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E se dissermos que existe
uma maneira relativamente
simples de aumentar sua
receita bruta em 20 a 30%?
Vocé acreditaria? Acredite
ou néo, mas o fato é que
apenas uma porcentagem
muito pequena de hoteleiros
usa estratégias de revenue
management g, talvez,

eles estejam perdendo
oportunidades de aumentar
a receita e os lucros.
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O que é gestdo de receita?

Revenue management é o uso estratégico de dados de desempenho, dados
do mercado local, tarifas dos concorrentes e outras andlises para prever a
demanda do consumidor, otimizando pregos e distribuigdo e maximizando
a receita e os lucros.

Nesta série, vamos revelar estratégias de gestdo de receita criadas para ajudar
vocé a alcangar receitas ideiais e lucro operacional bruto para ativos pereciveis

e com capacidade limitada (acomodagées, no nosso caso). Se implementadas
corretamente, uma propriedade de 50 acomodagdes consegue obter um aumento
de US $100.000 a US $200.000 por ano.


https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/top-7-ways-to-increase-hotel-sales/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/top-7-ways-to-increase-hotel-sales/

O que ndo é revenue management

Vocé pode achar que um bom revenue management seja apenas acompanhar

as tarifas dos concorrentes (compset), aumentar a ocupagéo e a receita ou fechar
vendas com qualquer grupo que surgir. Embora a andlise comparativa do conjunto
competitivo e a gestdo da ocupacgdo facam parte do revenue management, seguir
esses comportamentos especificos sem cuidado pode prejudicar seus negocios. Isso
porque vocé também precisa considerar:

Especificidades da sua propriedade (localizacéo, proposta de valor, etc.)

Sua dindmica de reservas (cadéncia e velocidade das vendas)

Forca da demanda futura

Expectativas de pregos dos héspedes (segmentos de mercado
e seu perfil de héspede ideal)

Para gerar mais receita, vocé ndo pode simplesmente definir uma estratégia e depois
deixar para 14. Os especialistas em revenue management sdo responsdveis por fazer
o planejamento e prever a demanda futura (para o ano todo) e, por isso, precisam
ser flexiveis o suficiente para mudar de estratégia se necessdrio. Isso ajuda a evitar
problemas, como deixar de vender muitas acomodagdes ou vender por uma tarifa
muito mais baixa do que poderia.
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https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/analise-competitiva-hotel/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/analise-competitiva-hotel/

A diferenga entre a gestdo
de rendimento e o revenue
manhagement

A gestdo de rendimento e o revenue
management foram ambos criados pela

indUstria da aviagdo, mas ndo sdo iguais.

O revenue management & a estratégia
completa para aumentar a receita

geral de uma propriedade, enquanto

a gestdo de rendimento foca em
maximizar o lucro de um bem especifico
em um determinado momento, como

a receita de um quarto de hotel na alta
temporada.

Pense na gestdo de rendimento como
uma estratégia para vender um quarto
pelo preco certo para o héspede certo
na hora certa. Considere o revenue
management como a maior estratégia
baseada em dados que usa a andlise
de dados para prever o lucro geral com
precisdo.
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indices usados pela ciéncia do revenue management

Vamos analisar algumas métricas e indicadores-chave de desempenho que vocé ja deveria conhecer:

A ocupacéo e a tarifa di@ria média (ADR) sdo muito usadas como um atalho para avaliar o sucesso
de uma propriedade, mas esses indicadores sozinhos ndo sdo suficientes para medir de modo eficiente
o volume de vendas gerado.

RevPAR: uma meétrica melhor

Uma métrica melhor que considera a relag@o entre esses nimeros é o RevPAR (receita por acomodagdo
disponivel). Ela é Gtil para medir a produtividade e comparar as propriedades dentro de um mercado. E
uma vis@o mais precisa do desempenho da propriedade, porque combina a ocupacdo e a ADR em uma
estatistica.


https://www.cloudbeds.com/pt-br/ferramentas/revpar/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/ferramentas/revpar/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/kpis-metricas-performance-hoteis/

A diferenca entre a TRevPAR: métrica de desempenho total

gestdo de rendimento
e o revenue management
(cont.)

O TReVPAR (receita total por acomodacdo disponivel) esté ganhando reconhecimento como uma
métrica importante de sucesso para as empresas hoteleiras. Por qué? Ao contrdrio do RevPAR,

da ADR e da ocupagdo, o TrevPAR mede o desempenho da receita total para toda a propriedade
e ndo somente acomodacdes.

