
Una empresa en tiempo real

A real-time company



Fiesta Americana 6,430

Fiesta Inn 7,053

Caesar Park y
Caesar Business 2,302

The Explorean 120

Otros 1,120
Others

Mezcla de inventario hotelero
por marca / cuartos 2004
Hotel room inventory mix
by brand 2004
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México 13,666
Mexico

Estados Unidos 1,057
United States

Brasil 2,129
Brazil

Argentina 173
Argentina
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Cifras relevantes
Selected financial data

Millones de pesos constantes a diciembre de 2004 2 0 0 4 2 0 0 3 Va r i a c i ó n  R e a l
(Millions of December 31, 2004 pesos ) 2004 2003 Variation

Ingresos Totales 4,486.6 4,112.7 9.1%
Total Revenue

Utilidad de Operación 690.7 553.1 24.9%
Operating Income

Margen de Operación (%) 15.4% 13.4% 1.9 pp
Operating Margin (%)

Utilidad Neta Mayoritaria 287.7 146.7 96.0%
Majority Net Profit

Recursos Generados por la Operación 700.2 448.6 56.1%
Net Resources Generated by Operations

EBITDA ($) 1,083.4 986.5 9.8%
EBITDA ($)

Pasivo Total / Activo Total 0.59 0.60 
Total Liabilities / Total Assets

Pasivo Bancario / Activo Total 0.36 0.38
Outstanding Bank Debt / Total Assets

20 4 47 - - - 1 72

- - - - - 5 - 5

- - - 5 7 - - 12

20 4 47 5 7 5 1 89

Hoteles por marca
Hotels by brand

México
Mexico

E.U.A.
USA

Latinoamérica
Latin America

Total
Total

Posadas USA Otros TOTAL
Posadas USA Other Total

 



Ventas Netas FA Vacation Club
(millones de USD)

FA Vacation Club Net Sales
(US millions)
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Como lo anticipamos, el 2004 fue un año decisivo que imponía un fuerte compromiso: poner en

pleno funcionamiento procesos, sistemas y herramientas tecnológicas para impulsar la rentabilidad de la

compañía y de cada hotel operado bajo sus marcas.

Nuestro equipo no sólo cumplió con ese compromiso, también comenzó a cosechar sus frutos. El crecimiento

sostenido, la exposición del Inventario Central en toda la red de distribución, la integridad y optimización de tarifas,

Conectum, la solidez de las marcas hoteleras de la compañía, y una estrategia de mercadotecnia y promoción con

claros aciertos dieron a Grupo Posadas el valor esperado frente a todos sus mercados y canales de distribución.

Estimados accionistas

Dear shareholders
As expected, 2004 was a decisive year, especially

regarding our commitment to fully implement processes,

systems and technological tools that drive profitability for the

company and every hotel under its different brands.

Our team has not only met those overriding objectives, but

also began harvesting their rewards. Together, sustained

growth, integrating Central Inventory with the entire distribution

network, rate consistency and optimization, Conectum,

strong brands, and on-target marketing gave Grupo Posadas the

ability to add value in its markets and distribution channels.

GASTÓN AZCÁRRAGA
Presidente

Chairman & CEO
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Hoy, la evolución tecnológica ha dotado a la organización de procesos administrativos muy eficientes, facilitando

el desarrollo de una estrategia corporativa que busca la rentabilidad y la optimización en el uso de los activos,

al tiempo que perfecciona la experiencia del huésped.

Continuando con la estrategia, nuestros equipos de operación hotelera y los Gerentes de Hotel están completamente

enfocados hacia la labor más importante: el servicio al cliente. Y así sucede también en todas las demás áreas

de la compañía. En la comercial, quizá una de las más complicadas en el proceso de cambio emprendido, el

enfoque y la especialización permiten contar con un equipo mejor preparado, más hábil para vender porque

entiende y cuenta con las herramientas más adecuadas para “leer” al mercado. 

Además, la separación de la función de pricing de la de ejecución de ventas está dando magníficos resultados. Por

eso, hoy somos capaces de hacer propuestas más claras y atractivas a nuestros clientes, así como de establecer

con ellos niveles de conectividad sin precedentes.

New technologies developed by Posadas have provided the

group with highly efficient management processes, which   in

turn, have facilitated the development of a corporate strategy

targeting profitability, the optimum use of assets and perfecting

the guest experience.

In line with this strategy, not only are our general managers

and operating teams at each hotel completely focused-in on

customer service, the most important task of all, but the rest

of the company is as well. In the commercial area, which was

perhaps one of the most complicated in bringing about a 360º

change, a refined focus gave us a better prepared, more capable

sales team armed with advanced tools for reading the market.

Similarly, separating the pricing function from the sales

process generated results that were nothing short of incredible.

Thanks to that choice, we can now offer our customers

clearer, more timely proposals and unprecedented levels of

connectivity.
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Así, Grupo Posadas se convierte en una empresa en “tiempo real” en donde la centralización de canales de

distribución y puntos de venta, una segmentación más adecuada de sus mercados y el uso de sistemas, que le

permiten comercializar su inventario al mejor precio, son hoy una realidad que incide en los resultados.

El gran reto que nos propusimos cuando decidimos invertir en la transformación tecnológica de la compañía ha

sido prácticamente alcanzado. De hecho, el uso de las nuevas herramientas tecnológicas exigió en el 2004 un

cambio cultural profundo. Éste llevó a nuestro equipo humano a entender plenamente que la organización ha

evolucionado: de un modelo tradicional en la industria de la hospitalidad a uno altamente efectivo, basado en

soluciones tecnológicas y procesos de negocios que permiten que los equipos de operación hotelera enfoquen

todas sus energías en lo más importante. Esto es, entregar el mejor servicio y una gran experiencia a cada uno de

sus huéspedes. 

El compromiso y el trabajo, el esfuerzo y el entusiasmo que han demostrado los colaboradores de Grupo Posadas

para llevar a buen puerto este proyecto son, sin duda, los ingredientes que determinaron el éxito, haciendo

posible que la compañía se reinventase a sí misma para enfrentar el futuro con nuevas fortalezas.

