion con  opcion en los
opcion mi canal directo metabuscadores

Obstaculos para maximizar
las reservas en su motor de
reserva directa

Las mejores tarifas / Sentido de urgencia

Website/Brand.com , Los huéspedes no sienten la urgencia
Los huéspedes no sienten ' de reservar cuando ingresan al
la urgencia de reservar @____ / @ embudo de reserva

cuando ingresan al

embudo de reserva Las tarifas de las habitaciones

) parecen mas altas que en los canales
H de terceros.
Las tarifas de las habita-

ciones parecen mas altas Navegacion atractiva
que en los canalesde ~ mmemmomoseess @ Los huéspedes salen de mi motor de
terceros. reservas antes de convertir
;
Recupera

No hay estrategia para -
volver a involucrar a los

huéspedes que abandonan

el proceso de reserva.
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Estrategias v soluciones para
mejorar el rendimiento
del canal directo I
as ofertas privadas(private offers) han

Los hoteleros pueden garantizar el éxito a largo plazo permitido a los clientes de TravelClick lograr un
mediante la segmentacién de multiples estrategias de aumento promedio de conversion directa del

reserva directa adaptadas a sus necesidades comerciales
y al segmento de audiencia preferido. 1 2 3 O/O

Algunas promociones adicionales que puede
crear para impulsar la demanda incluyen precios

o PARIDAD DE PRECIOS seguin zona geografica, promociones basadas en

1 . dispositivos y ventas en ultimo momento

o Atraiga a mas clientes potenciales
a ingresar en su motor de reserva.

Problema: Los huéspedes ven mejores precios en canales de terceros que en mi canal directo
Solucion: Logre la paridad de precios al ser creativo con las promociones

Por qué: El precio es el mayor punto de decisién para los compradores al elegir entre canales (Koddi).
Para que los hoteles se aseguren de que siempre son la opcion mas atractiva, necesitan mantener tarifas
que cumplan o superen a la competencia

Como: Primero, asegurese de que sus tarifas estén en paridad y mejores practicas de accion (ingrese
aqui para revisar nuestro Rate Parity Playbook para conocer las recomendaciones de paridad tarifaria).
En segundo lugar, envie las mismas promociones a las OTA que a su motor de reservas, pero combinelas
con servicios adicionales como comidas incluidas reservando a través del Brand.com. Para llevar las
promociones un paso mas allg, puede ofrecer promociones directas u ofertas privadas/opacas (Private
Offers), para asegurarse de que los huéspedes reciban el precio mas bajo en su Brand.com.

Website Directions Save
Para mas informacion

accede al manual de
5-star hotel paridad de precios

para hoteleros aqui
BOOK A ROOM

Ads - Check availability

4.4 4444 5046 Google reviews

Brand.com muestra la tarifa mas
baja al ofrecer una promocion
exclusiva para canal directo.

P E Mon, Oct7 [ Tue, Oct8 & 2

L Random Hotel Official site s288- >
Members Save Maore | Eook Direct and Save 10%
B3 Booking.com $219 >
B8 TripAdvisor.com $200 >
I3 KAYAK.com 218 >
View more rates from $218
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o CAMPANAS MULTICANAL

0 Problema: Mala visibilidad del canal directo en los canales de distribucién externos

Solucion: Ejecute una campafia multicanal que anuncie repetidamente su mejor tarifa
utilizando etiquetas descriptivas

_Por qué: Hemos aprendido que el precio es la forma mas facil de competir con
distribuidores externos. Llegue a una mayor audiencia de huéspedes potenciales haciendo
que su tarifa mas competitiva sea visible en tantos canales como sea posible.

4 . . . ~ . . . .
~ Como: Anuncie la misma tarifa en sus campafas en medios, en las comunicaciones a clientes
enviadas a través de su CRM, en su motor de reservas y en su sitio web para que
los compradores no puedan perderse su precio competitivo.

CRM (por ej. Correo personalizado)

Media (por ej. Google anuncio)

Ad - stay.welkresorts.com/ % Recreation Cénter ¥
. Y

Welk Resorts San Diego | Your Fall Getaway

Escape to San Diego & get 15% off your stay + a $50 resort credit. Perched on 450 acres among

the boulder-strewn hills of San Diega’s North County. Fitness Center. Yoga Room. Two-story

Climbing Wall. Spin Room. Five recreation centers.

-
i R

Accommodations Dining

Browse Our Wide Selection Welk Resort San Diego Features . You’re almost here...complete your booking

To Match Your Needs Great Dining Options. Browse Now! Welk Resorts San Diego

Local Attractions Craft Beer Tasting el o S0 Hello Lauren, you need a break

Planning Your Vacation? Get ATaste Of Local Beer Culture 43 K%k Kk 3,158 Google reviews, e

Browse Our Local Attractions! Brewed To Perfection

3-star hotel

Stay Total: $855.96
Oferta especial de
Verano: 25% de

descuento en tarifas

especiales

\_ Promocién web

another
day

in
paradise

Motor de reservas

Stay Longer, Save More!