GOPPAR: métrica simples de lucro por acomodacgéo

O GOPPAR (lucro operacional bruto por quarto disponivel) considera a receita total da propriedade
e 0s custos operacionais para medir o lucro operacional. Ao dividir o lucro total pelo nUmero de
acomodagdes disponiveis na propriedade, o GOPPAR oferece uma métrica simples e holistica

do lucro por acomodacdo.
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https://www.cloudbeds.com/pt-br/ferramentas/trevpar/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/ferramentas/goppar/

6 estratégias de revenue management

01. Adote precos 02. Configure 03. Gerencie

dindmicos restricoes de canais de vendas
estadia

04. Overbooking 05. Gerencie 06. Use tecnologia
grupos e vendas de revenue

corporativas management

Guia definitivo de revenue



01. Adote precos dindmicos

Apos ter uma boa vis@o geral do que o revenue management
significa para as propriedades independentes e por que ele é
importante, vamos, agora, explicar seis estratégias para vocé
colocar em pratica e comecar a maximizar os lucros hoje mesmo.

Comece adotando uma estratégia de pregos dindmicos
e avance para a proxima estratégia quando se sentir mais
confortdvel com a rotina.
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O que séo os pregos dindmicos?

Os pregos dindmicos no revenue management é algo simples: uma
acomodacgéio da propriedade (ou uma cama de albergue) precisa ser
precificada de acordo com a oferta e a demanda (seu prego de equilibrio).
Em geral, as didrias devem subir quando a demanda superar a oferta (para
lucrar com a ADR) e diminuir quando a demanda estiver fraca

(para aumentar a ocupagéio).

Agora, é hora de sair da sua zona de conforto. Considere os proximos 365
dias e determine a demanda aproximada da sua propriedade. E importante
que vocé pense sobre qual serd a demanda de forma proativa, porque ela
reflete diferentes niveis de potencial de receita.Por exemplo, para comecar,
vocé pode monitorar os eventos que se repetem na sua regido e medir as
diversas altas e baixas de ocupacdo com base nos seus dados histéricos.
Pergunte a si mesmo: vocé recebe mais héspedes no verdo ou no inverno?
H& convengdes na sua regido que atraem turistas a negdcios durante a
semana? Vocé oferece atividades para toda a familia nos finais de semana?
Vocé pode consultar o seu Visitors Bureau local para saber quais eventos sdo
promovidos.

N&o hesite em comecar. Talvez suas previsdes estejam mais corretas
do que vocé imagina. N&o se preocupe se ndo tiver certeza.

Essas previsdes e sua capacidade de estimar a demanda sé véo
melhorar com o tempo e vocé sempre pode ajustar suas decisdes
mais tarde. O mais importante € comecgar de alguma forma.



O que séio os pregos dindmicos? (cont.)

A proxima parte € mais divertida: use sua demanda antecipada para ajustar a tarifa didria.
Esse exercicio ndo se trata de maximizar a ocupacdo. O objetivo final de qualquer gerente
de receita ndo deve ser aumentar a ocupacdo, e, sim, maximizar seus lucros ou resultados.
Se vocé estd perdendo mais na ADR ao tentar aumentar a ocupacdo, significa que estd
deixando de ganhar dinheiro, porque isso reduz seus lucros no final. Para mais informacgdes,
confira como automatizar seus precos dindmicos com o PIE da Cloudbeds.

Acredite se quiser, mas alguns gerentes de revenue atualizam seus pre¢os diariamente

— até mesmo a cada hora. A quantidade de tempo investido deve ser baseada no tamanho
da oportunidade. Independentemente do seu tamanho, vocé deve revisar suas decisdes de
precos e estimativas de ocupagdo com regularidade (todos os dias, de preferéncia).

A demanda é sensivel ao pre¢co e muda constantemente. Seus precos precisam mudar
também. Vocé precisa ser flexivel o suficiente para se adaptar as condigcdes de um mercado
em constante mudancga e responder de acordo, atualizando seus precos com frequéncia.

Um pouco de pesquisa e conhecimento sobre os eventos futuros e as tendéncias do seu
mercado vao melhorar ainda mais suas estimativas e permitir que vocé alcance seu potencial
de receita e mantenha sua participagdo no mercado. Também ndo custa nada ficar de olho
nos prec¢os da concorréncia. Isso pode ajudar vocé a prever melhor a demanda e te dar
vantagem ao decidir como ajustar seus precos.