En ese futuro se inscribe también la acción de Fundación Posadas, creada en noviembre de 2004 para

institucionalizar los programas de comunidad social de Grupo Posadas. Con su labor no sólo se busca profundizar

nuestro papel como empresa socialmente responsable, también queremos que nuestros colaboradores tengan

un motivo más para sentirse orgullosos de ser parte de ella. 

Today Grupo Posadas is a “real-time” company, an organization

whose concentration of distribution channels and points of

sale, more effective market segmentation, and use of systems

that let it sell inventory at the right price, have an immediate

impact on its bottom line.

The challenge we set for ourselves when deciding to invest in

the company’s technological transformation has nearly been

accomplished. For our entire team to assimilate this evolution,

a profound cultural change was needed in 2004. This

demanded a shift from a traditional hospitality model to a

more effective one driven by high-tec solutions and business

processes that enable hotel operating teams to focus their

energy on what is most important: Delivering the best service

and a great experience for every guest.

The tireless commitment, effort and enthusiasm shown by

our people in bringing this project to safe ground have been

key in determining its success and allowing the company to

reinvent itself for a future with newfound strength.

An important part of this future is Fundación Posadas.

Created in November 2004 to institutionalize the Group’s

community outreach programs.This none-profit organization

efforts seek to extend the Posadas role as a socially responsible

organization, as well as offer employees an added reason for

feeling proud to be a part of the company.
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En aperturas, un año récord

Grupo Posadas alcanzó una meta largamente acariciada: abrir 12 hoteles a lo largo del año.

Esto es, uno cada mes. Hoy, cuenta con un sistema hotelero conformado por 89 hoteles, cifra que nos acerca y

nos motiva a lograr otro gran objetivo: alcanzar el centenar de hoteles, número que podríamos reportar muy

pronto, tomando en cuenta que en lo que va del 2005 ya se ha verificado la apertura de tres nuevos Fiesta Inn en

México: Fiesta Inn La Paz, Fiesta Inn Poza Rica y Fiesta Inn Torreón.

Las aperturas del 2004 -que comprenden siete Fiesta Inn y dos Fiesta Americana en México, un Caesar Park y dos

Caesar Business en Brasil-, otorgan a nuestras marcas una mejor distribución y balance. Concretamente,

la apertura del nuevo concepto Fiesta Americana Grand Aqua Cancún, no sólo balancea el portafolio de hoteles

de la compañía, también reposiciona a la marca en un destino importante con un producto nuevo, vanguardista

y muy atractivo.

En Sudamérica, la reingeniería del inventario llevada a cabo en el 2003, las aperturas de Caesar Park y Caesar

Business Sao Paulo Faria Lima, y del Caesar Business Sao Paulo, ya otorgan mayor presencia a estas marcas y a

Posadas, en Brasil.

Hay que destacar un año más de crecimiento (18%) en las ventas del club vacacional. Este resultado nos llevó

a terminar la conversión de Fiesta Americana Cancún a la fórmula de Fiesta Americana Vacation Club y a

comenzar la de Fiesta Americana Condesa Acapulco. Puesto que los inventarios se han vendido ya en un alto

porcentaje, en el 2005 iniciará la nueva etapa del Club en Fiesta Americana Grand Los Cabos.

A record year for openings

In 2004, the Group achieved a long sought after

goal: to open 12 hotels a year, or an unprecedented average

of one per month. Today Posadas operates 89 hotels, which

motivates us to reach yet another major goal: 100 hotels.This

is something we could actually be reporting very soon,

especially considering Fiesta Inn has already opened three

hotels in Mexico during 2005: Fiesta Inn La Paz, Fiesta Inn

Poza Rica and Fiesta Inn Torreon.

The opening of seven Fiesta Inns and two Fiesta Americanas

in Mexico, and one Caesar Park and two Caesar Businesses in

Brazil in 2004 rounded out our brands in terms of mix and

location. In particular, Fiesta Americana Grand’s launch of its

new concept, Fiesta Americana Grand Aqua Cancun,

evened out the company’s hotel portfolio while repositioning

the brand with a fresh and unique product in a highly

competitive market.

In South America, the reengineering of inventory in 2003, the

openings of Caesar Park and Caesar Business Sao Paulo Faria

Lima and Caesar Business Sao Paulo Paulista, have definitely

given both brands and Posadas a greater presence in Brazil.

Concerning growth, we are pleased to report another year of

noteworthy progress in the Vacation Club (18%). This result

convinced us to complete the conversion of Fiesta Americana

Cancun to the vacation ownership formula and then to start

on Fiesta Americana Condesa Acapulco. Given that a significant

portion of inventory has already been sold, in 2005 a new

phase will also begin at Fiesta Americana Grand Los Cabos.
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Confianza del inversionista

Durante el periodo que se reporta, la constante afluencia de turismo extranjero impulsó los

resultados de los hoteles de playa. Los de ciudad, por su parte, vieron repuntar sus niveles de ocupación a

medida que avanzaba el año. Así, el incremento en la demanda, una mayor calidad de venta, la aplicación de la

mejor tarifa disponible en todos los canales, una mayor agresividad comercial y la fortaleza de nuestras marcas

permiten reportar un año cuyos resultados refrendan la confianza de los accionistas.

En 2004, los ingresos totales de Grupo Posadas alcanzaron los $4,486.6 millones de pesos, y el margen de

operación fue de 15.4%, 1.9 puntos superior al del 2003. También, y de la misma manera que ocurrió el año

anterior, los resultados y el nuevo crecimiento de ventas en Fiesta Americana Vacation Club impactaron

positivamente el EBITDA de la compañía, que alcanzó los 1,083.4 millones de pesos, cantidad que superó en 10%

la reportada un año antes.

El área financiera realizó en octubre la exitosa colocación de 150 millones de dólares de títulos de deuda senior a

siete años, indudablemente una de las acciones más importantes. Con esta emisión mejora el perfil de la deuda

de la compañía, colocando prácticamente el 90% a largo plazo.

Se confirma así la solidez financiera de Grupo Posadas y el interés del mercado inversionista en bonos de países

emergentes y compañías que han sabido evolucionar, como es el caso de la nuestra.

Investor confidence

For the year being reported, our resort hotels

significantly benefited from the recovery of international

travel. Our city hotels also saw a rise in occupancy. Increased

demand, better quality sales and yield, a more aggressive

business approach and greater brand equity strengthened

investor and shareholder confidence.

