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Breve resena Enjoy

0 1998 > Operador de casinos // 2010 - Principal cadena de entretencion en
Chile

o 8 Operaciones (todas con casino): Antofagasta, Coquimbo, Vina del Mar,
Enjoy Santiago (Rinconada de Los Andes), Colchagua, Pucon, Puerto Varas y
Mendoza (AR)

0 5 Hoteles de lujo en las capitales turisticas del pais, restaurantes, centros de
convencion y discotecas, entre otros, hacen de Enjoy la principal oferta de
entretencion en Chile

o Facturacion 2009 - USD 168 MM

o Facturacion acumulada junio 2010 - USD 100 MM

o Compania en constante expansion

k
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Breve resefna Enjoy

1998 2010
Entretencidnintegral: Casinos,
Oferta Casinos Hoteles, Spa, Restaurantes, Centros,
Espectaculos, etc.

Cadenade 8 Casinos & Resorts

e 2 Casinos . tragamonedas
»1 Proyecto Integral . mesas de juego

* hoteles

Operaciodn



;Cual es el desafio de Enjoy?

O Maximizar el retorno financiero de una
capacidad disponible limitada, asighando

el tipo correcto de capacidad, al tipo

correcto de cliente, al precio correcto y

en el momento correcto

0 Las lineas aéreas crearon el Revenue
Management como tal en los anos 70 para

ayudar a responder ;Qué es lo correcto?
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Curvas de demanda, el primer paso del
entendimiento

La venta se concreta con distintos clientes y precios, lo que aumenta los

ingresos y abre nuevos mercados

Modelo tradicional Modelo RM

Excedente
del
consumidor

Nuevo
ingreso / demanda

Ingreso

Po

Demanda
insatisfecha




Revenue Management

0 Revenue Management consiste en una

forma de gestionar ciertos tipos de

negocios para ayudar a conseguir mejores
ingresos

o Esto ha resultado en la creacion de
gerencias de Revenue Management en

diversas companias

o Se trata de técnicas que consisten
basicamente en formas de incentivar la
demanda en periodos bajos o de

descremarla en periodos altos *%,.;
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CAPAL

Condiciones en que opera RM:

AlE E

Horizonte fijo: Existe un periodo fijo de venta, con una fecha de

término previamente definida, solo en el cual es posible realizar

una venta

Producto perecible: Todo el inventario remanente después de la

fecha de término, perece, es decir, no es posible venderlo a ningun

precio
¥
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Condiciones en que opera RM:

3. Capacidad Fija: El inventario inicial no

puede ser repuesto durante la temporada
debido a diversas razones como largos

retrasos de despacho o largos periodo de

construccion de capacidad

4. Demanda Incierta: Debe existir

incertidumbre en el proceso de decision de

compra de los consumidores
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CAPAL

Condiciones en que opera RM:

5.

A

Segmentacion: deben existir variables que

permitan segmentar la base de clientes

(precio, anticipacion, hora, etc)

Aceptar/rechazar: Debe existir la

posibilidad de aceptar o rechazar las

solicitudes de los clientes
Costos: Escenario caracterizado por alta
proporcion de costos fijos y baja

proporcion de costos variables
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Médulo 1

Tipos de empresas que utilizan RM hoy

HK

Lineas aéreas
Hoteles
Cruceros

Casinos

Rent a Car
Trenes

Restaurantes

o 0o 0 0 o0 o0 o0 o

Cines
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:Quée es el Revenue Management o Gestion
de Ingresos?

Se define como un conjunto de estrategias y técnicas para mejorar la utilidad de
los negocios que operan con inventarios fijos, enfrentan variaciones de demanda y
el producto (en nuestro caso tragamonedas hora, habitaciones noche, asientos
restaurant hora, etc.) es similar, perecible y su estructura de costos refleja una

gran proporcion de costos fijos y baja proporcion de costos variables

El Revenue Management debe integrarse dentro de la estrategia, los

procesos, sistemas y formas de pensar de la organizacion.
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Conceptos basicos de su definicion

0 Considerar la oferta y los costos propios como un dato (costo variable de

operacion)
0 Lo anterior independiente de la gestion de costos que se pueda hacer