H& muitas ferramentas disponiveis que podem ajudar vocé a fazer escolhas de precos
dinadmicos. Por exemplo, a Ferramenta de Inteligéncia de Preco (PIE) da Cloudbeds retne
e exibe dados da concorréncia em tempo real. Com inteligéncia competitiva e um painel
completo, o PIE pode simplificar a tomada de decisdes de pregcos complicadas.
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https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/estrategias-precos-dinamicos-hotel/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/pricing-intelligence-engine/

02. Configure restricdes de estadia

Além de estabelecer precos dindmicos, hd alguns outros métodos ndo relacionados a precificacdo que vocé pode usar
para aumentar a receita e os lucros. Um deles é a definicdo de restricdes e controles de estadia, que ajudam a maximizar
o potencial de receita ao gerenciar os dias de alta demanda e os dias com previsdo de baixa ocupagdo, como por
exemplo, domingo ou dia seguinte a feriados (shoulder dates). As duas principais restricées usadas na hotelaria sdo:

Estadia minima (MinLOS)

Essa restricdo exige que a reserva seja feita por um
ndmero minimo de didrias consecutivas. Ela permite que
vocé desenvolva um padréo de ocupagdo relativamente
uniforme durante periodos de alta demanda ou eventos
especiais. Mais especificamente, a restricdo de estadia
minima ajuda a evitar que um pico de ocupagdo em

um dia reduza a ocupagd@o nas datas intermedidrias
(shoulder dates).

A MIinLOS também pode ser aplicada com taxas de
desconto. Por exemplo, os héspedes talvez precisem
pagar tarifas balcdo para estadias mais curtas, mas

podem aproveitar um desconto em estadias mais longas.
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Fechado para chegada (CTA)

Essa restricdo impede que os héspedes cheguem em uma determinada data.
A CTA & usada em dois casos:

1. Para limitar o nimero de chegadas em um determinado dia (para reduzir a carga
de trabalho da recepcdo, por exemplo, em preparacgdo para d chegada de um
grande grupo).

2.Em conjunto com as restrigées de MinLOS, para alcangar uma ocupacdo uniforme
durante as datas de alta demanda mais longas do que uma noite.

Em geral, as restricdes de estadia permitem que a propriedade filtre os clientes menos
rentdveis durante épocas de alta demanda, aumentando as receitas de hospedagem.

E importante observar que essas restricées s6 devem ser usadas quando o fluxo de vendas
estimado é suficiente para alcancar uma alta taxa ocupagdo sem perder receita.

h



03. Gerencie canais de vendas

Os operadores de hotelaria trabalham com vdarios canais de vendas como parte da estratégia de distribuicdo, incluindo reservas diretas, visitas,
sites de viagens online, agentes de viagens, canais opacos, contratos corporativos e outros. O objetivo da gestdo de canais de vendas & maximizar
sud receita ao restringir determinados canais de distribuicdo com margens de rentabilidade diferentes em momentos distintos.

Conceito

Diferentes canais de distribuicéo
sdo configurados em um pequeno
ndmero de grupos, gerenciados
simultaneamente. Como no caso de
alta demanda, pode ser vantdjoso
para vocé desativar os canais de
distribuicdo menos rentdveis a fim
de maximizar o rendimento. Isso vai
desacelerar o ritmo de reserva da
sua propriedade, mas gerard mais
receita com o aumento da didria
média (ADR).

n Guia definitivo de revenue
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Como funciona

Os canais de vendas s@o representados em um sistema de gestdo de
propriedades (PMS) ou software de channel manager pelos planos tarifarios.
Muitos desses planos tarifarios s@o gerencidveis (ou seja, podem ser
fechados ou abertos em um determinado momento para um intervalo de
datas especifico). Para uma gestdo de receita eficaz, &€ importante ter uma
lista completa de todos os planos tarifdrios, com as margens de lucro e os
descontos na tarifa balcdo (também conhecida como tarifa BAR ou base)
correspondentes e, em seguida, agrupd-los em 3 ou 4 categorias com base
no nivel de rentabilidade (ou seja, sua “proximidade” & tarifa balcdo). Depois
disso, para gerencid-los, desative os canais mais caros (e menos rentdveis)
quando a demanda e o ritmo de reserva estiverem altos. Entéo, basta
esperar sua ADR subir durante os periodos de alta demanda, gerando

um aumento proporcional nos seus lucros.


https://www.cloudbeds.com/pt-br/sistema-de-gestao-hoteleira-pms/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/sistema-de-gestao-hoteleira-pms/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/o-que-e-gestao-de-canais-e-para-que-serve-um-channel-manager/

Exemplo

Digamos que um hotel tenha 6 planos tarifarios diferentes (uma
simplificagéo apenas para exemplo, sabemos que esse nUmero
pode chegar a 20, 30 ou até mesmo 50 em alguns casos).

Os planos tariférios s@o: BALCAO, AAA (5% de desconto na tarifa
balcéo), Compra Antecipada (AP, promocdo de 15% de desconto
na tarifa balcéo), OTA (20% de desconto na tarifa balcéo), OPACO
(30% de desconto na tarifa balcéo), ULTIMAHORA (35% de desconto
na tarifa balcéo).

