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Franco Grasso : Maacute;s allaacute; del Revenue M anagement Hoteler o#8233;: Coacute;mo aprovechar las
nuevas oportunidades de mer cado (Guide e Manuali) (Spanish Edition) before purchasing it in order to gage
whether or not it would be worth my time, and all praised Maacute;s allaacute; del Revenue Management
Hotelero#8233;: Coacute;mo aprovechar las nuevas oportunidades de mercado (Guide e Manuali) (Spanish Edition):

Para mantenerse a flote en un periacute;odo de grave crisis econoacute;mica como la actual, con disminucioacute;n en
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los flujos turiacute;sticos y reduccioacute;n tanto de llegadas como de promedio de permanencia, el Revenue
Management ofrece lareceta paraincrementar las ventas y maximizar |os beneficios: emplear unatarifa
dinaacute;mica que empieza lo maacute;s baja posible y luego sube en funcioacute;n del aumento de lademanda. Ya
no es posible hacerse con un mercado en continua evolucioacute;n de laforma que se haciacute;a en el pasado,
partiendo de unatarifa estaacute;tica generada por las necesidades de balance del hotel en cuestioacute;n.Para
determinar la tarificacioacute;n maacute;s adecuada es necesario:bull; tener en cuenta soacute;lo los costes variables
en la elaboracioacute;n de un precio;bull; vender, por [o general, a precios maacute;s bajos en temporada baja con
tarifas expuestas con gran antelacioacute;n;bull; vender, por lo general, a precios maacute;s altos y maacute;s cercade
lafecha en temporada alta;bull; dinamizar latarifa en funcioacute;n del dato histoacute;rico, de la distancia de lafecha
y dela previsioacute;n de ocupacioacute;n;bull; eliminar las listas de precios;bull; confiar maacute;s en el mercado
onliney menos en €l de las agencias;bull; formarse atraveacute;s de cursosy lecturas sobre Revenue
Management.Editado por Bibliotheka Edizioni