Grupo Posadas’ registered 4,486.6 million pesos in total

revenue for 2004, and an operating margin of 15.4%, or 1.9

percentage points above 2003. Continuing the upward trend

from the previous year, Fiesta Americana Vacation Club’s

growth in sales had a positive impact on our EBITDA, which

reached 1,083.4 million pesos, a 10% increase compared to 2003.

In the area of finances, a US$150 million, 7-year senior debt

bond offering was unquestionably one of the most noteworthy

events of the year. This placement significantly improved the

company’s debt profile, converting nearly 90% to long term.

With this, Grupo Posadas’ financial solidity was reconfirmed,

as was the investment market’s interest in emerging

countries and companies that have proven their ability to

adapt, as we have.
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2005, Tiempo de cosecha

Así, con el apoyo y la agilidad que hoy prestan los sistemas y las herramientas tecnológicas en

las que se ha invertido, el equipo de Posadas está construyendo una nueva fortaleza: mayor velocidad en su

capacidad de respuesta.

De ahí la seguridad de que en el momento en que la economía mexicana y la brasileña alcancen mayores ritmos

de crecimiento, el aceleramiento de la actividad económica se verá traducida muy rápidamente en resultados para

Grupo Posadas, incluso en un ambiente mucho más competido. Marcas fuertes, con productos y programas

claramente dirigidos al consumidor; sistemas y herramientas orientadas a la reducción de costos y a la

rentabilidad; una plataforma tecnológica que asegura el manejo acertado del inventario y la venta del último

cuarto disponible a la mejor tarifa, son argumentos poderosos que consolidan la fórmula de liderazgo que se

proyectó.

Por ello, para el 2005 y el 2006 las prioridades de la compañía están enfocadas en pocas cosas pero fundamentales

para la obtención de resultados que serán la cosecha de lo que comenzó a sembrarse hace dos años. También

será el momento de constatar que la transformación de la compañía valió la pena.

Los objetivos fueron, desde siempre, competir mejor y alcanzar mayores índices de rentabilidad. Hoy, tras vivir un

cambio cultural ejemplar, el equipo humano de Grupo Posadas cuenta con todo el apoyo para continuar ganando

batallas. Respaldado por la confianza de propietarios y accionistas, ese equipo no sólo dispone de las mejores

armas para enfrentar las actuales condiciones de competencia, también tiene la confianza que otorga la

posibilidad de enfocarse en un 100% en lo que mejor sabe hacer: brindar servicios hoteleros que generan

siempre, excelentes experiencias para el huésped.

2005 – Harvest time

Posadas is developing a faster response capability

thanks to its investment in state-of-the-art technological tools

and systems.

Now, even in a much more competitive environment, once

Mexican and Brazilian economies improve, Grupo Posadas will

be in a position to quickly capitalize on new opportunities.

Strong brands with products and programs clearly targeting

the consumer; systems and tools oriented toward reducing

costs and increasing profitability; a technological platform

that assures the sale of the last room available at the best

rate, have been crucial in consolidating our leadership.

The company’s agenda for 2005 and 2006 will be to only

focus on a few key priorities and on harvesting what we

started planting two years ago. There will come a time when

the results will show that the company’s transformation

process was well worth the effort.

In summary, the year’s objectives were to be more competitive

and more profitable. After going through a challenging

cultural change, today Grupo Posadas’ team has the support

it needs to continue winning battles. Bolstered by owner and

shareholder confidence, our team not only has the best tools

for dealing with the current competitive situation, but also

the reassurance needed to fully focus on what they do best:

Offer hotel services that create distinctive guest experiences.

GASTÓN AZCÁRRAGA
Presidente

Chairman & CEO



en finanzas
…Rentabilidad y salud financiera

finances …Profitability and financial health
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In 2004 we benefited from a stronger economy,

particularly during the second half of the year. Combined

with the company’s new technological platform, this translated

into an 8% rise in both revenue and EBITDA.

During the period, Grupo Posadas reported total revenue of

4,486.6 million pesos and EBITDA of 1,083.4 million pesos.

Operating profit, which reached 690.7 million pesos, improved

by more than 24.9% compared to the previous year, while

our operating margin increased 1.9 percentage points

compared to 2003.

Given that finance’s essential tasks were aimed at continuing

to assure the company’s financial stability, improving its debt

profile and consolidating its balance, the most important

financial event of the year was undoubtedly the successful

offering of US$150 million in senior debt bonds at 8.75%.

This paper, which expires in 2011, is guaranteed 100% by the

company’s main subsidiaries and has a global rating of Ba3

by Moody’s and BB- by Standard and Poor’s.

En el 2004, observamos un mayor dinamismo económico (particularmente hacia la segunda mitad

del año) que, sumado a los primeros frutos de la nueva plataforma tecnológica de la compañía, se tradujeron en

un crecimiento de 9% en los ingresos y de 10%  en el EBITDA.

En el ejercicio, Grupo Posadas reporta ingresos totales por 4,486.6 millones de pesos y un EBITDA de 1,083.4

millones de pesos. Por su parte, la utilidad de operación -de 690.7 millones de pesos- registró un incremento de

24.9% con respecto a la reportada en 2003, mientras que el margen de operación creció en 1.9 puntos porcentuales.

Puesto que las tareas esenciales apuntaban a continuar asegurando la estabilidad financiera, mejorando el perfil

de la deuda y consolidando su balance, indudablemente el acontecimiento financiero más importante fue la

exitosa colocación, en octubre, de 150 millones de dólares en títulos de deuda senior al 8.75%. Estos títulos

-con vencimiento en el 2011- están garantizados por las principales subsidiarias al 100% de la compañía y

cuentan con una calificación global de Ba3 por parte de Moody’s, y BB- de Standard and Poor’s.
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Las condiciones en las que se concluyó esta operación -ampliamente sobre suscrita- vuelven a demostrar la

confianza del mercado inversionista internacional en una compañía con la trayectoria de Grupo Posadas. Los

recursos obtenidos a través de ella se destinaron a prepagar otros créditos que, por sus condiciones de plazo, tasa

o garantía, resultaban menos atractivos para la compañía. Al final, el resultado fue la ampliación del plazo

promedio de la deuda de 2.6 años a 4.7 años, 54% a tasa fija y 72% sin garantías. Este perfil de deuda amplía la

flexibilidad financiera de Grupo Posadas.