Analisando esses codigos tarifdrios, observamos que ndo tém a
mesma contribui¢do para os lucros finais. Com isso em mente,
vamos agrupar esses planos em 3 categorias diferentes com
base no nivel de rentabilidade (dos canais mais baratos e mais
rentdveis aos mais caros e menos rentdveis):

oo
olgolo
oloo|o
o[ ]e
PLANOS TARIFARIOS ‘ PLANOS TARIFARIOS 3 : PLANOS TARIFARIOS
Grupo1 Grupo 2 Grupo 3
BALCAO  $139 [N $119 | | OPACO $99 |

AAA $132  [ENTY $m | | OLTIMAHORA $90 |

{ Booking.com ﬁExpedicr . despegar }
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Depois desse exercicio, basta comecar a gerenciar os canais fechando
0s grupos n° 2 e 3 para as datas em que vocé sbé pode vender suas
acomodagdes pelo grupo n° 1, sem oferecer maiores descontos.

Ou sejaq, se os finais de semana sempre vendem, vocé pode tentar
restringir as reservas do grupo n° 3 nessas datas e ver como isso afeta
sua ocupacéo e ADR. Para datas de maior demanda (eventos especiais),
vocé pode fechar completamente os grupos n° 2 e n° 3. O grupo n° 1 vai
ficar sempre aberto.

Volte regularmente para conferir se os canais precisam ser reabertos,
caso a demanda real esteja mais lenta do que o previsto.

E preciso considerar mais um aspecto ao abrir e fechar esses diversos
canais de vendas. Em alguns casos, vocé pode ndo querer fechar

um determinado codigo tarifdrio, devido a contratos com empresas
diferentes que exigem a disponibilidade da dltima acomodagdo ou
politicas da marca etc. Coloque-os na categoria n° 1, que ndo pode ser
fechada. O restante precisa ser dividido entre suas outras categorias de
acordo com as margens de lucro e gerenciado conforme descrito acima.



04. Overbooking

Sobrevenda (ou overbooking) é uma técnica usada na estratégia de receita
para a compensagdo de futuros cancelamentos e no-shows. Em outras

palavras, se vocé acredita que terd 2 cancelamentos e 1 no-show, vocé faz a
sobrevenda de 3 reservas. Essa € a estratégia ideal para gerar mais receita.

Ainda assim, mesmo sendo uma ideia simples, poucos hoteleiros adotam
realmente essa pratica. Na verdade, € muito comum que a maioria dos
gerentes (especialmente de propriedades menores) feche a disponibilidade
em todos os canais antes de atingir 100% da ocupagdo para um determinado
dia. Na maioria dos casos, essa decisdo &€ motivada pelo medo de precisar
realocar um hospede.

No entanto, quando as praticas de overbooking sdo implementadas
corretamente, a chance de precisar realocar um héspede é minima,
gerando um aumento considerdvel na receita (assim como nos lucros).
N&o é preciso ter muita experiéncia nem conhecimento em revenue
management para alcangar esse objetivo.

Uma boa estratégia de overbooking baseada em andlise de dados
€ uma pratica de revenue management comprovada na industria
de viagens e hotelaria.
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https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/estrategia-overbooking-hotelaria/

05. Gerencie grupos e vendas corporativas

Gerenciar grupos e vendas corporativas significa avaliar a
rentabilidade desses canais de vendas e usd-los para maximizar
a receita e o lucro liquido da sua propriedade.

Para fazer a escolha certa ao decidir aceitar ou rejeitar uma
oportunidade de negbcio de grupo, precisamos realizar um
exercicio chamado andlise de deslocamento. Fazemos isso
comparando duas alternativas. A primeira alternativa € o
potencial de gerar receita com a solicitagdo de um grupo ou um
contrato corporativo (que beneficia imediatamente seu meio

de hospedagem ao aumentar a receita pela venda de didrias

a um preco combinado, além da receita adicional prevista que

é gerada por outros departamentos). A segunda alternativa é

a receita gerada com as vendas previstas do mesmo ndmero

de acomodacgdes para negdcios tempordrios (possivelmente,

a um preco mais elevado) que esse grupo/contrato corporativo
deslocaria. Vocé pode determinar o preco de equilibrio cotado para
um grupo ou contrato corporativo ao encontrar o ponto em que o
potencial de receita de ambas as alternativas € o mesmo, o que
significa que a propriedade ndo terd perdas ao aceitar o contrato.
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Ao realizar uma andlise de deslocamento, vocé pode descobrir que, a fim
de melhorar a rentabilidade, as vezes é necessdrio limitar (ou recusar) uma
oportunidade de negdcio de grupo por um dos seguintes motivos:

1. Seus canais de vendas tempordrios ndo antecipam os grandes descontos
normalmente oferecidos aos grupos, resultando em uma ADR mais alta.

