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Le RevPAR (revenu par chambre disponible) est en hausse, mais qu'est-il arrivé à votre bénéfice ? Les fondamentaux de la demande dans le secteur de l'hôtellerie sont cycliques, et cela depuis toujours. De mauvaises nouvelles mondiales ou régionales peuvent avoir un impact négatif sur la demande de chambres d'hôtel alors que les périodes d'expansion économique ont l'effet inverse. Bien sûr, la croissance de l'offre influe directement sur l'efficacité de l'absorption des niveaux de demande à un moment donné dans le temps. Aujourd'hui, le secteur de l'hôtellerie vit un moment exceptionnel. Selon les données du STR, le secteur de l'hébergement hôtelier américain a affiché une croissance du RevPAR depuis treize trimestres consécutifs et le taux d'occupation au deuxième trimestre 2013 est un record depuis 2007. Pourtant, les projets de construction restent plutôt modestes pour la plupart des segments. Donc, dans un concours de circonstances aussi « favorables », pourquoi ne constate-t-on pas de gains importants dans le résultat brut d'exploitation ou le bénéfice d'exploitation net ? La réponse réside, semble-t-il, dans le fait que les directeurs d'hôtels sont confrontés à un véritable défi en ce qui concerne la hausse des coûts.



i



L'illustration ci-dessus provenant de la publication HOST Almanach 2013 concernant près de 6 000 comptes de résultat d'hôtels américains pour l'exercice 2012 révèle que le résultat net en pourcentage du revenu total a plongé après le pic de 2007 et n'est pas encore revenu au niveau de 2007, malgré les 4% de croissance des revenus totaux dans ce même laps de temps.
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Les coûts de distribution jouent aussi un rôle toujours croissant. Selon un récent rapport spécial sur la distribution publié par la Fondation HSMAI (Hospitality Sales & Marketing Association International), En prenant l’exemple d’un hôtel générant 3 millions de dollars en revenus de chambre, celui-ci aurait pu payer de 120 000 $ à 150 000 $ en coûts de distribution il y a quelques années. Il pourrait bien payer près de 200 000 $ à 250 000 $ en 2015. De toute évidence, les propriétaires et exploitants sont menacés par la hausse des coûts dans une multitude de domaines, donc la question se pose : quelles mesures supplémentaires peuvent être prises pour améliorer la rentabilité ? Ce livre blanc suggère neuf solutions créatives visant à stimuler la réflexion autour du dilemme entre des fondamentaux sectoriels sains et les menaces qui pèsent sur la rentabilité. Elles ont été conçues pour dépasser ce qui est évident afin de mettre en lumière certaines approches moins connues permettant de relever ce défi.



1. Concentrez-vous sur la performance prévisionnelle. Il est bien certain que bénéficier d'une vision claire de l'avenir va vous permettre d'anticiper le plan d'action qui donnera les meilleurs résultats. Le problème est que, trop souvent, seule une petite élite au sein de l'entreprise se voit accorder ce privilège. En général, c'est votre revenue manager qui analyse la prévision des chambres et détermine la fixation des tarifs et du contrôle des stocks afin d'optimiser les performances en matière de chiffre d'affaires. Votre revenue manager et votre directeur commercial concentrent également leur attention sur les périodes caractérisées par des besoins spécifiques et s'occupent d'atténuer le risque de baisse en préparant de façon proactive des actions pour générer des revenus supplémentaires. Il est important de ne pas s'arrêter là, mais de faire partager les projection de l'avenir au reste de votre entreprise. Ce qui consiste à permettre aux responsables de la réception, des gouvernantes, du restaurant et autres directeurs fonctionnels d’accéder aux prévisions et de les aider à mieux ajuster leurs approvisionnements, les ressources humaines, ainsi que leurs offres de service en fonction des niveaux de la demande. Et bien que les revenus de chambres soient souvent le facteur principal dans beaucoup d'hôtels, la prévision d'autres sources de revenus telles que le golf, le spa, la restauration et d'autres éléments commerciaux est tout aussi importante, mais reste souvent négligée. Il est essentiel que les responsables des différents services de votre entreprise apprennent comment lire les prévisions opérationnelles et financières, mais plus important encore, il faut qu'ils apprennent la signification et les implications qu’elles représentent. Des prévisions dépourvues de ce contexte n'ont pas de sens et ne contribueront pas à votre bénéfice. La définition des processus et des outils qui vont contribuer à cet effort est essentielle pour améliorer la rentabilité. Il est également important de noter qu'il existe une distinction claire entre la performance prévisionnelle et la précision des prévisions. La précision des prévisions est importante à court terme pour la prise de décision opérationnelle lorsque l'accent est mis sur les activités liées à la maîtrise des coûts. Demandez aux directeurs des divers départements de votre hôtel de chercher où les profits pourraient se cacher en examinant de près leurs comptes de résultat et défiez-les d'identifier les leviers à actionner à certains moments pour améliorer l'efficacité financière. Mettez en place des challenges et récompensez ceux qui peuvent influencer les niveaux de dépenses des clients dans l'hôtel grâce à des ventes incitatives et d'autres achats spontanés.
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La performance prévisionnelle nécessite, quant à elle, une vision à plus long terme. Elle se rapporte à la manière dont la prévision s'intègre dans la culture de l'entreprise et au niveau de réactivité de l'entreprise en matière de prévision et de réponse aux évolutions des conditions de la demande - non seulement dans une perspective de maîtrise des coûts, mais aussi du point de vue de la génération de revenus. Il va alors de soi que le fait de relier les incitations à la précision des prévisions à long terme peut s'avérer préjudiciable si le potentiel de hausse n'est pas pris en compte - ou mieux encore, récompensé.