0 Fijacion de tarifas basadas en el analisis del mercado por sobre los

costos (la tarifa la fija el mercado)

X
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Revenue Management - Proceso Continuo

1. Base de datos. Identificar y priorizar informacion de cada nivel

2. Andlisis de la Demanda. Presente y Proyectada

>
g o 3. Segmentacion de Mercado. Actualizacién informacién y tendencias
ET
e
c:) e 4. Determinacion del optimo mix de precios para el cliente
O
b=
5- 0 5. Andlisis de Gastos. Generados de la nueva gestion (TRADE OFF)
N O
T 0
d:) "90:, 6. Establecer las capacidades cumplimiento
15
Q m
<

7. Establecimiento de estrategia piloto

8. Evaluacion de la estrategia piloto (consumidor/operacion)

9. Mejoramiento segun lo aprendido y resultados
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Ejemplo Teodrico

o Pongamonos en el caso de un hotel de 60 habitaciones que se enfrenta a una

demanda incierta

Tipo de Capacidad Proyeccién
Habitacién Tarifa (habs.) demanda Venta Tarifa Ingreso
Presidencial $ 300 2 1 1 $ 300 $ 300
Suite $ 200 8 6 6 $ 200 $1.200
Superior $ 150 20 18 18 $ 150 $2.700
Standard $ 100 30 49 30 $ 100 $ 3.000
Total $ 137 60 74 55 $ 131 $ 7.200
Proyeccion
demanda Venta Tarifa Ingreso
1 1+1 $ 250 $ 500
6 5+3 $ 181 $ 1.450
18 15+5 $ 138 $2.750
49 30 $ 100 $ 3.000
74 60 $ 128 | $7.700

|

Aumento de 7%
en los ingresos

%
P\

y G



El problema de optimizacion (RM hoteles)

Max Z PxQ. - CxQ,

A

t=1,r=1h=1

t £ { RACK,CORP,PROM1,PROM2,PROMS ;}
r £ { DT,DS,JS,SU,SP §
h € {HDD,HDB,HDM,GHP,HDV }

S.d.

rs4{DT,DS,JS,SUSP
h € {HDD,HDB,HDM,GHP,HDV }



Definicion de tarifas

Baja 2010-2011 (Sin IVA)

Tarifa Semana Tarifa Fin de Semana
Standard | Superior Suite  |Presidencial Standard | Superior Suite  [Presidencial
RACK $214286 | B268 067 | §342857 | 54612345 F202101 | $315126 | 403,361 | 542017
CORP $190420 | B1B8235 | §241176 | §323 529 188230 | $235204 | 5301,681 | §405,042
Standard e IR T 126 050 | 5157982 | 5201681 | §271429 163866 | $205042 | 262185 | §302041
Low Rev. e T 110 084 | 5137819 | 5176471 | 5236875 5147899 | 5184874 | B236975 | 5318487
Froma PROM3 97479 | §121849 | $156303 | 210,084 5135294 | 5169748 | 216807 | 5291587

Full Rev.

Alta 2010-2011 (Sin IVA)

Tarifa Semana Tarifa Fin de Semana
Standard | Superior Sute  |Presidencial Standard | Superior Suite  |Presidencial
RACK 262185 | 5327731 | 5420168 | 5563 866 $300000 | $375630 | 5480672 | 5645378
CORP 184034 | 5230252 | $294958 | 5385798 $221849 | 277311 | 5300462 | 5477311
Standard RN 7153782 | 192437 | 5246218 | 5331092 $1910597 | $2304096 | $306723 | F412.608
Low Rev. SR P G134 454 | 5168067 | 215126 | 289076 172269 | $215 866 | $275.630 | 5370588
Froma TR 119328 | 5149580 | 5191597 | 5297 143 197143 | $196,639 | $252101 | 338,685

Full Rev.