2.Vocé evita o risco de ter um grande nimero de acomodacgdes canceladas
(mesmo que defina regras de cancelamento rigorosas, esse risco ainda existe).

Por esses motivos, cada solicitagdo corporativa ou de grupo precisa ser
analisada para avaliar seu potencial de receita em comparagdo com o
deslocamento dos negbcios tempordrios previstos.



06. Use tecnologia de revenue management

Tradicionalmente, grandes hotéis tém um gerente de receita para
lidar com todas as estratégias. O que faz um gerente de receita?
Ele reGne e analisa todos os dados necessdrios para tomar as
melhores decisdes de pregos que maximizam os lucros.

Para propriedades menores e independentes, € mais facil falar

do que fazer. Muitas propriedades pequenas ndo tém verba para
manter um gerente de receita em tempo integral na equipe. Com
os fundamentos abordados neste guia, vocé pode comecgar a
gerenciar a receita por conta prépria. Mas hd uma maneira melhor
e razoavelmente acessivel de controlar seu revenue management.
E aqui que a tecnologia de revenue management entra em jogo.

A tecnologia de revenue management é um divisor de dguas para
as propriedades independentes porque gerencia d receita para
que vocé foque em tornar a experiéncia do héspede perfeita.

15 Guia definitivo de revenue
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O que vocé deve buscar em uma ferramenta de revenue management?
Aqui estdo algumas funcionalidades essenciais:

* Integracdo com seu sistema de gestdio de propriedades para
garantir um fluxo de dados completo entre os dois sistemas;

e Automatizagdo das mudancgas de precos e restricoes de
estadia para vocé;

e Proporciona dados relevantes e detalhados sobre o mercado
e permite definir alertas para monitorar os pregos da concorréncia


https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/crie-a-estrategia-de-precos-do-seu-hotel-com-base-em-dados/

Infografico dos
fundamentos de
revenue management

Para resumir, aqui estd um infogréfico com
seis estratégias para gerenciar a receita

da sua propriedade independente.

Continue lendo abaixo para aprender algumas
taticas adicionais de revenue management
que ajudam nos seus esforgos principais.

Gerenciar tarifas e disponibilidade efetivamente
e, a0 mesmo tempo, ficar de olho em todos os
diferentes indicadores-chave de desempenho
é uma arte. Siga estas seis estratégias para
obter sucesso.
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Mais taticas

de revenue
management
para propriedades

Além das estratégias diretas de revenue
management que abordamos, existem
outras praticas que vocé pode usar
para apoiar seus esforgcos principais.
Uma auditoria independente e holistica
da propriedade pode ajudar a destacar
dreas que precisam de melhorias na
geracgdo de receita. Confira algumas
taticas adicionais que vocé pode usar
para aumentar sua receita.

17 Guia definitivo de revenue
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Marketing

O marketing € uma disciplina separada

e grandes marcas hoteleiras e empresas

de gestdo de hotéis costumam ter um

cargo especifico — ou até mesmo um
departamento inteiro — dedicado a
estratégias de marketing hoteleiro. No entanto,
temos que incluir o marketing aqui porque
ele precisa andar lado a lado com o revenue
management, jd que o momento, as tarifas e
a disponibilidade determinam no final quais
campanhas sdo realizadas e quando.

Um dos principais objetivos de qualquer
hoteleiro & conseguir migrar das OTAs para

os canais de vendas diretas da propriedade
(como sabemos, séo mais baratos e
rentdveis). A verdade é que essa é uma meta
dificil de atingir s6 com o uso de técnicas

de revenue management. Por isso, 0s
departamentos de vendas e marketing s@o os
melhores recursos para qualquer gerente de
receita tentar conseguir mais reservas diretas.

Gerencie avaliagdes online

O TripAdvisor e o Perfil da Empresa do Google de
uma propriedade sdo os lideres das avaliagdes de
viagens online. No entanto, também & importante
monitorar e responder ds avaliagdes publicadas
no seu site (se for o caso), nos sites das principais
OTAs e nas contas de redes socidais.

