@ EL MERCURIO °

Innovacion

Fecha: 01/05/2025 Audiencia: 320.543 Seccioén: ACTUALIDAD
Vpe: $5.827.970 Tirada: 126.654 Frecuencia: 0

Vpe pag: $18.442.944 Difusion: 126.654

Vpe portada: $18.442.944 Ocupacion: 31,6%

"NO GASTAMOS DE MAS, NO TENEMOS DEUDA, NO TENEMOS INVERSIONISTAS":

Hotel Sales y su novedosa propuesta
para las reservas hoteleras corporativas

Creada por Evelyn San Martin, esta plataforma
busca entregar a empresas una solucioén eficiente,
flexible y personalizada para gestionar estadias.
Con un equipo reducido y liderado por mujeres, crece
sin inversionistas ni deudas, priorizando tanto al cliente
como a sus colaboradoras. FERNANDA GUAJARDO S.

“Emprender
no es facil.
Pero cuando
ves que lo que
hiciste
funciona, que
mejora la vida
de otros y
también la
tuya, todo vale
la pena”.
EVELYN SAN
MARTIN

Fundadora de
Hotel Sales.

eservar hoteles para viajes corporativos puede

ser una tarea engorrosa, especialmente cuan-

do involucra correos de ida y vuelta, 6rdenes
de compra, politicas internas y disponibilidad limita-
da. Fue justamente esa realidad la que inspiré a
Evelyn San Martin a crear Hotel Sales, una platafor-
ma que, con tecnologia y atencién personalizada, es-
ta desafiando la forma en que las empresas chilenas
gestionan sus estadias.

Con formacién en secretariado y luego en inge-
nieria industrial en la U. de Chile, San Martin acu-
muld experiencia en el drea comercial de reconoci-
das cadenas hoteleras, como Accor, donde llegé a
liderar un equipo de 15 personas. Desde ahi, obser-
v6 una constante: “A las empresas les gustaba que,
con una sola ejecutiva y un solo convenio, podian
acceder a varios hoteles. Esa eficiencia era muy va-
lorada”, recuerda.

En 2020, con esa idea como semilla, y acompa-
fiada por dos excolegas de confianza, fundé Hotel
Sales. “Partimos sin capital, muy austeras, con lo
que nos dieron cuando salimos del hotel y muchos
suenos. Hasta hoy somos asi: no gastamos de mas,
no tenemos deuda, no tenemos inversionistas. To-
do ha sido crecimiento organico gracias a los
clientes”, afirma.

La propuesta combina tecnologia y cercania hu-
mana. Una vez que una empresa firma un acuerdo
obtiene acceso a una plataforma online muy similar a
Booking o Despegar. Pero hay diferencias clave: no
serequiere tarjeta de crédito, los pagos se hacen con-
tra factura, y cada cliente cuenta con una ejecutiva
que lo acompana en todo el proceso.

Hotel Sales, lidera-
da por Evelyn San
Martin, evita a las
empresas tener que
gestionar convenios
con hoteles para
viajes corporativos.

“Muchas de nuestras usuarias son secretarias o
asistentes administrativas. Nos dicen que somos
como una varita magica, porque les resolvemos un
problema en segundos”, cuenta la fundadora. El
sistema permite hacer reservas con un clic, recibir
confirmaciones inmediatas, y dejar atras la logisti-
ca compleja que suele implicar viajar por trabajo.

Hoy, Hotel Sales ofrece acceso a més de 500 ho-
teles en Chile y otros tantos en Colombia. Ademas,
mediante acuerdos con operadores turisticos, ges-
tionan reservas en cualquier parte del mundo,
aunque de forma manual. “Sinos dicen ‘necesito ir
a tal ciudad en China’, nuestro equipo busca, ne-
gocia y reserva, como una agencia tradicional, pe-
ro con un enfoque corporativo”, explica.

La empresa ya planea sumar Pert a su oferta du-
rante el segundo semestre, aunque la internaciona-
lizacién no es una urgencia. “Todavia nos queda
mucho por hacer en Chile. Queremos seguir cre- /
ciendo, pero a nuestro ritmo. No tener que rendir
cuentas a un inversionista también nos permite
priorizar la calidad de vida”, sefiala. Ese enfoque
también se refleja en la cultura interna: el equipo
de Hotel Sales, compuesto solo por mujeres, traba-
ja de forma remota, con horarios flexibles y total
autonomia. “Venimos de una industria donde se
trabaja presencial, con turnos, fines de semana.
Aqui, si alguna necesita ir al médico, dejar a su hijo
o hacer un tramite, lo hace. Y eso es parte de nuestro
propésito”, afirma.

Aunque usan tecnologia, insiste en que Hotel Sales:
es, ante todo, una empresa de servicios; “No nos sen-
timos una startup tech. Lo que nos diferencia es el -
contacto humano. Las ejecutivas conocen a sus,
clientes, los acompanan, ganan su confianza. Eso ha
sido clave para crecer”. Py
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entre el 60% y 80%. Sin rondas de.in |
marketing agresivo. “Nos dimos cuenta de que
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ciendo”, afirma.