2. Impliquez vos collaborateurs. Il n'y a rien de surprenant à ce que des études aient montré qu'il existe une corrélation entre la satisfaction du client et un prix moyen par jour (ADR) supérieur. Comme dans toute entreprise hôtelière, la satisfaction du client est largement tributaire de l'engagement et de la relation entre vos collaborateurs et vos clients, mais cela signifie également qu'elle repose sur une communication efficace parmi les collaborateurs. De nombreuses entreprises mettent l'accent sur des communications diffusées par la voie hiérarchique. Les stand-ups matinaux, réunions du personnel, réunions dans le service et interactions entre collaborateurs sont souvent centrés sur l'identification et la résolution des déficiences et problèmes opérationnels, et la communication de nouvelles politiques pour y remédier. Bien que ces interactions soient importantes, elles ne suffisent pas. Peut-être sous l'influence de la participation promue par les médias sociaux, les collaborateurs veulent aujourd'hui sentir qu'ils font partie de quelque chose de plus grand qu'eux. Ils veulent contribuer d'une manière significative, et pouvoir en retirer une plus grande satisfaction personnelle. Passer de la communication hiérarchique à la communication relationnelle est essentiel si l'on veut procurer des services exceptionnels et puiser dans les idées intéressantes qui germent dans l'esprit de vos collaborateurs. Par exemple, si vos collaborateurs sont largement conscients qu'un problème de climatisation se pose dans une chambre en particulier, non seulement votre technicien peut gérer efficacement le problème, mais le fait que le collaborateur à la réception, par exemple, en entende parler par un client, peut avoir un impact. Le collaborateur à la réception pourrait par exemple proposer d’offrir une boisson le temps de la réparation et communiquer l’information au barman de la piscine. Le barman pourrait alors offrir la boisson aux frais de l'hôtel tout en faisant personnellement savoir au client que le personnel de maintenance s'occupe du problème. Les collaborateurs sont une mine de connaissances. Puiser dans leurs idées pour des choses telles que des économies de coûts, la génération de revenus, le service à la clientèle, les questions de sécurité, pour n'en citer que quelques-unes, est tout à fait logique. Favoriser ce type de communication exige un engagement culturel. Par ailleurs de nouvelles technologies sont en train de simplifier l'adoption d'une telle approche. En fait, ces technologies exploitent le même type de communications que celles utilisées dans les sites de réseaux sociaux parmi les plus répandus d'aujourd'hui - le même genre de plates-formes qui sont familières à la majorité de vos employés et dont ils se servent naturellement.
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Lorsque des problèmes persistent, bien trop souvent, la technique d’indemnité du client par défaut déployée dans beaucoup d'hôtels est une forme quelconque de remboursement ou de crédit. Parfois, cela se justifie, mais souvent le client veut juste être entendu et reconnu. Une préoccupation sincère du bien-être du client et un geste symbolique de courtoisie peuvent parfois suffire. Invitez vos collaborateurs à proposer des options de reconquête du client qui ne coûtent pas grand-chose à l'hôtel, mais qui aideront à plaire à un voyageur mécontent. Rappelez-vous que le délai de déroulement des initiatives de reconquête du client peut également avoir un impact. Laisser un problème s'envenimer jusqu'au jour du départ est mal avisé. Mettre en place des méthodes permettant de résoudre calmement et efficacement les problèmes au fur et à mesure qu'ils surviennent vous fera économiser de l'argent tout en améliorant positivement les avis sur votre établissement sur les médias sociaux. Etre capable d'anticiper les préoccupations des clients, réagir plus rapidement de manière sensée, fonctionner plus efficacement et offrir un niveau de service à la clientèle de meilleure qualité sans augmenter la masse salariale peut devenir fortement rémunérateur.