H& beneficios para o SEO também. Adicionar
conteldo original a sites, como avaliagoes, &
uma 6tima maneira de gerar mais trafego para
seu site. Implemente uma estratégia de gestdo
de reputacdo para monitorar e responder

as avaliagdes online periodicamente e use

os comentdrios para fazer melhorias na sua
propriedade.


https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/estrategias-marketing-hoteleiro/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/reservas-diretas-hoteis/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/gestao-reputacao-hotel/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/seo-sites-hoteis/

Upsells no revenue management

O upselling € uma maneira eficaz de aumentar
a receita. Tente ativamente vender servicos ou
comodidades adicionais na recep¢do, no site,
por campanhas de e-mail marketing ou por
SMS, Messenger e WhatsApp. Um hdspede pode
desconhecer os diferentes precos, comodidades
ou servigos adicionais (traslado do aeroporto,
passeios locais etc.). Vocé pode, inclusive, fazer o
upsell durante o processo de reserva usando um
motor de reservas que incentive os hdspedes a
incluir upsells, itens adicionais e promogodes ao
reservar online. Seus funciondrios precisam ser
treinados para ouvir os hdspedes e dar sugestdes
apropriadas de upsells de acomodagodes.

Ha& diversos métodos para fazer upgrade: de cima
para baixo (Mencionar as opcdes de pre¢co mais
elevado primeiro), por categoria de tarifa (tentar
fazer o upsell de uma categoria de tarifa mais
baixa para uma média) ou de baixo para cima
(mencionar a opgdo mais em conta primeiro e
apresentar as categorias seguintes

em estdgios, como: “Por apenas US$ 19,00 a
mais..”). As ferramentas de software também
ajudam os hoteleiros a maximizar a receita

com upsells relevantes.
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Gerencie os diferenciais
dos tipos de acomodacgéo

Monitore e analise o ritmo das reservas de
diversos tipos de acomodacdo durante
diferentes periodos de demanda, aumentando
ou diminuindo a diferenca tarifaria entre eles
pdra gerar mais receita.

Por exemplo: as suites de 2 quartos podem ser
mais populares no verdo se o hotel atrair mais
familias, enquanto clientes corporativos (que
usam apenas uma cama) podem reservar com
mais frequéncia durante o inverno. Analise os
padrdes de reserva por tipo de acomodagdo
antes de tomar decisées sobre os diferenciais.

A Ferramenta de Inteligéncia de Preco (PIE) da
Cloudbeds pode ajudar vocé a gerenciar os
tipos de acomodagdo individualmente com
base nos niveis de ocupag¢do de cada um.
Use o PIE para aproveitar todas as
oportunidades de geracdo de receita,
inclusive comparando suas tarifas com

as dos concorrentes para tomar decisdes
melhores de precgos e distribuicdo.

Gerencie receitas auxiliares

Muitos hotéis tém outros departamentos

que geram receita, além das acomodacgdes.
Se esses centros de receita auxiliar forem
significativos, também é importante gerencia-
los para maximizar a rentabilidade da
propriedade em geral. As vezes, isso significa
oferecer descontos ou até mesmo eliminar os
custos associados a um departamento para
aumentar o rendimento de outro, aumentando
a receita total. Por exemplo, os hoteleiros
podem oferecer estacionamento gratuito

ou desconto no restaurante como incentivo
para a reserva de um grupo grande ou dar
um desconto na didria para incentivar os
hospedes a gastar mais no cassino do hotel.


https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/upselling-hotelaria/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/sistema-engajamento-hospedes/

Sistemas
de revenue
management

Como mencionado acima, o sistema de
revenue management (RMS) é um dos
componentes mais importantes de uma
estratégia de revenue management eficaz.
Aqui discutimos como a tecnologia pode
ajudar vocé a otimizar os processos parad
economizar tempo, ganhar mais receita

e tomar melhores decisdes de negdcios.

O que é um sistema de revenue management?
um sistema de revenue management é

uma ferramenta completa feita para ajudar
propriedades a gerenciar varias tarefas

de receitq, incluindo gestdo de dados,
precificacdo, inventdrio e geragdo de relatorios.
Ele usa um algoritmo de precificagdo com
base em regras ou andlises que considera os
dados internos e externos para recomendar ou
atualizar os pregos e as restricdes de estadia.
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Como funciona o software de
revenue management moderno?

Um sistema de revenue management moderno analisa dados histéricos, de concorrentes e do
mercado em tempo real usando machine learning e algoritmos para apresentar recomendacdes
de precos aos operadores de hotelaria.

Ele coleta dados internos e historicos pela integracdo com seu sistema de gestdo de propriedades
(PMS) e channel manager, junto com dados externos importantes que afetam a demanda, por exemplo:
temporada, eventos, tarifas dos concorrentes, dados de voos, padrées climaticos e a economia.


https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/sistema-controle-hotelaria/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/sistema-controle-hotelaria/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/como-escolher-um-channel-manager-guia-completo-para-hoteleiros-e-anfitrioes/

Por que & importante usar
uma solugdo de revenue
management?

A tecnologia & cada vez mais importante no
setor hoteleiro. Confira, abaixo, por que o RMS,
em particular, &€ uma ferramenta fundamental
para hoteleiros.

Precos competitivos.

