| Hotel equipment

=3 restrictions - "1 hdrel peur
décider de fermer aufomatique-
ment les prix Intermet super
premium au-dessus 4 un cer-
fain niveau de fréquentation ™.
Chez Amadens Hospitality, la
volonté est identique : “Nous
travaillons sur un oufil CRS,
cenfrale de réservarion, qui
comportera une application
PMS qui fera en sovte que la ré-
servation soit directement ajf-
fectée dans le planning de [ "ho-
tel et facturée au client. II
5 ‘appellera HDP pour Hotel
Diistribution Platform ”, précise
Christian Condomines.

Avec des solutions de plus en
plus intégrées. un sujet prend
aujourd i une importance
grandissante - le channe] mana-
gement. A savoir la gestion op-
timale des canaux de distribu-
tion. La gestion des différents
intermeédiaires et du taux de
conmmission inplicque pour [ho-
telier de faure des choix strate-
giuques entre ses sources de re-

servation - GDS, centrales de
commercialisation, inferme-
diatre Internet. .. Des choix ré-
fléchis a prendre en fonction des
tableaux de bord, des cout de
commercialisation et des indi-
cateurs que fourmssent les outils
de yield management.

Avec le poids grandissant des
acteurs de la réservation hote-
litre électronique. le risque
d'une trop forte concentration
du CA sur seulement un ou
denx canaux de vente de 'hotel
est important. La totale automa-
tisation comporte des risques et
conserver la maitnise de sa dis-
tribution peut 5" avérer straté-
gique. “Tout 5 aufomatisera a
fam:e, mais il fout o ‘abord hié-
rarchiser les fonctions”, ren-
force Jean Carel de la société
Topsys, qui édite 1a solution
Top Pilote. “I1 faut d’abord
agir sur [ intelligence meéner
avant de passer en connactivite
automatisee. On crée le corps
et ensuite on ajoute les bras™. |