A diciembre de 2004, con una deuda neta de 324.8 millones de dólares -2.6 millones menor a la registrada en el

2003-, la razón deuda neta/EBITDA es de 3.4 veces, y la cobertura de intereses (medida como EBITDA entre

intereses) de 3.6 veces, cuatro décimas arriba del nivel registrado el año anterior.

Al igual que en 2003, Grupo Posadas volvió a responder a la confianza que durante muchos años se ha

depositado en la compañía, pagando un dividendo de cinco millones de dólares a sus accionistas.

Así pues, la fortaleza financiera y el liderazgo en el mercado confirman una vez más la confianza de nuestros

inversionistas, impulsando al mismo tiempo el crecimiento. Esa confianza es la que estuvo detrás del éxito de los

títulos emitidos; derivó en 12 aperturas en el 2004, cifra récord en la historia de la compañía; y también explica la

significativa inversión de terceros en nuevos hoteles que hoy contribuyen a fortalecer un inventario que, a

diciembre de 2004, ya cuenta con 89 hoteles y 17,000 habitaciones.

En el futuro, seguiremos trabajando para mantener esta confianza y, así, continuar aumentando la presencia y

fortaleza de las marcas hoteleras de Grupo Posadas en Latinoamérica.

The way this operation was culminated -widely oversubscribed-

serves to demonstrate the investment market’s confidence in

Grupo Posadas’ future. The proceeds obtained from this bond

offering were destined to prepay other loans that, because of

their terms, rates or guarantees, were less attractive for the

company. In the end, the average debt term was extended from

2.5 years to 4.6 years, 54% at a fixed rate and 72% unsecured.

This debt profile significantly improved Grupo Posadas’

financial flexibility.

With a net debt of US$324.8 million as of December 31,

2004, US$2.6 million less than in 2003, our net debt to EBITDA

ratio was 3.4, and the interest coverage (measured as EBITDA

divided by interest paid) was 3.6 times, four tenths above

the level registered the previous year.

As in ‘03, Grupo Posadas again responded to the confidence

its shareholders have placed in the company for many years

by paying out US$5 million in dividends.

The company’s financial strength and market leadership once

again gave reassurance to our investors while driving

growth. This same trust is what was behind the success of

the bond offering, the record 12 openings in 2004, and the

significant investment by third parties in new hotels that

today are strengthening an inventory that, as of year’s end,

consisted of 89 hotels and 17,000 rooms.

In the future we will continue working to maintain this trust

and to increase the presence and strength of Grupo Posadas’

hotel brands in Latin America.





en operación
…Enfoque que se convierte en resultados

operation …Result generating focus
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Operación hotelera

En el 2004 Grupo Posadas continuó perfeccionando su función esencial: alcanzar una

impecable operación hotelera que permita crear una ventaja competitiva y un servicio enfocado a la promesa

hecha al huésped.

Es posible reportar un buen año en cuanto a los resultados de la operación y los niveles de satisfacción del

huésped. Y es que quienes tienen la responsabilidad de entregar el servicio, mantener el producto en óptimas

condiciones y administrar el recurso humano para lograr las metas propuestas, tienen hoy claras sus prioridades

y entienden la importancia de su impacto en las utilidades y los resultados. 

En el 2004 y precisamente en lo que hace a los resultados, la optimización de tarifas (OPI) -sistema que asigna

precios en forma dinámica a cada cuarto vendido, de acuerdo con la demanda esperada en la plaza y patrones de

estancia más rentables para cada hotel- ha sido una herramienta fundamental para la operación.

La información incorporada al sistema -que trabaja de la mano de operaciones- permite dominar mejor las

curvas de demanda del mercado, aprovechar oportunidades y, por ende, incidir en los resultados.

Hotel operations

In 2004 Grupo Posadas continued to perfect its core

objective: to develop a competitive advantage through an

immpecable hotel operation and by providing the level of

service that fulfills our brand promise.

Due to this we can report good results for the year in terms of

operations and guest satisfaction. A direct consequence of

now having a clear understanding of our priorities and their

impact on profits and results.

The optimization of rates and inventory  – a system that

automatically prices rooms based on the expected demand

and most profitable booking patterns for each hotel – has been

a fundamental tool for the business.

The information fed into the system, which works hand in

hand with operations, allows us to better forecast demand,

capitalize on opportunities, and improve results.
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Para continuar cosechando resultados en el 2005, los planes de la compañía apuntan a:

• Aprovechar cada día mejor los sistemas y herramientas desarrollados

• Seguir impulsando el crecimiento, desarrollo y evolución de Fiesta Inn, que la consolida como la marca hotelera

de más rápido crecimiento, con 47 hoteles en operación.

• Consolidar la eficiencia alcanzada por Fiesta Americana en la generación de ingresos; los cuales han sido

optimizados gracias a la conformación de un producto superior y una fórmula de ventas que permite un mejor

balance entre los distintos segmentos de mercado.

• Afinar la dirección de la expansión en Sudamérica, en donde se observó un muy buen año para hoteles como

Caesar Park Ipanema, en Río de Janeiro (Brasil), y Caesar Park Buenos Aires (Argentina). Además, la reingeniería

realizada en el 2003 -que incluyó nuevas propiedades y remodelaciones- construyó un inventario más sólido,

integrado por productos de alta calidad y excelentes ubicaciones.

En el 2005 la tarea es seguir incrementando los ingresos, lograr mejores resultados en alimentos y bebidas, y

capitalizar la fuerza de la compañía en el segmento de grupos. Para ello, habrá que ser muy acertados en la

interpretación de los indicadores que hoy arrojan sistemas de información más finos y, con ellos, identificar cómo

podemos impulsar los niveles de rentabilidad de cada hotel y centro de consumo.

To continue harvesting similar results in 2005, the company’s

plans point to:

• Take advantage of the tools that have been developed

• Continue driving the growth, development and evolution of

Fiesta Inn, consolidating it as the fastest growing brand, with

47 hotels.

• Build on Fiesta Americana’s ability to maximize revenue.