A demanda apés a pandemia atingiu um
ndmero recorde e o prego € agora um
dos principais fatores determinantes na
decis@o de compra de um turista. Um RMS

garante pregos competitivos sem a perda de

oportunidades de receita.

Condi¢oes do mercado em constante

evolucdo. Antigamente, os hoteleiros podiam

atualizar tarifas a cada semana, més ou até
ano sem ter problemas. Hoje, o mercado
muda com tanta rapidez que vocé precisa
de um sistema dedicado para monitorar
constantemente essas atividades.market
activities.
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Relatérios precisos com métricas
importantes. ADR, RevPAR, TRevPAR, GOPPAR
— essas sdo apenas algumas das principais
métricas financeiras das empresas
hoteleiras. Um RMS pode ajudar vocé a
monitorar esses KPIs e oferecer sugestdes
para a melhoria do desempenho.

Mais com menos.

Mesmo com um gerente de receita
especializado, fazer previsdes exatas e
alterar estratégias de pregcos manualmente
exige bastante experiéncia e tempo.

Com um RMS, vocé pode tomar decisées
mais informadas com rapidez.


https://www.cloudbeds.com/pt-br/ferramentas/adr/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/ferramentas/revpar/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/kpis-metricas-performance-hoteis/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/kpis-metricas-performance-hoteis/

8 beneficios de um RMS

Vamos detalhar os beneficios de usar um

sistema de revenue management na hotelaria.

1.

2]

Faga cdalculos complexos de maneira
rapida e precisa.

Os algoritmos do RMS trabalham 24 horas
para analisar os dados e as tendéncias do
mercado em tempo real.

Tome decisdes fundamentadas

sobre precos.

Sejamos sinceros, sem um RMS, ds vezes
tomamos decisdes de precos por instinto.
Isso pode funcionar ocasionalmente, mas
as decis6es baseadas em dados garantem
fluxos de receita consistentes por 6timos
precos.

Maximize a receita.

A receita liquida depende de como vocé
precifica suas acomodagdes. Com um RMS,
vOcé nunca vai perder a oportunidade de
otimizar suas didrias com automacgdo e
regras predefinidas.
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4.

Amplie a fungéo do seu gerente de receita.
Dé ao seu gerente de receita o tempo

e os dados necessdrios para decisdes
mais estratégicas. Um RMS pode ajudar

os proprietdrios e gerentes de receita das
propriedades a considerar perspectivas
diferentes com a tecnologia.

. Gerencie sem um gerente de receita?

O RMS pode ser uma mdo na roda para as
propriedades pequenas e independentes
que ndo tém um gerente de receita
exclusivo. A maioria dos RMSs apresenta
dados de maneira simples e direta, entdo
qualquer pessoa da sua equipe responsavel
pela precificagcdo das acomodagdes pode
cuidar disso com eficdcia.

Monitore seus concorrentes.

Seu dia ja é atarefado o suficiente para vocé
tenha ainda que se preocupar com o que o
hotel vizinho estd fazendo. Um RMS oferece
insights sobre a concorréncia para orientar
as mudangas que talvez sejam necessarias
na propriedade.

7.

Melhore a experiéncia do héspede.

Os turistas querem um precgo justo pelo
tipo de acomodacdo e valorizam as
propriedades com pregos estratégicos.
Além disso, ao otimizar as atividades
magantes de revenue management, sua
equipe terd mais tempo para determinar
como aumentar a receita por servigos
auxiliares e upsells de valor agregado.

Automatize operacodes.

A escassez de mdo de obra estd

maior do que nunca e mais de 90%

das propriedades ndo conseguem
preencher cargos disponiveis. O revenue
management é uma drea operacional
que vocé pode automatizar com um
RMS para reduzir a carga de trabalho

da sua equipe.


https://www.cloudbeds.com/pt-br/artigos/upselling-hotelaria/
https://skift.com/2022/10/07/hotels-still-face-wide-gap-between-job-growth-and-openings/
https://skift.com/2022/10/07/hotels-still-face-wide-gap-between-job-growth-and-openings/

Recursos essenciais em um software de RMS

Ha& varias solugdes de software atualmente e a sua escolha dependerd do tamanho, dos requisitos e do orcamento da propriedade.
Confira alguns dos recursos essenciais ao pesquisar um sistema de revenue management.

Regras e alertas automatizados

Para diminuir o tempo gasto no sistema,

procure um RMS compativel com regras

e alertas predefinidos, para ndo precisar verificar
seus dados e atualizar tarifas manualmente. Regras
e alertas especificos podem incluir (sem limitagéo):

» Alertas baseados no compset: receba alertas
sempre que houver uma mudanga importante
nos precos (ou seja, sempre que o prego do
compset aumentar em 10%).

