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Como Silken Hoteles ha aprovechado
el Machine Learning para aumentar las
reservas directas y el ADR

Elreto

Silken Hoteles, cadena espafiola con 34
propiedades, siempre ha mantenido el
crecimiento del canal directo en el centro de
su estrategia de marketing. Se centran en
optimizar sus esfuerzos de marketing para
impulsar la rentabilidad de las reservas
directas, evitando campanas demasiado
largas. El reto consistia en aplicar descuentos
estratégicos: ofrecer descuentos de forma
selectiva a los visitantes con poca intencién de
compra y evitar presentar ofertas a los
visitantes del sitio web que probablemente
completarian sus reservas de todos modos. Su
objetivo era conseguir reservas adicionales y,
al mismo tiempo, garantizar que sus campanas
siguieran siendo eficientes y eficaces.

Los objetivos

o Aumentar las reservas directas de
los visitantes con baja intencién
de compra.

o Incrementar sus méargenes de
beneficio afiadiendo nuevas
reservas y conservando, al mismo
tiempo, el ADR de los clientes
con alta intencién de reserva.

o Ahorrar en costes promocionales
ofreciendo descuentos sélo a
aquellos viajeros que los
necesitan para convencerse.

La solucion

Desde que se asoci6 con The Hotels
Network, Silken Hoteles ha
aprovechado la plataforma de THN
para mejorar el rendimiento de su
canal directo. El equipo lanzé una
nueva campanfa utilizando la
personalizacién predictiva de THN
para alcanzar sus objetivos:

1. Para dirigirse a los visitantes con
poca intencién de reserva, Silken
Hoteles implementé mensajes
personalizados automatizados y
ofertas para animarles a completar
una reserva.

2. Para garantizar que los visitantes
con alta intencién de reserva
vieran los precios estandar, el
algoritmo excluyé de manera
automatica a estos visitantes de los
mensajes promocionales,
preservando asi un ADR elevado.

Gracias a estas tacticas, Silken Hoteles
optimizé sus esfuerzos de marketing,
reduciendo costes promocionales
innecesarios e incrementando las reservas.
Este enfoque les permitié ofrecer
contenido personalizado al publico
adecuado, lo que se tradujo en mas
reservas directas y en un aumento de los
ingresos directos.
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Los resultados

La campaia de personalizacién predictiva proporcioné unos
resultados impresionantes para Silken Hoteles:

En sélo 1 ano...

6% de todas las reservas

de la cadena fueron resultado de clics
en los mensajes de personalizacion
predictiva.
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5% de aumento

en ingresos adicionales gracias a la
campana.

10% de las reservas de la

cadena
fueron influidas por la campana.

Silken Juan de Austria

Reduccion de los costes escuento ol rocervasen
promocionales

ofreciendo descuentos sdlo a visitantes
con poca intencién de reserva.

nuestra web. Aplicar ahora
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La Personalizaciéon Predictiva ha demostrado ser la herramienta perfecta para ayudarnos a
conseguir un aumento de las reservas directas sin aumentar el gasto. Los algoritmos de
machine learning nos dan la seguridad de que estamos comunicando la oferta ideal al
visitante correcto en el momento perfecto del proceso de reserva. 9
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