3. Optimisez la segmentation de marché. Traditionnellement, la segmentation de marché a été orientée vers la répartition des clients en grandes catégories définies par les comptes de résultat. Les dépenses de marketing et les efforts commerciaux sont souvent dépendants de ce genre de classification. C'est, littéralement, le monde à l'envers. Il est temps de penser à la segmentation en termes de valeur pour le client. Comprendre le comportement des clients en termes de périodes de réservation, de préférence de canal d’achat, de propension à dépenser, de fidélisation, de durée et de fréquence de séjour ; il s'agit là de facteurs qui sont tous à prendre en compte. Pendant les périodes de demande excédentaire, il est important que votre objectif consiste à attirer, accueillir et retenir vos clients les plus rentables quel que soit le segment dans lequel leur séjour est codifié. En période de moindre demande, il est important de proposer aux clients des offres pertinentes qui les feront venir. Pour mener à bien cette mission, il est utile d'avoir accès à des outils qui fournissent des données comparatives « instantanées » permettant de prendre des décisions fondées à la fois sur l’historique des données combiné aux modèles de prévisions de la demande. La prise en compte du coût de la distribution par canal, du coût de la prise en charge de différents types de clients, de leur propension à dépenser et générer des revenus additionnels, va permettre de mieux identifier qui sont vraiment vos clients les plus rentables.



4. Faites coïncider les besoins en personnel avec la demande. Le capital humain est l'une des dépenses les mieux contrôlables dans n'importe quel type d'hôtel. La demande fluctue en permanence et à court terme. Cette situation peut être problématique s'agissant de maîtriser les dépenses de main-d'œuvre si des outils et processus ne sont pas en place pour garantir que le nombre de collaborateurs est suffisant afin d'assurer un service adéquat durant les périodes d'affluence, et au contraire réduit de manière appropriée dans les périodes creuses.
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5. Pensez à votre stock de chambres comme un bien précieux plutôt qu'une denrée périssable. Les compagnies aériennes ont adopté avec succès une méthode leur permettant de gagner quelques dollars supplémentaires sur chaque vol en facturant des services qui étaient autrefois gratuits - par exemple enregistrer un sac, enregistrer à l'avance, choisir un siège côté couloir, commander une tasse de café ou réserver un siège offrant quelques centimètres d'espace supplémentaire pour les jambes. Bien que le concept de démantèlement du tout compris à ce degré puisse être problématique dans l'environnement hôtelier, il n'en demeure pas moins que vous devez prendre en compte certaines choses qui pourraient avoir un impact considérable sur votre rentabilité. Le fait que, après une nuit, la valeur d'une chambre vide s'est envolée pour toujours, en fait l'un des produits les plus périssables que l'on puisse acheter et amène à une dévalorisation de notre produit. Même s'il est vrai que la valeur d'une chambre donnée varie selon les saisons, d'un client à l'autre, et même du jour au lendemain, l'évaluation correcte de la valeur de l'un de vos biens les plus précieux à n'importe quel moment donné est critique. Se rabattre sur la vente du type "chambre standard" est facile et permet une plus grande flexibilité opérationnelle, mais se paye au prix fort. Il est temps de changer cela. La vente par type de chambre, même pour les ventes aux groupes et en particulier pendant les périodes de forte demande vous permettra d’augmenter votre prix moyen par jour à partir de la demande existante. Ce mode de vente modifie aussi la mentalité des commerciaux et managers de la réception dans la mesure où leur attention passe de la vente de la catégorie supérieure à la vente incitative. Renforcer ce comportement grâce à des programmes de sensibilisation facilitera la consolidation de cette approche à tous les niveaux de l'entreprise. Pendant les périodes de faible demande, il est judicieux de survendre un type de chambre donné, à condition que les limites en termes de surbooking et les impacts opérationnels soient clairement définis et communiqués. Les rapports d'utilisation par type de chambre combinés à une évaluation des différents tarifs (écarts de prix entre les types de chambres) vous orienteront dans la bonne direction. Les écarts de prix doivent être plus petits pendant les périodes de faible demande et plus grands pendant les périodes de forte demande. Comprendre la motivation de vos clients sous-jacente au choix d’une chambre peut également conduire à des opportunités de revenus supplémentaires qui n'avaient pas été prises en compte auparavant. Bien sûr, ces motivations sont différentes par segment de clientèle, les connaître exigera une plus grande interaction avec le client. Autre manière par laquelle les hôtels déprécient souvent la perception de la valeur de leur stock : en faisant cadeau des arrivées en avance et des départs tardifs. La tradition se divise en deux écoles : la première, si la chambre est prête tôt, pourquoi ne pas laisser le client en profiter, ou la deuxième, si l'arrivée est à 15 heures, il est préférable de s'en tenir à la politique en place quoiqu’il en soit, peu importe combien de chambres propres sont prêtes et disponibles, afin d'éviter des attentes non satisfaites. Mais réfléchissez à la valeur d'une arrivée en avance - le client cherche-t-il juste à déposer ses bagages avant une journée entière de réunions, et peut-être à avoir la sécurité d'éviter les formalités potentielles d'arrivée plus tard dans la journée ? Ou le client vient-il de sortir d'un vol de nuit épuisant, ou est-il impatient de commencer à profiter de ses vacances dans votre hôtel ? Facturer un extra pour le dernier scénario représente une excellente opportunité de revenus, alors que faire cadeau dans le premier cas ne fait que dévaluer la valeur de votre inventaire. La même chose est vraie en cas de départ tardif.
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Bien que le concept de « facturation de la chambre à l'heure » ait mauvaise réputation, il mérite peutêtre un réexamen plus attentif, et bien sûr, nécessite une technologie qui vous procure une vue anticipée de l'heure à laquelle les clients prévoient d'arriver et repartir, et une vue en temps réel du statut d'occupation et de l'entretien des chambres. Il exige également une mise à jour instantané du statut lorsqu'une chambre devient propre, ou une chambre hors service est de nouveau utilisableDans ce contexte, l’utilisation d’applications logicielles mobiles devient un véritable atout.