• Fine-tune the direction of our expansion in South America,

where we had a very good year with properties such as

Caesar Park Ipanema in Rio de Janeiro (Brazil) and Caesar

Park Buenos Aires (Argentina). Moreover, the re-engineering

process of 2003, which included new openings and renovations,

built a more solid inventory of high-quality products in

excellent locations.

• Increase food and beverage revenue.

• Leverage Posadas’ strength in the US and domestic meeting

& incentives market segment.



Operation  15

Grupo Posadas  /  Annual Report 04

En materia de desarrollo del talento humano de Grupo Posadas, el saber exactamente qué

hacer y cómo hacerlo, sumado a la constante detección de áreas de oportunidad gracias al sistema de

aseguramiento de calidad, están generando una inversión dirigida y mucho más efectiva en materia de

capacitación. También han permitido centrar programas de desarrollo y capacitación alrededor de tres ejes

fundamentales:

• Lineamientos de operación enfocado en: programas y herramientas que impulsen la prestación de un mejor

servicio; y planes de desarrollo por puesto que apuntan al cultivo de talentos y habilidades que permitan el

crecimiento profesional dentro de la organización.

• Servicio, con un enfoque de satisfacción total al huésped

•  Liderazgo

Human capital 
…Satisfying the customer

In terms of developing human talent at Grupo

Posadas, knowing exactly what to do and how to do it, has

led to efficient investments in need-specific training. This has

also allowed us to build programs around three basic areas:

Talento humano
…Para satisfacer al cliente

• Operating Guidelines, on programs and tools

• Service, with a total focus on guest satisfaction

•  Leadership





At management level, establishing hotel operation

and service priorities has led to the creation of a refined

profile for Posadas’ general managers and a complete

specialization for their operating teams. With the house

scrupulously tidy, we can now aspire to higher levels of detail.

Today our general managers and their operating teams can

focus their energies on property maintenance, the strict

compliance with service standards and conexion with teams

and customers, as well as ensuring that each brand’s promise

to its guests is honored.

With a better team of hotel managers and healthy internal

competition, Grupo Posadas has strengthened one of its

competitive advantages: The talent of its human resources.

This team now has a technological platform that supports its

most important tasks like never before: to meet the customer’s

needs and to improve business results.

A nivel gerencial, el establecimiento de las prioridades en operación y servicio han derivado en el

trazo de un perfil más fino para el Gerente de Hotel de Grupo Posadas y de una total especialización para sus

equipos de operación. Y es que ahora que la casa está escrupulosamente ordenada, es posible acceder a mayores

niveles de detalle. 

Hoy, el Gerente de Hotel y los equipos de operación orientan sus energías al cuidado de la propiedad, al estricto

cumplimiento de los estándares de servicio, al contacto con su equipo y con el cliente, y a la entrega de la

promesa que cada marca ha hecho al huésped.

Con un mejor equipo de Gerentes de Hotel y una sana competencia interna, Grupo Posadas fortalece una de

sus ventajas competitivas: el talento de su capital humano. Ese equipo fortalece su labor en una plataforma

tecnológica que potencia sus capacidades como nunca antes para realizar sus tareas más importantes: cumplir

con el cliente e impulsar los resultados del negocio.   

Operation  17
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Prometeo               
…On the road to impeccable service

With at least two evaluations per year, Prometeo –

Grupo Posadas’ quality assurance system – is today a basic

tool for assuring our service promise to our guests. It is also

offering greater precision in defining the programs that are

essential for development and training in our hotels.

In 2004 we observed continuous improvement and a sustained

trend towards flawless service execution trend in the areas

most important to our guests: cleanliness, customer service,

and compliance with hotel standards. This commitment to

excellence is evident at all levels of Fiesta Americana,

Fiesta Inn and Caesar Park, where the system was introduced

in 2001.

Con un mínimo de dos evaluaciones al año, Prometeo -el sistema de aseguramiento de calidad de

Grupo Posadas- es hoy una herramienta fundamental para cumplir con la promesa de servicio hecha al huésped.

También está guiando con mayor precisión la definición de programas esenciales de desarrollo y capacitación

de nuestros hoteles.

En el 2004 puede apreciarse una significativa mejora continua y una tendencia sostenida a cero defectos en los

indicadores más importantes: limpieza, servicio a huéspedes y estándares físicos. El camino a la excelencia se

aprecia en Fiesta Americana, Fiesta Inn y Caesar Park, marca donde el sistema se implantó en el 2001.

Prometeo
…Camino a un servicio de excelencia
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Fiesta Americana Vacation Club
…Éxito confirmado

Con un total de 13,282 socios al
terminar el año (un crecimiento superior al
44.9% con respecto a 2003), Fiesta
Americana Vacation Club continuó siendo
uno de los negocios más exitosos para
Grupo Posadas. En el 2004 las ventas
netas del club vacacional alcanzaron los
57 millones de dólares, cifra que representa
un incremento de 23.9% con respecto a
los resultados del ejercicio anterior y
confirma la decisión de continuar la
expansión de este gran negocio de
Grupo Posadas.

En ese marco terminó la conversión del
100% de la propiedad de Cancún al
concepto de FAVC y comenzó la de
Fiesta Americana Condesa Acapulco
(Fiesta Americana Vacation Club Acapulco),
donde se han remodelado cinco pisos que
comprenden 55 villas de una, dos y tres
recámaras, cuya comercialización arrancó
en diciembre.También iniciará en 2005 la
tercera etapa del club en Fiesta Americana
Grand Los Cabos, hotel y club vacacional,
que sumará 78 villas más a su oferta.

Fiesta Americana Vacation Club
…Proven Success

With 13,282 members at the end of
2004, representing a 44.9% increase over
2003, Fiesta Americana Vacation Club 
continued to be one of Grupo Posadas’ most
successful businesses. Net sales for 2004
were US$57 million, or an 23.9% year to
date increase, which more than justified
the decision to go forward with expanding
this lucrative concept.

Once the Cancun property was totally
converted to vacation club villas, Fiesta
Americana Condesa Acapulco followed,
where five floors have already been
converted into 55, one-,two- and three-BR
villas. Sales there began in December.
In addition, the Club’s third phase will
begin at the Fiesta American Grand Los
Cabos Hotel & Vacation Club in 2005,
this will add to the total number
of villas 78 more.
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Indudablemente, la gran apertura del año fue la de Fiesta Americana Grand Aqua Cancún.