® Advance Purchase Rate )
o Details $96

1 Bedroom Suite +§ 14 Cash Rewards &
O Flexible Travel Rate e

et 109 H
= e : Book 4 Nights, Pay For 3!

| 2People 1KingBed 150fa Bed +$16 Cash Rewards @

O Leisure Rate 11
Spend another day in paradise, on us.
Details $128 P Iy in p:

When you stay four nights, your fourth
consecutive night is free.

18585 5q. ft villa offering s master +319 CashRewards @

O Rise & Dine 5181
ig/dining room with queen sleeper sofa and mini Detalle Only available when you book direct right now at
itchenvith cook snd dia +$ ° WelkResorts.com

View All Rates

View Room Details And Enhancements
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o ESTRATEGIA CON PALABRAS CLAVE

Problema: Los huéspedes buscan un hotel en mi &rea y no lo encuentran como una opcion

0 Solucion: Desarrolle una estrategia de optimizacién de motores de busqueda (estrategia SEQ)

43

para su sitio web, orientando términos de busqueda relevantes y de nicho

Por qué: Aumente el trafico organico a su sitio web clasificando por términos de busqueda
especificos y distintos que le permitiran destacarse de otros hoteles en su area, y lo hara
altamente visible para los huéspedes que tienen mas probabilidades de convertirse.

Como: Realice una investigacion de palabras clave y un anélisis competitivo para optimizar
su sitio web a través de contenidos especificos (SEO tags, titles, on-page content, blog posts, etc.).

o GARANTIA DEL COMPRADOR

Problema: Los huéspedes abandonan mi sitio web antes de llegar a mi motor de reservas

0 Solucion: Reduzca las barreras para el motor de reservas mostrando tarifas primero,

El manual de reservas directas

ofreciendo llamadas frecuentes a la accién (botones call to action) y mostrando
contenido atractivo en su sitio web.

Por qué: Los compradores desean ver la tarifa que anuncian en el sitio web una vez que llegan al
motor de reservas. Si no lo hacen, pueden elegir una ruta mas simple para reservar y retirarse del
embudo de compra. También buscan recopilar informacién sobre su propiedad de la manera mas
eficiente posible, asi que asegurese de que su propiedad se vea atractiva y que toda la informacion
necesaria (como ubicacion, servicios, atracciones, etc.) se transmita en un formato conciso.

Como: Anuncie la mejor tarifa en la pagina de inicio del Brand.com para que los compradores puedan
identificar facilmente el costo. Proporcione llamadas frecuentes a la accion (botones call to action como
‘Reserve Ahora’) para redirigir al huésped al motor de reservas vinculando las ofertas especificas y tipos
de habitaciones. Ademas, el uso de contenido atractivo como video para mostrar su propiedad puede
disminuir la tasa de abandono hasta en un 30% y aumentar la cantidad de tiempo que pasa en su sitio
web hasta en un 20%.

Disefio atractivo, de
facil navegacion

Tarifas enlazadas a su
motor de reservas

Videos

Ofertas exclusivas
faciles de reservar

DAILY BREAKFAST FOR  JIMMY’S RESTAURANT REMARKABLE
TWO LOCATION

A

www.travelclick.com
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Motor de reservas: maximice las conversiones
en su motor de reservas.

o EXPERIENCIA DEL USUARIO

Problema: Los huéspedes abandonan mi motor de reservas antes de convertir.

0 Solucion: Cree una experiencia perfecta en todo el embudo de reservas que elimine las

El manual de reservas directas

barreras a la conversion y muestre su marca.

Por qué: En nuestro panorama actual de comercio electrénico, los usuarios esperan una
experiencia sin fricciones y personalizada comprando en linea. Con una multitud de opciones de
reserva en sus manos, los huéspedes abandonaran su canal directo si no es perfecto, intuitivo
y atractivo.

Como: La navegacion constante combinada con contenido atractivo y de alta calidad ayudara
a impulsar que los visitantes de la web pasen convertirse de espectadores a efectuar una
reserva. Reduzca las barreras para reservar a través de la funcionalidad de inicio de sesion
Unico y transfiriendo cualquier entrada del sitio web, asegurando que los invitados nunca
tengan que repetir una entrada. En su motor de reservas, involucre a cada huésped con
navegacion interactiva, disefio movil y videos para atraerlos a completar una reserva.

www.travelclick.com
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e COMPROMISO DEL USUARIO

Problema: Los huéspedes no sienten la urgencia de reservar cuando ingresan al embudo de reserva.