6. Comprenez véritablement le retour sur investissement des dépenses marketing. Votre budget marketing a probablement évolué d'une poignée de campagnes sous forme d'imprimés à des dizaines voire des centaines de promotions ciblées transmises par voies électroniques. Repenser globalement sa stratégie et faire le bilan de ce qui marche, ce qui ne marche pas, et de ce qui produit le meilleur retour sur investissement peut s'avérer un défi. Bien qu'il faille un niveau optimal de compétences spécifiques relatives à la vente directe, aux relations publiques, au commerce électronique et à d'autres fonctions de marketing, l'adjonction d'une stratégie plus générale visant à influencer la demande globale - outre l'avantage de générer de la demande au cours de périodes spécifiquement identifiées - est tout simplement essentiel. Confier cette responsabilité à quelqu'un qui a une compréhension élevée de l'activité et est capable de suivre le ROI de ces actions de marketing, offrira la clarté nécessaire vous permettant de rester flexible et de capitaliser plus rapidement sur les opportunités, au moment même où elles commencent à apparaître. La fonction de gestion des revenus a évolué depuis sa création. Maintenant, plus que jamais, les praticiens passent de la réaction aux conditions du marché et de la demande, à la gestion proactive des revenus. Avoir une vue d'ensemble unique des dépenses de marketing, suivre les résultats obtenus suite à ces dépenses, et faire un comparatif des performances au fil du temps, permet une meilleure gestion. Votre revenue manager pourrait bien être la personne indiquée pour faciliter la gestion des investissements marketing.