» Alertas baseados na ocupacdo: receba alertas
quando for necessdario atualizar suas tarifas com

base na ocupacao (ou seja, aumentar suas tarifas

guando a ocupacdo subir)

* Regras com base em restri¢gées: adicione
restrigbes que impegam o recebimento de
novas reservas (ou seja, uma estadia minima).

22 Guia definitivo de revenue
management na hotelaria

Funcionalidade de
comparacdo de tarifas

Manter a paridade de tarifa é
fundamental, j& que os viajantes

visitam sites de metabusca para
comparar pregos em todos os canais
de distribuicdo. Seu RMS precisa ter

uma funcionalidade de comparacdo de
tarifas que permita a visualizagdo das
suas tarifas no motor de reservas, nas
conexdes de agéncias de viagens online
(OTAs) e em relagéo aos concorrentes.

Previsdes e
recomendacgoes de precos

Com base em fatores como a demanda do
mercado, os dados historicos e os precos dos
concorrentes, seu RMS precisa fazer previsdes
e recomendar pregos para garantir que vocé
sempre ofereca o prego certo no momento
certo. Vocé precisa conseguir designar o nivel
de controle do seu RMS na implementagdo de
decisdes de pregos ao definir regras em que
O preco é atualizado automaticamente em
determinadas situacdes e, em outras, exigindo
sua permissdo.



Recursos essenciais em um software de RMS (cont.)

Painel completo com relatérios Integracdo com outros sistemas Na nuvem

e informagdes importantes

Um RMS né&o é tdo eficaz sem a integragdo . .
gras A demanda do mercado é imprevisivel

Os dados né&o servem para nada se ndo forem adequada com seu chgnnel manager, PMS, CRM e precisa ser monitorada em tempo
analisados e interpretados para a tomada de e motor de reservqs;O |degl equeo RM? fGQ‘C' real. Além de conseguir fazer login para
decisdes. Um RMS precisa fornecer relatérios parte de uma solugdo maior de h0t9|0”0:~fe't0 monitorar o desempenho em qualgquer
importantes com um retrato facilmente para colaborar na condugdo das operagoes. lugar e a qualguer Momento, um RMS
compreensivel do desempenho e a opgéo de Seus sistemas precisam estar em constante ha nuvem proporciona uma melhor
uma andlise de dados mais profunda. Seu RMS comunicagdo para C"fU.C'“ZC'r as tarifas em ~t0d03 conexdo entre os sistemas e candis e
precisa apresentar informacées sobre os KPIs, 0s canais, gerar relatorios s?bre a ocupagdo e oferece atualizages periddicas para
como RevPAR, TRevPAR, didrias vendidas, ADR, fornecer dados para previsdes.

_ manter a eficAcia.
origens das reservas etc.

Um fornecedor com
suporte 24 horas

As didrias sdo a for¢a vital do seu negécio
e a forgca motriz da receita. Se voceé tiver
problemas com seu RMS, vocé vai precisar
de um parceiro com suporte e recursos
sempre disponiveis para voltar aos eixos.
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https://www.cloudbeds.com/pt-br/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/ferramentas/ocupacao/

Ferramenta de
Inteligéncia de Preco
(PIE) da Cloudbeds

O segredo da rentabilidade na hotelaria &€ um revenue
management eficaz. Diga adeus ds planilhas e aos
processos manuais e busque um sistema de revenue
management para levar a estratégia da sua propriedade a
outro patamar.

A Ferramenta de Inteligéncia de Preco (PIE) da Cloudbeds
é uma ferramenta integrada de precos dindmicos para
ajudar os hoteleiros a otimizar a receita e ficar a frente da
competicdo (ou do mercado) com o monitoramento das
tarifas dos concorrentes e os ajustes de preco automaticos
com base na ocupagdo. Como parte da Plataforma de
Hotelaria da Cloudbeds, o PIE se integra perfeitamente ao
PMS, motor de reservas, channel manager e parceiros do
Marketplace da Cloudbeds.
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https://www.cloudbeds.com/pt-br/pricing-intelligence-engine/
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A Cloudbeds também
tem orgulho de ser
parceira de integragdo
dos principais revenue
management systems.
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Esperamos que vocé tenha gostado da nossa série sobre
revenue management e comece ad implementar essas
taticas na sua propriedade para aumentar os lucros.

Como vocé pode ver, além das estratégias mais
diretas de revenue management e precificagdo,
os donos de propriedades podem aumentar a
receita de diversas maneiras.

Até o momento, a maneira mais facil de gerenciar sua
receita € com uma ferramenta criada especialmente
para ajudar vocé com suas metas.



https://www.cloudbeds.com/pt-br/integrations/
https://www.cloudbeds.com/pt-br/request-a-demo/