Un resort ubicado en la serenidad del Caribe con espacios lúdicos en donde podrá sentir plenitud, libertad, armonía

y un confort único. Un sitio donde rige la experiencia sobre la estancia.

Su arquitectura modernista ofrece servicios de primer nivel, home theater BOSE en las suites, menú de ocho

almohadas, aromaterapia y detalles perceptibles. El Spa Aqua es un concepto exclusivo que mezcla tonos

asiáticos con mayas; un santuario para el descanso.

Fiesta Americana Grand Aqua tiene una gastronomía excepcional. El restaurante Siete de Patricia Quintana, el

restaurante Azur de Franco Maddalozzo y el restaurante MB de Michelle Bernstein, reconocida como la mejor chef

mujer en Estados Unidos.

Por eso, Fiesta Americana Grand Aqua Cancún es un motivo para celebrar los frutos de un trabajo en equipo en el

que todas las áreas invirtieron talento y conocimiento. Hoy, este nuevo hotel fortalece el posicionamiento de Grupo

Posadas como una organización que innova, que busca reinventarse y refrescar sus marcas, continuamente.

La innovación del 2004:
Fiesta Americana Grand Aqua Cancún 

Chefs: 
Patricia Quintana
Franco Maddalozzo
Michelle Bernstein
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Fiesta Americana Grand Aqua:
The innovation for 2004

The most awaited opening of the year was

undoubetdly Fiesta Americana Grand Aqua Cancun. Located

along one of the Caribbean’s most pristine beaches, the resort

stands for plentitude, freedom, harmony and unmatched

comfort -- a place where the excellent service that distinguishes

the chain is ever present.

The hotel’s contemporary design offers first-class service,

Bose® home theater systems in suites, an eight option pillow

menu and aromatherapy. The Aqua Spa is a unique concept

in Cancun, mixing Asian with Mayan techniques into a

sanctuary of rest.

Fiesta Americana Grand Aqua has the three finest gourmet

restaurants on the island: Siete by Patricia Quintana, Azur

by Franco Madalozzo and MB by Michelle Bernstein,

renowned as the best female chef in the United States.

Fiesta Americana Grand Aqua Cancun is motive for celebrating

the type of teamwork that positions Grupo Posadas as an

organization that continually innovates, seeks to reinvent

itself and refresh the image of its brands.
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Administrar el negocio con mejores fórmulas que impulsen la rentabilidad y garanticen mayores

niveles de competitividad en el futuro comenzó a ser una realidad en el 2004. El funcionamiento de Conectum -

Centro de Procesamiento de Transacciones Contables y Administrativas- en  los hoteles de la compañía desencadenó

un profundo cambio cultural, que debía asimilar la migración de un modelo distribuido hacia uno centralizado y

de servicios compartidos.

Este año, el paso más importante para cimentar los logros de Conectum fue, precisamente, ese cambio cultural.

Esto es, que nuestra gente adoptara una forma distinta de hacer las cosas, y que viera en la nueva herramienta

mucho más que un simple sistema contable administrativo. 

Con un apoyo y un gran compromiso por parte del equipo de Directores Regionales y Gerentes de Hotel de

Posadas, la administración del cambio fue un proceso intenso pero definitivamente exitoso en toda la compañía,

cuyos miembros entienden hoy que disponen de una valiosa herramienta de gestión gerencial para la toma de

decisiones en el día a día, y que aprovecha la gran escala de hoteles para mejorar los márgenes de rentabilidad.

En pleno funcionamiento en más de 50 hoteles, Conectum constituye un verdadero caso de éxito, no sólo porque

se implantó en un tiempo récord, sino por los valores que genera a la operación de la compañía.

Conectum

…Result-based management 

The idea of running the business on the basis of

improved formulas aimed at increasing profitability and

achieving a higher degree of competitiveness in the future

became a reality in 2004. The introduction of Conectum

(Instant-Communication and Presence-Control Technology)

in the company's hotels brought about a far-reaching cultural

change accompanied by the challenge of assimilating this

switchover to a centralized model with shared services.

The most important step taken by the company this year in

terms of consolidating Conectum's achievements was

precisely that cultural change, that is, for our people to buy

into a state-of-the-art tool that is much more than just

another accounting system.

Conectum
…Administrar con resultados
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Actualmente, el cambio en el modelo de operación hotelera permite administrar a partir de “información

inteligente” cuya calidad mejora en forma permanente. Para asegurarlo, el Comité de Usuarios -integrado en el

2004- evalúa el nivel del servicio de Conectum, alimentando procesos de mejora continua y avances permanentes

en la calidad de la información que se obtiene.

Gracias a Conectum, cada nuevo hotel que se suma a la operación de Grupo Posadas no sólo cuenta con una

herramienta que lo hace más productivo, también le permite capitalizar importantes economías de escala, al

tiempo que ve sensiblemente reducidos sus costos contables, tecnológicos y administrativos. Todos estos

argumentos hacen aún más atractivo el que Posadas respalde y opere los hoteles. 

Thanks to the outstanding support and commitment of Grupo

Posadas' team of Regional Directors and Hotel Managers,

implementing this change has been an intense yet successful

process. Employees are now aware that they have a real-time

management tool to aid day-to-day decision-making.

Fully operational in over 50 hotels, Conectum is a real success

story, not just because it was implemented in record time, but

for the value it generates for the company’s administration.

The change in the hotel operating model now provides

decision makers with ever-improving "intelligent information.”

To guarantee this, the Users Committee, set up in 2004,

evaluates the level of service provided by Conectum

through continuous improvement in processes and quality

of information.

Thanks to Conectum, each new hotel managed by Grupo

Posadas’ operation not only has use of a tool that guarantees

greater levels of productivity, but that also allows it to capitalize

on unprecedented economies of scale while significantly

reducing accounting, technological, and administrative costs.
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Resultados clave

• Cambio cultural al 100%

• Construcción de una nueva y
duradera ventaja competitiva

• Reducción de 15% en
gastos administrativos

• 50% mayor productividad
en colaboradores

• 58% de hoteles
conectados a Conectum

Key results 

• 100% cultural change

• Creation of a new and lasting 
competitive advantage

• 15% reduction in
administrative expenses

• 50% higher productivity
among collaborators

• 58% of hotels already part of 
Conectum

The fluidity, transparency and ease that now characterize

the incorporation of a new hotel into the Grupo Posadas

management model and culture amount to a major competitive

advantage. This advantage, along with the system's

increased agility, makes it possible to access information in

real time – the same information and data that previously

took weeks to harvest.