7. Améliorez la satisfaction client tout en générant des bénéfices supplémentaires. Bien que l'essentiel de l'activité de génération de revenus soit axé sur le pilotage des activités consacrées aux nouvelles réservations, s’attarder sur la demande existante pour en tirer le meilleur parti vaut la peine d’être étudié. Une analyse approfondie de l'expérience vécue par le client du début à la fin de son séjour et pouvoir déterminer les points critiques de l'engagement à son égard peuvent permettre de découvrir des opportunités de revenus supplémentaires. Apporter de l'originalité aux types d'offres de services disponibles dans votre hôtel pour enrichir l'expérience d'un client pendant son séjour, aussi bien sur votre site Web que via d'autres canaux de distribution, peut stimuler l'intérêt bien avant que la réservation proprement dite ait lieu. Nous pouvons penser à un « continuum de voyage » en relation avec l'expérience du client, qui se compose des étapes de rêve, de préparation, de réservation, d'anticipation, d'expérience et de partage. L'utilisation efficace des réseaux sociaux pour entraîner les clients potentiels dans les stades du rêve et de la préparation du continuum est un autre domaine qui mériterait une attention soutenue. D'anciens clients peuvent intervenir très efficacement en votre faveur et influencer considérablement le comportement de réservation de clients potentiels.
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Lors de la phase de transaction (réservation) au cours du « process du voyage », assurez-vous d'avoir suffisamment illustré les avantages de la catégorie de chambre supérieure disponible et que vos plates-formes de réservation permettent à un client de dire aisément "oui" et de valider cette montée en catégorie facilement. La phase d'anticipation se situe entre les phases de la réservation et le déroulement du séjour. Fournir un outil de planification de vacances ou faciliter la communication avec la conciergerie avant l'arrivée du client contribuera à stimuler les revenus issus du spa, golf, des restaurants et autres activités proposées à l'hôtel, tout en offrant un excellent service à vos futurs clients. La phase de l'expérience ne doit pas être ignorée. Au fur et à mesure que les clients profitent de leur séjour chez vous, toutes les craintes potentielles liées à leur déplacement vont généralement s'estomper et ils seront probablement plus ouverts aux suggestions conçues pour enrichir leur séjour à l'hôtel. Faites le bilan de ces opportunités et réfléchissez aux points critiques de contact en même temps qu'à l'approche la plus efficace pour communiquer ces opportunités.



8. Examinez vos coûts et assurez-vous qu'ils soient répercutés sur la note du client. Il n'y a rien de pire qu'une approche soigneusement préparée en vue d'optimiser les revenus, si c'est pour omettre de facturer la prestation sur la note du client. En raison du rythme rapide qui caractérise l'environnement des services hôteliers, il y a un risque d’oubli, et compter sur le client pour vous le rappeler n'est pas la meilleure stratégie. L'examen des rapports sur les arrivées plusieurs jours à l'avance donnera le temps nécessaire pour vérifier que les éléments de la tarification et des forfaits ont été correctement déterminés. Les réservations en double et autres erreurs administratives peuvent être repérées et corrigées si nécessaire. Revoir les réservations du jour précédent est également une bonne habitude à prendre. Rapprocher les facturations des points de vente avec la note du client au cours des opérations de night audit semble plutôt évident, mais reste souvent négligé. S'appuyer exclusivement sur les terminaux point de vente fixes peut également s'avérer problématique du fait que leurs emplacements ne sont pas toujours pratiques et peuvent être source d’erreurs de la part des serveurs en période d'affluence. Fournir un iPad ou autre appareil mobile pour un serveur en salle, ou un coordinateur d'activités, contribuera à l'efficacité et la précision tout en améliorant la satisfaction du client. Dans leur hâte à partir, les clients peuvent ne pas remarquer des frais omis, et ne sauront pas apprécier la faveur qu'ils ont obtenue. Et faites bien attention si vous tentez de récupérer ce revenu après leur départ. Les clients s'attendent à payer ce qu'ils ont consommé, mais si vous envoyez un rectificatif pour une facturation complémentaire alors que le client a déjà soumis sa note de frais professionnelle, vous venez de ruiner l'impression favorable qu'il aurait pu avoir à propos de votre hôtel.
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9. Gérez pro activement vos équipements afin de minimiser aussi bien les temps d'arrêt que les problèmes de satisfaction client. Les coûts de l'énergie et des services fonctionnels tiennent une large place dans les comptes de résultat. Le suivi et l'illustration visuelle de ces coûts favorise la sensibilisation du personnel qui en est directement responsable, ceci afin de les inciter à influer sur ces dépenses de façon bénéfiques pour l’entreprise. Aligner ces données par rapport au taux d’occupation et à la saisonnalité peut favoriser des opportunités supplémentaires d'économies de coûts. Pendant la crise, le report d’actions de maintenance était une approche courante pour le maintien de la rentabilité. Alors qu’au fur et à mesure que les niveaux d'activité s'améliorent, l’occupation des chambres, le tarif moyen, les attentes du client augmentent parallèlement. Mettre en place un plan et un processus permettant une gestion proactive de vos biens matériels est devenu plus important. Donner de nouveaux objectifs à votre personnel de maintenance et d'entretien, et leur fournir les applications leur permettant de communiquer plus efficacement entre eux et avec les autres départements de votre exploitation sera rémunérateur. Les réparations d'urgence sont coûteuses, elles perturbent les activités normales du personnel de maintenance et impliquent souvent des heures supplémentaires. Ce genre d’intervention devra très souvent être effectué aux pires moments de la journée. Les temps d'arrêt des équipements clés peuvent avoir un impact direct sur le niveau de satisfaction du client et vous empêcher de vendre la suite sur laquelle vous comptiez. Comme pour les réparations d'urgence, il y a peu d'ennemis de la satisfaction du client pires que de ne pas avoir de chambres prêtes à être occupées alors que les clients attendent pour la prestation qu’ils ont payée. Equiper les collaborateurs de la réception, de la maintenance et du service gouvernantes des moyens de communiquer l'état des chambres instantanément à partir d’un appareil mobile permettra non seulement d'accélérer les délais d'exécution, la satisfaction du client mais aussi la hausse des profits.



