CASO HOTEL ARIZONA DE CUCUTA

www.hotelarizona-suites.com
Historia

El Hotel Arizona de Cúcuta fue inaugurado el 12 de Octubre de 1977, por el arquitecto Alvaro Riascos, en una antigua casa que se adecuó para este fin.

Inicialmente se concibió como un hotel para hospedar al gran número de Venezolanos de clase media, que frecuentemente venían para hacer compras en Cúcuta, debido a que estos tenían un gran poder adquisitivo.

En los primeros años, el Hotel creció fuertemente, debido a que la demanda de habitaciones era mayor que la oferta.  

Esto hizo pensar al Señor Riascos en comprar un lote aledaño, con el fin de ampliar el número de habitaciones del hotel de 30 a 70 habitaciones.

En 1985 se inicia la obra de construcción de la nueva torre de habitaciones, lobby y recepción, que ahora tendría acceso por la avenida más importante de la ciudad, la Avenida Cero.

Mientras tanto la situación de Venezuela empezó a decaer y dejó de ser tan favorable para el hotel, pues cada vez empezaron a venir menos Venezolanos a comprar en la ciudad.

La ciudad dejó de ser fuerte en el comercio, actividad que lo había sido por años.

El hotel empezó a tener un porcentaje de ocupación de las habitaciones del 68%, mientras en otras épocas se habían manejado una ocupación del 85 y 90% 

La Competencia:

La competencia del Hotel Arizona, desde sus primeros años había sido el Hotel Tonchalá, el cual era el tradicional y el  mejor hotel en la ciudad, hasta antes de la parición del Arizona.

Otros hoteles fueron creados en los años 80, El Hotel Bolívar,  y El Casino Internacional, estos contaban con mejor infraestructura de habitaciones y salones que el hotel Arizona.

El Bolívar se concibió como un hotel de cabañas, con una piscina central, dando una idea de balneario para turistas. Este estaba ubicado en las afueras de la ciudad, en la vía que condice a la frontera. Esto se convirtió con el tiempo, en una desventaja, pues los huéspedes colombianos debían atravesar la Ciudad y pasar por un puente muy congestionado para llegar al hotel.

El Hotel Casino fue el proyecto mejor concebido, en cuanto a la distribución y modernismo de sus instalaciones. Su propietario, un señor Uruguayo, montó un Casino en la primera planta, para atraer a la gente de la ciudad, así como también a los turistas Venezolanos, que pronto dejarían de venir. El Hotel Casino estaba ubicado en una avenida de mucho tráfico, más bien cerca del Hotel Tonchalá y  a unas cuadras del Arizona.

La Tercera Etapa

Para 1998, el Hotel Arizona decide hacer una inversión adicional y construir un Centro de Eventos, con varios salones para reuniones, con el fin de mejorar su posición en el mercado y poder competir en este segmento de servicios adicionales.

La construcción de éste fue una gran inversión de $2.000.000.000, con lo cual se esperaba que se generaran nuevos negocios de clientes nacionales, y ya no de clientes Venezolanos, pues la situación económica del vecino país se había complicado fuertemente y  los precios de los productos Colombianos no eran ya atractivos, como para que ellos volvieran a Cúcuta.

Los Clientes:

Los clientes del Hotel Arizona han sido, desde la muerte del mercado Venezolano, los ejecutivos de ventas, comerciantes y ejecutivos de empresas Colombianos.

Las principales ciudades de donde provienen los huéspedes del Hotel son:

Bogotá  

40%

Bucaramanga  
25%

Medellín

10%

Barranquilla

  5%

Cali


  2%

Otras ciudades        18%

La Publicidad 

El hotel Arizona se ha caracterizado por hacer publicidad en varios medios del país.

En los primeros años hizo televisión gracias a un canje con Gegar TV, una vez que el programa Animalandia visitó a la ciudad, pero desde esa época dorada nunca volvió ha hacer publicidad en TV.

El Hotel ha sido un anunciante constante del medio Radio, a través de canjes con cadenas radiales como RCN y Caracol, con quienes existen canjes y excelentes relaciones.

El Hotel también ha pautado en revistas especializadas de turismo y agencias de viajes, así como también en directorios del sector y en publicaciones de turismos.

Ha tenido Vallas en la principales carretas de entrada a la Ciudad y la vía al aeropuerto en Bucaramanga.

Actualmente está enfocando su posicionamiento en: El Hotel Arizona es hotel en el cual “el servicio usted lo siente!”, debido a que se ha encontrado que la gran fortaleza del hotel, es su servicio personalizado y caluroso, lo cual lo diferencia de la competencia.

La Situación Actual 

El año 2002 fue, en medio de la mala situación económica del país, un año aceptable, en el cual se redujeron costos de personal y se sistematizó el hotel para así ser más eficiente, arrojando una utilidad de tan solo $3’000.000

En lo transcurrido de 2003, el Hotel ha tenido una gran baja en la ocupación de habitaciones (20%), debido en parte a la grave situación del vecino país y a la guerra de precios desatada por la competencia. Su antiguo gerente se pasó a trabajar, a finales de 2001, al Hotel Casino, llevándose con sigo, no solo empleados de confianza, sino también clientes.

El nuevo gerente, el hijo de señor Riascos, ha tomado las riendas del Hotel. El Estudió Hotelería en los Estados Unidos y posee algo de experiencia en la parte operativa, pero poco en la parte comercial. Por esta razón en el año 2002 creó el departamento de mercadeo del cual yo estoy a cargo.

Ahora los hoteles se encuentran enfrentados a una guerra de precios con el fin de atraer a los escasos clientes.

Las actuales tarifas del Hotel Arizona son:

	
	Hab. Sencilla
	Hab. Doble
	Cama Adicional

	Habitación

	$ 75,000*

	$ 85,000
	+      $10,000

	Junior Suite
	$ 87,000*
	$ 97,000
	+      $10,000

	Suite  Presidencial
	$130,000*
	$130,000
	+      $30,000


· Esto incluye desayuno Americano

Se manejan descuentos hasta del 20% para conseguir competir con los descuentos que está ofreciendo la competencia.

Las tarifas del hotel Casino son un 5% más bajas, con unas habitaciones más amplias y cómodas que las del Arizona.

En cuanto al Bolívar y al Tonchalá, manejan tarifas 6% más altas que las del Arizona.

Qué recomendaciones estratégicas daría usted al hotel en cuanto a la comunicaciones de marketing y al precio?


 Es estructurada y como se dijo anteriormente se sabe, en la mayoría de los casos, que hace cada uno de ellos. 
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