Increased budgetary control and the ability to make more

accurate benchmarks among hotels, as well as to prepare

budgets based on more precise data, are now a reality.

This, in turn, allows for a more accurate assessment of

the performance of each hotel and Posadas as a whole,

providing opportunities for savings, economies of scale and

higher productivity levels, and faster decision-making.

In short, information is turned into real knowledge to boost

the profitability of the business and cash in on results.

Así, la rapidez y eficiencia con la que hoy se integra un nuevo hotel al modelo y a la cultura de administración

de Grupo Posadas, está constituyendo una gran ventaja competitiva. La cual, se suma a la enorme agilidad del

sistema para hacer que información y datos que antes tomaba semanas recabar, hoy se encuentren disponibles

en tiempo real.

Mayor control presupuestal, la posibilidad de hacer benchmarking más preciso entre hoteles, la elaboración

de presupuestos a partir de una mejor información, son hoy realidades que no sólo permiten medir más

acertadamente el desempeño de cada hotel y de todo Grupo Posadas, también hacen posible alcanzar ahorros,

economías de escala, niveles más altos de productividad, así como tomar mejores decisiones de manera más ágil.

En resumen, convertir información en verdadero conocimiento para impulsar la rentabilidad del negocio y

cosechar resultados.

 



en franquicia
Ventajas competitivas únicas

franchise services
…Standalone competitive advantages
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Los esfuerzos de la franquicia apuntaron, como siempre, al fortalecimiento de tres ventajas

competitivas fundamentales: nuestras marcas, la red de distribución y su plataforma tecnológica y su programa

de lealtad Fiesta Rewards.

Durante este ejercicio, y al pasar del proceso de diseño e implantación, al de operación, el Inventario Central se

erigió, definitivamente, en la gran forltaleza de la franquicia de Grupo Posadas. Esta ventaja le permite exponer de

forma más productiva su inventario, disminuir sus costos de distribución, así como administrar tarifas y disponibilidad

de una forma consistente y centralizada.

Posibilita, además, una comunicación en línea con quienes participan en el proceso de ventas, al tiempo que

expone el inventario de cuartos noche en todos los canales en tiempo real. 

La capacidad y la velocidad de respuesta que otorga a la compañía esta ventaja competitiva única abren el

camino a la práctica de un modelo de negocios más eficiente, eliminando procesos intermedios y reduciendo la

dependencia de canales de distribución más costosos. Hoy es una realidad vender las habitaciones de nuestros

hoteles al mejor precio, en el mejor momento y en todos los canales.

En este contexto, la Central de Reservaciones aumentó su contribución promedio un 80% de 2003 a 2004, al

tiempo que sus índices de conversión subieron de 40 a 50%, y el costo por reservación se redujo en un 20%.

Así como el Inventario Central constituye hoy la gran ventaja competitiva para la franquicia, Fiesta Rewards -el

programa de lealtad de los hoteles Fiesta Americana y Fiesta Inn- es, sin duda, el activo más importante de sus

hoteles de ciudad. Fiesta Rewards contribuye con el 30% de ocupación en Fiesta Americana, y con el 34%

en Fiesta Inn.

As always, the efforts of franchise services division

were oriented toward strengthening three key competitive

advantages: our brand positioning, distribution network and

Fiesta Rewards frequent guest program.

Going from design to implementation to full operation during

the year made Central Inventory into a solid competitive

advantage for the Grupo Posadas franchise. The company is

now much more efficient in the way it  manages its inventory,

has reduced distribution costs and optimizes rates and

availability in a consistent, centralized way.

It also made online communication possible with those that

participate in the sales process while offering Grupo Posadas’

room night inventory through all channels in real time.

The response capability and speed of this unique competitive

advantage opens the door for the company to use a more

efficient business model, eliminating intermediary processes

and reducing dependency on more costly distribution channels.

Today we can sell the rooms in our hotels at a better price,

at a better time and in all channels.

Within this context the Contact Center increased its average

contribution 80% between 2003 and 2004; the conversion

rates rose from 40 to 50%, and reservation costs decreased 20%.

By the same taken Central Inventory represents an enormous

competitive advantage for the franchise, Fiesta Americana’s

and Fiesta Inn’s frequent traveler program, Fiesta Rewards, is

without a doubt our city hotels’ most important asset. Fiesta

Rewards was responsible for 30% of Fiesta Americana’s

occupation and 34% for Fiesta Inn.
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Argumento decisivo para que muchos huéspedes que elijan hospedarse en un hotel operado por las marcas de

Grupo Posadas, en el 2004 Fiesta Rewards continuó fortaleciéndose con inversiones y alianzas comerciales.

Su catálogo de recompensas comprende más de 50 compañías afiliadas, otorgándole una flexibilidad sin

competencia al socio del programa cuando decide redimir puntos.

Durante el año también continuaron las inversiones en materia de publicidad y promoción para seguir construyendo

el vínculo con las marcas, una tarea que no termina nunca si queremos mantener su fortaleza y presencia en la

mente de los consumidores. 

En el 2004, mantuvimos nuestras marcas en los primeros lugares de recordación (top of mind) y preferencia por

parte de los huéspedes. Esta posición se fortaleció por la estrategia de comunicación publicitaria y por un

esfuerzo promocional efectivo.

En este aspecto, el gran acierto fue la decisión de sumar esfuerzos en una campaña que produjera resultados

positivos, tanto para el segmento de negocios como para el de vacaciones. Surgió así, “Boleto Gratis” que, en

coordinación con Mexicana y Aeroméxico, premiaba con un boleto de avión para viajar a México, Estados Unidos o

Sudamérica, cada vez que un huésped elegía hospedarse en hoteles Fiesta Americana o Fiesta Inn

El gran logro de esta promoción se mide también por la solidez del trabajo en equipo entre quien la diseñó

(mercadotecnia), quien la promovió (ventas) y quien la entregó al huésped (hoteles). La suma de talentos, trabajo

y recursos dio por resultado un esfuerzo que rindió grandes frutos en 2004.