La rentabilité Plusieurs sources faisant autorité s'accordent à dire qu'une croissance du RevPAR de l'ordre de 6% est prévue tant pour 2013 que 2014. La majorité de cette croissance provenant du prix moyen par jour (ADR) par rapport au taux d'occupation. Ceci devrait signifier que vous gagnerez plus sans pour autant servir davantage de personnes, et que la quasi-totalité de ces revenus viendra directement alimenter votre résultat net. Si vous ne le constatez pas encore dans votre entreprise, c’est qu’il est temps de prendre les mesures nécessaires pour exploiter et capitaliser sur la totalité du potentiel que représente la reprise d’activité. Allez au-delà des initiatives que vous avez prises par le passé et réfléchissez différemment aux opportunités futures.
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–––––––––––– 9 techniques pour accroître vos revenus et votre rentabilité ––––––––––––



A propos de HSMAI La Fondation HSMAI (Hospitality Sales & Marketing Association International) se consacre à la croissance de l'activité pour les hôtels et leurs partenaires, et est le principal porte-parole du secteur en faveur d'une croissance intelligente et durable des revenus de l'hôtellerie. L'association offre aux professionnels de l'hôtellerie et à leurs partenaires des outils, des idées et de l'expertise pour alimenter les ventes, inspirer le marketing et optimiser les revenus grâce à des programmes tels que Affordable Meetings, Adrian Awards et la Conférence d'optimisation des revenus d'HSMAI. HSMAI est une organisation pratiquant l'adhésion individuelle, qui comprend plus de 7 000 membres dans le monde entier, avec 40 sections dans les Amériques. Connectez-vous à HSMAI sur www.hsmai.org, www.facebook.com/hsmai, www.twitter.com/hsmai et 1 www.youtube.com/hsmai



A propos d'Infor Infor Hospitality is designed to address the specialized requirements of hotels, resorts, and casinos. With a full suite of financial and operations applications that help you manage the online and guest experience, Infor Hospitality solutions let your employees focus on improving guest service and enhancing your bottom line. Decrease costs, raise profits, grow your business, and build the loyalty that keeps guests coming back for more. You’ll be able to solve old problems in new ways with hospitality-driven, flexible, collaborative solutions for: property management, revenue management, customer relationship management, call center management, financial and back-office management, performance management, asset management and human capital management. Join more than 13,700 hospitality properties worldwide—including some of the world’s most recognizable hotels, resorts, and gaming facilities—that use Infor Hospitality software to improve guest experiences and boost profits. With Infor Hospitality you’ll get better information, more efficient processes, and top-notch support and services.



À propos de l'auteur Trevor Stuart-Hill, CRME, a fondé Revenue Matters pour fournir des services de gestion des revenus reconnus par la profession, qui vont audelà de l'optimisation de la production de canal de distribution pour y inclure la performance globale de l'hôtel. Il a fait partie de l'équipe de direction de Sabre Hospitality Solutions et occupé des postes de cadre supérieur chez Sage Hospitality Resources et Destination Hotels & Resorts.. Trevor est Certified Professional Pricer (CPP) et Certified Revenue Management Executive (CRME), et membre du Conseil consultatif de la gestion des revenus d'HSMAI. Il est co-auteur du manuel An Introduction to Revenue Management for the Hospitality Industry – Principles and Practices for the Real World qui est utilisé dans des lycées et universités du monde entier.