El proceso de definicion tarifaria contempla resultados propios y de la

competencia
Se debe estudiar la realidad del mercado
Entender el posicionamiento que se quiere tener dentro de dicho escenario #ﬂ‘

Es un proceso de constante prueba y error (dlflCUltad de calculo de elast1c1dad‘x§*L
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Proyeccion

O Proceso de anticiparse a la demanda del mercado y por lo tanto a la

ocupacion propia para ver cuales son las mejores decisiones a tomar
0 Para ello se debe tener clara la informacion sobre la demanda historica
y los flujos actuales

0 Ademas es necesario estar muy informado respecto de eventos que

pudiesen impactar en la demanda

?{.
X
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Proceso de proyeccion de demanda

0 La proyeccion se construye basicamente de la siguiente manera

T
Pt

0 El ejercicio considera efectos de temporada, anticipacion, dia de la
semana y conocimiento experto >

st
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Esta informacion nos permite tomar la
mejor decisidon para cada dia

Octubre Ocup. Actual Ocup. Actual Sem. Pasada Var. Semana Ocup. Final

Fecha (RN) (%) (RN) (RN) Ocup. Final (RN) (RN)
Vie, 01 Oct 11 18% 6 5 40 67%
Séab, 02 Oct 29 48% 14 15 57 94%
Dom, 03 Oct 19 32% 12 7 40 66%
Lun, 04 Oct 12 20% 7 5 37 61%
Mar, 05 Oct 13 22% 8 5 41 68%
Mié, 06 Oct 13 22% 8 5 38 63%
Jue, 07 Oct 14 23% 9 5 42 70%
Vie, 08 Oct 40 67% 40 0 60 100%
Sab, 09 Oct 48 80% 48 0 60 100%
Dom, 10 Oct 26 43% 26 0 60 100%
Lun, 11 Oct 22 37% 22 0 48 79%
Mar, 12 Oct 11 18% 11 0 40 66%
Mié, 13 Oct 25 42% 14 11 54 89%
Jue, 14 Oct 40 67% 57 -17 60 100%
Vie, 15 Oct 58 97% 61 -3 60 100%
Sab, 16 Oct 20 33% 15 5 60 99%
Dom, 17 Oct 10 17% 10 0 37 61%
Lun, 18 Oct 19 32% 19 0 45 74%
Mar, 19 Oct 18 30% 18 0 49 81%
Mié, 20 Oct 20 33% 20 0 48 79%
Jue, 21 Oct 23 38% 23 0 55 92%
Vie, 22 Oct 50 83% 49 1 60 100%
Séab, 23 Oct 50 83% 49 1 60 100%
Dom, 24 Oct 10 17% 10 0 38 64%

Lun, 25 Oct 10 17% 10 0 34
Mar, 26 Oct 43 2% 13 30 60 100%
Mié, 27 Oct 10 17% 9 1 41 69%
Jue, 28 Oct 18 30% 18 0 56 93%
Vie, 29 Oct 17 28% 17 0 60 100%
Séab, 30 Oct 19 32% 19 0 60 100%
Dom, 31 Oct 23 38% 23 0 60 100%
741 40% 665 76 1,554 84%
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Entonces se capitaliza variando las
tarifas

_—
[ Rac | :qqq )
110%,
com 15%#
Pref'd| Neqg waek'd f;l;t;d
e T5%
Great
[ Rate | Prom
VISIL | Late
Getaway | |rtermet
Specid - Hotel
1,2,3
Net
TRVL
Increasing Need >

Increasing Yield 4

Core Rate Structure
Mon-core participatory rates

Todo esto apoyado de un profundo conocimiento de la competencia

x*

narennpac
Herslifoy
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Como se ve esto en la realidad

78 HOMAR - Rate Availability

StatDate  [10-10-10 |58 Property  [HDMAR +| Sunday 10-10-10 | Search
i3
o ¥ RateCategory | [ #| I RateCode [ Year View
p T Room Class | Room Type ™ Overview
By
i |HDMAR |
Rk 1011201314 15 16 | 171819 20 |21 22123 |24 |25 26 (27 |28 | 23| 50| 31|01 |02 05|04 |05 06 | 07 |08 |09
flo [FRO1 |
_ |FROZ
e FRO3
— |5TM e
B e _nm. L1ass |
— 5703 _Rm.Type |
ar
LR
o [LROZ
LRO3
;= [FROM
Este cierre se mueve por las predicciones de FO
Ademas por eventos particulares que la proyeccion no ve (conocimiento analista) *
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Complementos

