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urgieron para cubrir plazas

hoteleras en temporada ba-

jay se convirtieron en una

herramienta popular para
conseguir habitaciones hasta un
50% mas baratas. Los talonarios de
hotel son los aliados del cliente. Pe-
ro ¢qué herramienta tienen los ho-
teleros para conseguir vender el
maximo nimero de habitaciones
con el mayor margen de beneficio
posible? Desde 2013, cuentan con
un aliado fundamental.

Beonprice es una empresa sal-
mantina que surge para cubrir las
necesidades de los directores de es-
tablecer el precio optimo de las ha-
bitaciones de sus hoteles. Para ello
han desarrollado un software espe-
cializado en el sector que aplica téc-
nicas de big data y ofrece la posibi-
lidad de conocer la disponibilidad
de las habitaciones, de la demanda,
los precios de los competidores, dis-
paridades y muchos elementos
«fundamentales» para establecer el
precio «mas ventajoso» en cada uno
de los alojamientos, expone Rubén
Séanchez, CEO de la compania.

El valor diferencial esta en el «in-
novador» algoritmo machine lear-
ning para el célculo del precio 6pti-
mo y la publicacion automatica de
tarifas en los diferentes canales de
venta online del hotel. «No solo tie-
ne en cuenta las variables en las
que se basa la competencia como
es el historico de precios de anos
anteriores a los que vendio el hotel,
los pickups, meteorologia, eventos,

vuelos..., sino que optimiza el algo-
ritmo teniendo en cuenta la situa-
cién en tiempo real de la reputacion
online, la posicion de las OTA’s (on-
line travel agencies) y metabusca-
dores, y la oferta de servicios tanto
del propio hotel como la de los ho-
teles competidores, evaluados de
una forma objetiva para alcanzar la
mayor elasticidad que el mercado
permite», indica Emilio Galan, co-
fundador de Beonprice para anadir
que el modelo de negocio se comer-
cializa en modelo SaaS destacando
«la facilidad de uso» y «la agilidad»
para incrementar el nivel de compe-
titividad de los hoteles independien-
tes y cadenas hoteleras.

«Si tuviéramos que seleccionar
los elementos diferenciadores po-
driamos decir que somos los tinicos
del mercado que tenemos en cuen-
ta la calidad del establecimiento y el
segmento de clientes a la hora de
calcular el precio 6ptimo. Eficacia
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del algoritmo de precios, acompa-
nado de un diseno facil e intuitivo y
un mejor nivel de servicio al usua-
rio, asi como una mayor flexibilidad
de desarrollo de producto son los
que nos han ayudado a convertir-
nos en lideres del mercado a pesar
de que haya varias empresas que
desempenian esta funcién y a conse-
guir tener un 95% de renovacion de
contrato», indica Galan.

Respecto a las ventajas, tiene cla-
ro que la principal es el rendimien-
to financiero. De hecho, han calcu-
lado un incremento del 11% de in-
greso por habitacion disponible. A
esto se suma el beneficio para el
gestor del establecimiento que tiene
todos los datos necesarios en una
unica herramienta para tomar «las
mejores decisiones» de gestion de
su negocio desde un mismo lugar,
lo que supone un ahorro de tiempo
y costes.

El proyecto arrancé hace cuatro

Rastreador de

hoteles al servicio

de sus duenos

Beonprice es una plataforma que ayuda a los L

anos y esta dirigido a hoteles de to-
do el mundo, desde grandes cade-
nas a establecimientos independien-
tes. Ya cuenta con mas de 1.500
clientes, en més de 30 paises, entre
los que destacan cadenas hoteleras
como NH Hoteles, Iberostar Hotels
& Resorts, Room Mate Hotels, Petit
Palace Hoteles, Lo-
pesan, Grupo Po-

nen una meta: alcanzar 2.000 clien-
tes, expandirse en Estados Unidos,
Latinoameérica y continuar la con-
quista por Europa.

A largo plazo, la empresa prevé
sobrepasar los 10.000 clientes y ser
el escaparate de soluciones de reve-
nue management del continente eu-

sadas, entre otros.
En todo este
tiempo han crecido
exponencialmente
y han logrado estar
presentes en los
principales desti-
nos turisticos de
Espana y del panorama internacio-
nal. Cuentan con oficinas en Miami,
Bogota, México DF y Salamanca. Su
vision, tal y como expone Sanchez,
es convertirse en «un referente» en
la proyeccion de tendencias turisti-
cas a nivel internacional. «Es un pro-
yecto de alta dosis en
innovacion para lograr
el objetivo de proponer
el mejor precio del me-
jor producto al mejor
cliente en el mejor mo-
mento por el mejor ca-
nal de distribucion».
De cara al futuro,
adelanta que Beonprice
abrird oficinas comer-
ciales en Reino Unido y
Alemania, asi como en
la costa este de Estados
Unidos. Pasos que tie-

hoteleros a tomar decisiones para vender el maximo

numero de habitaciones al mejor precio. Por E. L.

Rubén Sanchez y Emilio Galan en las instalaciones

de Beonprice en el Parque Cientifico de la Universidad de Salamanca. eL munoo

La empresa cuenta con mas de
1.500 clientes en mas de 30 paises
y aspiran a llegar a los 10.000

ropeo, Estados Unidos y Latinoamé-
rica. Y en tres afios convertirse en el
lider a nivel mundial.

¢Donde empezo todo? En el Par-
que Cientifico de la Universidad de
Salamanca, un «ecosistema tecno-
l6gicon y «un foco de innovacién y
conocimiento» que brinda una rela-
cion «muy fluida» entre la universi-
dad, I+D y la incorporacion del ta-
lento a la empresa, afiade el CEO de
la compania.

Desde su experiencia, considera
que emprender un proyecto desde
cero es «apasionante», puesto que te
permite llevar a cabo tu suefo profe-
sional, pero por otra parte hay que
tener en cuenta que es «un proceso
muy complejo» y hay que ser «muy
fuerte» psicologicamente para ir sal-
tando los diferentes obstaculos que
aparecen en el camino.