1



Wilson, Carter. « Les revenus du secteur hôtelier américain ont atteint de nouveaux sommets en 2012 ». HotelNewsNow. 31 juillet 2013 Distribution Channel Analysis: A Guide For Hotels, publié par la Fondation HSMAI, étudie les effets de la panoplie de canaux sur la rentabilité et ce à quoi le secteur peut s'attendre à court terme, dans le paysage de la distribution. Le rapport gratuit est disponible en ligne sur http://www.hsmai.org/trends/Book.cfm?ItemNumber=5016.



2



© 2013 Hospitality Sales & Marketing Association International



Page 10



En partenariat avec Infor



























des documents recommandant







[image: alt]





Le RevPAR (revenu par chambre disponible) 

En gÃ©nÃ©ral, c'est votre revenue manager qui analyse .... comparatives Â« instantanÃ©es Â» permettant de prendre des dÃ©cisions fondÃ©es Ã  la fois .... l'expÃ©rience d'un client pendant son sÃ©jour, aussi bien sur votre site Web ... pas toujours pr










 


[image: alt]





étude CS sur le revenu disponible en Suisse 

24 avr. 2011 - Part librement disponible sur un franc de revenu supplémentaire (valeur ..... billets et des abonnements de diverses durées, qui permettent dans la majorité ..... En tant que banque intégrée, le Credit Suisse met au service de.










 


[image: alt]





étude CS sur le revenu disponible en Suisse 

24 avr. 2011 - précédents calculs, c'est le canton d'Uri qui figure à présent en tête du .... transfert et les prestations des assurances sociales et des caisses de.










 


[image: alt]





Le Point sur le fardeau fiscal et le revenu disponible des ... - Iedm.org 

Alexandre Moreau est analyste en politiques publiques Ã  l'IEDM. L'Institut Ã©conomique de MontrÃ©al est un organisme de recherche et d'Ã©ducation indÃ©pendant, ...










 


[image: alt]





Entre revenu disponible et dépenses pré-engagées : combien ... - Drees 

21 déc. 2016 - cours des dix dernières années précédant la rupture de leur contrat de travail. ...... 1160. 600. 800. 1000. 1200. 1400. 1600. 1800. 2000. 2200.










 


[image: alt]





Impôt sur le revenu 

19 FEBRUARY 2019. Vous avez décidé de vous lancer dans un projet de création d'entreprise et vous avez choisi l'IR comme mode d'imposition.










 


[image: alt]





Revenu 

11 juin 2015 - Il est assistÃ© du confrÃ¨re PATRICK AUDY, vice-prÃ©sident national, du confrÃ¨re FREDERICK DAGENAIS, reprÃ©sentant rÃ©gional de la rÃ©gion du ...










 


[image: alt]





Revenu 

Les dÃ©lÃ©gations votantes du 28e CongrÃ¨s. SFPQ ont Ã©lu Christian Daigle Ã  la prÃ©si- dence gÃ©nÃ©rale, et ce, pour les quatre pro- chaines annÃ©es. Il succÃ¨de Ã  ...










 


[image: alt]





Conseil Disponible ... 

NÃ© le 20/04/1990 ... CompÃ©tences informatiques : Pack Office, Google Analytics & AdWords, SPSS, ... Loisirs : Sport, Musique, Informatique, Cuisine, Voyages.










 


[image: alt]





Conseil Disponible ... 

Loisirs : Sport, Musique, Informatique, Cuisine, Voyages. LANGUES. FranÃ§ais : Langue ... de fin d'Ã©tudes en Marketing / Conseil. Disponible Ã  partir de juin 2015 ...










 


[image: alt]





le nikon d500 exclusivite ebook disponible 

Legal le nikon d500 exclusivite ebook disponible uniquement en version numerique a telecharger reglages eBook for free and you can read online at Online ...










 


[image: alt]





Chambre 

vances afférentes à des films pour le cinéma ou la télévision ..... une convention depuis la réforme fiscale de 1962). ... 1962 ecn overcenkornst hceft gesloten).










 


[image: alt]





LE PARCOURS RADIO-CANADA MAINTENANT DISPONIBLE ... 

LE PARCOURS RADIO-CANADA MAINTENANT DISPONIBLE DANS. L'APPLICATION MONTRÃ‰AL EN HISTOIRES. MontrÃ©al, le 13 juillet 2017 â€“ Puisant dans ...