0 Para periodos de alta demanda esto se puede
complementar agregando otras restricciones,

tales como:
O Minima cantidad de noches de estadia
0 Cierre de dia de llegada

O Para periodos de baja demanda existen otras

técnicas complementarias, tales como:

0 Upgrades hacia tipos de habitaciones sin

» »
CAPACTTATE ESTAMES EN FORMACION CESARROLLA 1US COMPEIENCIAS ESTAMOS CHECIENDD JUNIO A T CAPACTTATE ESTAMDS EN FORBIATION personas

SrJoyY:



Automatizacion, un futuro muy cercano

CAPACTIALE ES

T T 1R i R i et

@Easy (Ez) Revenue Mana... X| | & < E [ @ * Pagi

Hotel Del Mar...

iste...

#iEEEE O Ak ©
Calendario
Oportunidad de Ingresos

Ingresos totales posibles: 178,821,762 PES
Ingresos restantes posibles: 179,286,678 PES
Ingresos generados por aceptacion de recomendaciones 0 PES
% Opers  En cifras
Julic 2010 Agosto 2010 Septiembre 2010

L M M ] v 5 D
01 [1}3 03 0e

v

05 oe o7 0B o2 10 11

12 13 14 18 18 17 12

12 20 21 22 23 24 25

Una de las pantallas principales del software

Indica en una base diaria las oportunidades de ingreso luego de correr algoritmos
de prediccion y optimizacion

P
Resuelve de manera robusta el problema "Sf
~
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Automatizacion, un futuro muy cercano

Valores
Fecha .7|Diasema ~ Tiposde ~| BP 1N BP 2N BP 3N BP 4N
=/10-08-2010 ='Martes  Standard | $111,765 $76,904 $56,292  $51,988

Superior | $111,765 $76,904 $56,292  $55,034 B AB I E RTO

Suite $279,832 $230,252 $158,525 $131,709
=111-08-2010 =/ Miércoles Standard | $42,042 $35294 $35294  $35,294
Superior | $42,042 $36,134 $36,134 $36,134 C E R R AD O
Suite $180,672 $97,871 $82,334  $78,929
=112-08-2010 -='Jueves Standard | $35,294 $35,294 S$35,294 $35,294
Superior | $36,134 $36,134 $36,134 $36,134
Suite $42,017 $42,017 $45014 $42,017

El resultado del proceso de optimizacion es el BID PRICE
Corresponde al costo de desplazamiento
Varia segun el largo de estadia (privilegia estadias largas)

En base a ese resultado se decide si se mantendra la tarifa abierta o cerrada y se

iy

lleva al sistema automaticamente *i :’HL
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Aplicaciones en Casino

O Todos estos conceptos son totalmente aplicables
al negocio de Juego, algunas variables que se

pueden modificar segun la demanda pueden ser:
0 Minimos y maximos de Mesas
0 Valores de cartones en Bingo
0 Valor del crédito en Maquinas TGM
0 Acumulacion de puntos

2 Promociones
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El objetivo consiste en conseguir que los
clientes que nos visitan sean los mas
rentables para toda la unidad de negocios

HOTEL CENTRO DE CONV.
RevPAR RevPAS
Revenue

Revenue per available

Per Available Room square meter

Rev PAC
Revenue per available
customer

S g X<
% ~

AA&BB JUEGO
RevPASH RevPAPH
Revenue per available Revenue per available »
seat-hour position-hour ¥
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Ventajas

Mejora los ingresos (3% a 9% segun mediciones reales)
Aporta pronosticos de demanda

Disminuye la estacionalidad de la demanda

Optimiza las decisiones de inventario (Ej: mantenciones)

Facilita la identificacion de nuevos segmentos de mercado

"
X+

personas
BnIoY"



Ventajas

Permite mayor coordinacion interna

Aporta la determinacion de politicas
claras de descuento y precios de

transferencia

Desarrollo de politicas consecuentes por

segmentos




Consideraciones

Estrategia muy positiva, pero para su éxito se debe evitar:

Q

Q

Mantener Objetivos difusos y poco consensuados
Resistirse al cambio (comprometer al equipo)

Confusa presentacion del precio al cliente

(discriminacion, estafa, desconsideracion, etc.)
Obsolescencia de la Informacion

La segmentacion desmedida del mercado
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