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5Qué es un pronodstico de
Demanda?



Presupuesto de Ventas

Basado en previos supuestos

Intuicidn de Ventas-

Basado en experiencia y aspectos
. Nt i
emocionales no racionales.
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Reporte de Forecast-PMS

Lo que tengo reservado a futuro
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Estimacion a futuro de lo
demanda, basada en
tanto en ciencia como
en arte que se actualiza
constantemente 9y




Flementos Considerar Prondstico
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PRONOSTICO

Experiencia
1
‘ Buena informc_cién/_
0

Buenos Modelos




PRONOSTICOS

Conocimiento del Hotel y del drea. ,’O‘, Tendencias de reservas y curva de

A N
O reservas.

Eventos especiales.

Perfiles de mercado fiene el Hotel @

Numero de reservas garantizadas y'no
garantizadas

Ocupacion de los meses pasados y
periodo similares de anos anteriores

Habitaciones que afecten el numero de
habitaciones

Entrada de nuevos hoteles y renovaciones de
actuales o cambios de marca

Porcentaje de habitaciones reservadas y
fechas cutt Off de Grupos

A <
Disponibilidad de habitaciones de la Plaza Oﬁ\f q Planes de remodelaciones o renovaciones de
A 3



Prondsticos

NUmero de Llegadas
esperadas | Tendencias de
reservas y cancelaciones

NUmero de Walk-In

NUmero de extensiones de
estadia

NUmero esperado de no Shows

A
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®
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NUmero de salidas anticipadas

NUmero de Check Out —

NUmero de habitaciones fuera
de servicio

NUmero de personas en
habitacion- All Inclusive



Pronostico

@ General vs Segmento

Mejor a nivel de segmento de mercado basado en
diferentes curvas y diferente disposicion a pagar .

Restringido y

Desrestringido

Restringido basado en la capacidad del Hotel
Des resntringido no tiene un limite a la capacidad - Optimo

Quality Score
9.38

Limitaciones i -0.1%

LOS Longitud de estadia y las interacciones
Pronosticos para multiples longitudes de estadia.




Principios Prondsticos

por dia, mes, eventos especiales
(Martes- Martes Noviembre- Noviembre
Semana Santa - Semana Santa

Paftrones de
demanda

Externas: Cierre Aeropuerto — Apertura
Hotel —~
Internas: Acciones de marketing — A,
Cambio de marca- re-posicionamiento
de producto

Circunstancias
inesperadas

El rol de un Revenue Manager es lograr
cambiar los prondsticos de demanda



Para elaborar un prondstico, se necesita una serie de tiempo, la cual es definida como una recopilacion
de observaciones sucesivas en el tiempo para un mismo individuo.

La serie de tiempo tiene 4 componentes:

Tendencia.

[}

e Ciclo.

e Estacion.
e lIrregular.

Tendencia Ciclo

CICLO_INVERSION
GASTC_GOB
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Importancia de los prondsticos



CONOCER EL .
FUTURO AGREGA \- REDUCIR INCERTIDUMBRE

AUMENTAR CERTEZA

TOMAR MEJORES DECISIONES

ACTUAR EN EL PRESENTE PARA
INTERVENIR EL FUTURO













MAYORES CERTEZAS
MENORES INCERTIDUMBRE

FAL
VEF

_AS EN EL SISTEMA
[CULOS QUE VAN ADELANTE,

VEF

[CULOS QUE VAN A SALIR




Importancia

10

e Esun aspecto fundamental en Revenue N
Management. /

o Acciones tdacticas de Revenue Management
(gestion de tarifas, controles de estadia, gestion de
capacidad, andlisis de desplazamiento).

o Acciones estratégicas.

o Anficipar periodos de mayor demanda contraida o
sin contraccion ayuda a determinar las unidades
esperadas a vender y los ingresos.
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Importfancia

o Brinda las pautas para identificar cudles han sido las

estrategias mas exitosas y que han aumentado los //
beneficios del hotel. TS,

e Provee informacion relevante a la hora de evaluar =/ S
nuevas propuestas de comercializacion y de S S
negocio.

e Monitorear los resultados en tiempo real permite que
el hotelero gestione eficientemente el inventario del
hotel, administre los canales de distribucion y sus
condiciones de venta y anticipe implementar
restricciones de venta.
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Pronosticos- Momentos de Incertidumbre

/ T
S

Escenarios Nuevas Variables Corto - Mediano Ajustes- Validacion

Optimista- Medio- Pesimista Factores Externos - cuantificar Plazo Constante y hechos a la

Mayor precisidon medida



Narrativas regionales COLOMBIA g
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