 


[image: alt]





le nikon d500 exclusivite ebook disponible ... AWS 

PDF File: Le Nikon D500 Exclusivite Ebook Disponible Uniquement En Version Numerique A Telecharger. Reglages Tests - LNDEEDUEVNATRT-3412-PDF. 1/3. LE NIKON D500 EXCLUSIVITE. EBOOK DISPONIBLE UNIQUEMENT. EN VERSION NUMERIQUE A. TELECHARGER REGLAGES TE










 


[image: alt]





6300-108 disponible - Immocrédit 

Page 1. 6300 Auteuil #108. 6 745 pieds carrés / 6 745 square feet. WE. TEI I-1). 1213 TIS. WIRE. 4. LOW. IMMOCRÉDIT Inc. (450) 671-6300 #23.










 


[image: alt]





Entre revenu disponible et dÃ©penses prÃ©-engagÃ©es - DREES - SantÃ© 

21 dÃ©c. 2016 - mieux tenir compte de cette rÃ©alitÃ©, la notion de revenu arbitrable, ...... Les aides au logement, dont le barÃ¨me est fortement modulÃ© selon le ...










 


[image: alt]





Forum Revenu 

L'évolution du contexte d'emploi n'est pas connue et il n'est pas question d'une mécanique automatique de perma- nence » a affirmé le porte-parole patronal…










 


[image: alt]





Forum Revenu 

11 nov. 2015 - Depuis le 14 octobre dernier, le comitÃ© de nÃ©gociation de l'Agence du revenu du QuÃ©bec est accompagnÃ© d'une mÃ©diatrice nommÃ©e par le ...










 


[image: alt]





Forum Revenu 

04 décembre 2015. REFONTE DE LA STRUCTURE DE CLASSIFICATION DES EMPLOIS. Le 30 octobre 2015 s'est terminée la consul- tation concernant la ...










 


[image: alt]





votre GUIDE enfin disponible ! 

Green Day Diet (JournÃ©e d'alimentation vÃ©gÃ©tale). Ce Guide vous apportera toutes les clÃ©s nÃ©cessaires Ã  une vie plus Saine dans votre EntraÃ®nement ...










 


[image: alt]





Forum Revenu 

REVENU QUÃ‰BEC DÃ‰MONTRE UNE FERMETURE. POUR LA CRÃ‰ATION DE POSTES PERMANENTS. Le 26 aoÃ»t dernier, il y a eu une rencontre de nÃ©go-.










 


[image: alt]





Forum Revenu 

22 mai 2015 - Complexe Desjardins. Salle 3.1 Ã  MontrÃ©al + repas. 610. 18h30 - 20h30. Motel Chandler, Salle. Internationale, 515, avenue. Daigneault Ã  ...










 


[image: alt]





Forum Revenu 

juste pour nous. Forum Revenu. 15 septembre 2015. Tel que prévu, le 3 septembre, le comité de négociation de l'Agence du revenu du Québec (ARQ) a rencontré la partie patronale. À ce moment, les deux parties ont paraphé quelques articles harmonisés de










 


[image: alt]





Forum Revenu 

Forum Revenu. 10 avril 2015. NÃ‰GO 2015. Ce texte a Ã©tÃ© publiÃ© le 10 avril dans le groupe Facebook ... Le Syndicat ne peut donc pas fournir un horaire dÃ©taillÃ© ...










 














×
Report Le RevPAR (revenu par chambre disponible)





Your name




Email




Reason
-Select Reason-
Pornographic
Defamatory
Illegal/Unlawful
Spam
Other Terms Of Service Violation
File a copyright complaint





Description















Close
Save changes















×
Signe






Email




Mot de passe







 Se souvenir de moi

Vous avez oublié votre mot de passe?




Signe




 Connexion avec Facebook












 

Information

	A propos de nous
	Règles de confidentialité
	TERMES ET CONDITIONS
	AIDE
	DROIT D'AUTEUR
	CONTACT
	Cookie Policy





Droit d'auteur © 2024 P.PDFHALL.COM. Tous droits réservés.








MON COMPTE



	
Ajouter le document

	
de gestion des documents

	
Ajouter le document

	
Signe









BULLETIN



















Follow us

	

Facebook


	

Twitter



















Our partners will collect data and use cookies for ad personalization and measurement. Learn how we and our ad partner Google, collect and use data. Agree & Close