0 Solucion: Llame la atencién al inventario para impulsar la demanda.

4 ’ . . . . . o7
_ Por que: Es mas probable que los invitados consideren otras opciones, retrasen una decision y se
retiren de su embudo si no sienten la necesidad de reservar.

_ COomo: Muestre llamadas a la accién y carteles que resalten poco inventario o promociones
especificas de Brand.com para crear demanda y atraer a los invitados a reservar en su canal
directo. Si los compradores han pasado mucho tiempo en su embudo, pero aun no han reservado,
cree mensajes emergentes para impulsar la accion.

B UNLOCK WEB. DIRECT QFFERS (for exdusive discounts) | Hot Summer Sale: 50% OFF: Pay Now & Save (No._.- From £3248 162 @+ Add Code - Earn 15% Cash Rewards  +

Web-Direct Exclusive Web-Direct Exclusive Web-Direct Exchusive:

O X

Ahorre reservando con antelacion

Podra ahorrar hasta un 25% con este descuento
por reserva anticipada. jComplete su reserva

ahora!

$162 VIEW RATES VIEW RATES

Standard Room Lower Floors City View Room Comer Deluxe Studio Standard Mensaje Pop_up
£ 4 Pecole @ 2 Double Bed B, ¢ resple (G 2 Double Bed £ # people ; 1 King Sed
é 1 King Bed =3 1 Safa bed

Banners promocionales

Correo electrénico de remarketing

® ATRA E R A LO S H U ES P E D E S D E N U E\/O personalizado con contenido, tarifas

y disponibilidad extraidos de su CRM

Problema: No tener establecido una estrategia para volver a
atraer a los huéspedes que abandonan el sitio.

Myl Ondy 4 Days et 10 book!
Octobe 14,2018 a1 6:42 A

0 Solucion: cree campafas de remarketing de abandono
capturando la informacion de los invitados y
dirigiéndolos con ofertas personalizadas.

RELAX PACKAGE

1S WAITING FOR YOU

_Por qué: Aunque es posible que un huésped no haya estado listo para
reservar la primera vez que ingresé a su embudo, aun podria realizar la
conversion si su canal directo causa una segunda impresion. Asegurese
de dirigirse a los huéspedes que abandonan con ofertas atractivas para
redirigirlos a su sitio web y alentarlos a completar su reserva.

_ Como:: Para los huéspedes que abandonan su embudo, configure
una opcién de espera de habitacion (room hold) y una camparia de
correo electronico de abandono de compra dirigido a permitir que los
clientes retomen justo donde lo dejaron y reserven en un momento mas
conveniente. Haga referencia a los datos de comportamiento del huésped
para enviar correos electrénicos personalizados a los huéspedes que
abandonan mostrando la oferta que es mds probable que reserven junto
con las tarifas en tiempo real extraidas de su Sistema Central de Reservas
(CRS).Reservations System (CRS).
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;/Como podemos ayudarte
desde TravelClick?

Nuestro equipo de expertos esta a tu disposicién para ayu-
dar a impulsar tu éxito mejorando tu paridad de precios.

Permitenos mostrarte cémo de sencillo es reunir data detal-
lada sobre paridad de precios y competitividad de tari-

fas con la solucion Rate360 y nuestro Hotelier Analytics
Metasearch. Te explicaremos coémo pueden ayudarte a iden-
tificar areas de mejora y nos podremos encargar desde el
equipo de TravelClick de, en tu nombre gestionar los prob-
lemas de disparidad de precios con los metabuscadores.
Podremos a tu disposicién un equipo de expertos acostumb-
rados a trabajar con hoteles en todo el mundo para mejorar
la paridad de tarifas en todos sus mercados.

Sobre TravelClick

TravelClick ofrece soluciones innovadoras, fundadas en el analisis de datos

de negocio que ayudan a hoteles a nivel global a maximizar sus ingresos.
Nuestro conjunto de soluciones interconectadas — Business Intelligence, Media,
Web & Video y Guest Management — ayuda a mas de 25,000 clientes a crear
mejores decisiones de negocio para entender mejor, adquirir, convertir y retener
huéspedes. Con presencia en 176 paises, tenemos un profundo conocimiento
de mercado a nivel local sumado a nuestra perspectiva global, que nos impulsa
a alcanzar resultados 6ptimos para nuestros clientes hoteleros.

Contacta con nosotros

©2019 TravelClick. “TravelClick” and all related logos and marks are owned by and/or are registered trademarks of TravelClick

Online: www.travelclick.com Email: info@travelclick.com Phone: +1 847 585 5259