Advertising and promotional investments for building brands

continued throughout the year, a task that never ends if we

want to maintain their strength and brand recognition with

consumers. During 2004 we kept our brands among the first

places in top of mind and guest preference. This position was

strengthened by the advertising and promotional efforts.

One decision that was right on the money was to combine

efforts in a campaign that produced positive results both for

the business segment and leisure segment. That’s how “Free

Ticket,” or Boleto Gratis, came about. In coordination with

Mexicana and Aeromexico, Posadas offered a free ticket to fly

to Mexico, United States or South America, each time a guest

booked a Fiesta Americana or Fiesta Inn hotel.

The success of this promotion can also be measured by the

solid teamwork between marketing, who created the idea;

sales, who promoted the product; and operations in getting it

to the guest. The sum of talents, efforts and resources resulted

in a program that yielded significant fruits during 2004.
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Tras el cambio que se gestó a lo largo de los dos últimos años, en el 2004 la nueva plataforma

tecnológica de Grupo Posadas permitió dar pasos decisivos que construyen ya ventajas competitivas únicas frente

a la competencia, reafirmando el liderazgo latinoamericano de la compañía. Cada proyecto realizado está

derivando en una alta eficiencia operativa y, consecuentemente, en la reducción de los costos de operación,

convirtiendo a Grupo Posadas en una “empresa en tiempo real”.

La compañía consolidó su estrategia tecnológica de outsourcing con las mejores empresas (Best of Breed) en su

ramo. Destaca en especial el outsourcing de los sistemas ERP realizado bajo el modelo On Demand con Oracle

Corporation. Esos sistemas son hoy el motor de Conectum, del Inventario Central, SFA y del Sistema de Revenue

Management. Este modelo de negocio -que nos coloca a la vanguardia en Latinoamérica- es ya un benchmark

en la industria de la informática y está citado en “The End of Software”, escrito por Timothy Chou, Presidente

Mundial de Oracle On Demand.

El gran objetivo de todo este esfuerzo es que la tecnología apoye la operación en dos formas fundamentales:

el manejo de procesos administrativos dinámicos y el desarrollo de una estrategia corporativa enfocada en la

rentabilidad, dando como resultado la optimización del uso de los activos y el perfeccionamiento de la experiencia

del huésped.

En tecnología
…Valor agregado para el negocio
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Technology
…Added value for business

In the light of changes that have taken place over

the last two years, Grupo Posadas' new technological

platform in 2004  allowed the company to take decisive

actions that are now providing unique advantages over

competitors and consolidating our position as leader in Latin

America. A high level of operational efficiency and the

consequent reduction in operating costs characterizes every

project undertaken. Grupo Posadas is emerging from these

projects, as a “real-time company.”

Grupo Posadas consolidated its technological strategy for

outsourcing with the Best of Breed in the field. In particular

we can mention Oracle’s On Demand outsourcing with their

ERP system -- the engine for Conectum, Central Inventory and

Revenue Management. This puts Posadas at the forefront in

business models in Latin America. This model is already a

benchmark in the IT industry and was cited in the book

The End of Software by Timothy Chou, President of Oracle

On Demand.

The organization’s overriding objective is for technology

to support operations in two basic ways: the dynamic

management of administrative processes and the development

of a corporate strategy focused on profitability, resulting in

optimized use of assets and an improved guest experience.

All things considered, 2004 was a year for harvesting and in

which the following projects came to life: 

• Connecting the South American Hotels to the Central

Inventory platform.
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Con esto en mente, 2004 fue un año de logros en el que se hicieron realidad proyectos que permitieron: 

• Conectar los hoteles de Sudamérica al Inventario Central

• Renovar la plataforma tecnológica de los hoteles, el corporativo y la Central de Reservaciones

• Migrar toda la operación de la Central de Reservación a Morelia donde, hoy en día, se atienden las reservaciones

de voz, mayoreo y grupos, así como toda operación de bases de datos y servicio a clientes. 

• Arrancar un programa de integración en tiempo real con algunos de los clientes más importantes para la

compañía, como lo son sus mayoristas. Esta tarea continuará para dar conectividad y proporcionar disponibilidad

en tiempo real con dichos socios comerciales de Grupo Posadas.

La compañía también está implantando prácticas “clase mundial” en un tema de vital importancia: seguridad

informática. Grupo Posadas es una empresa que cumple estrictamente con los estándares de la industria. En esa

posición, en el 2005 impulsaremos un programa de certificación en materia de seguridad.

Las consecuencias de estos esfuerzos están a la vista en todas las áreas. En ventas, por ejemplo, se ha visto un

salto importante en la manera de vender grupos y convenciones, al integrar los procesos y sistemas con Revenue

Management y con el Inventario Central. Asimismo, se ha estado asegurando que la fuerza de ventas cuente

con herramientas en tiempo real como una manera de lograr que cada grupo que se tome, sea el más rentable

para maximizar los ingresos.

• Renovating the technological platform for hotels, the Corporate

and Contact Center.

• Migrating all Contact Center operations to Morelia, where

all voice group and electronic reservations are now

processed.

• Launching a real time connection program with key clients,

such as wholesalers.

Posadas is also implementing world-class practices in a vitally

important area: Information Security.

The consequences of these efforts are self-evident in all areas.

In sales, for example, there has been a quantum leap in the

way we sell for groups and conventions. This is attributable

to integrating our systems with Revenue Management and

Central Inventory. Similarly, efforts have been made to ensure

that the sales force has a real time tool at its disposal to

guarantee that each group is booked at the right price.

 



Franchise services  31

Grupo Posadas  /  Annual Report 04

Resultados clave

• Reducción en el costo de propiedad 
de tecnología (total cost of
ownership) para Posadas

• Renovación e integración de la 
plataforma tecnológica de la
operación en Sudamérica

• Integración de los procesos y
sistemas de ventas (Tiempo Cero)
con Revenue Management y
el Inventario Central

• Construcción de un Dataware
House que alberga los datos que
se recogen en los distintos puntos
de contacto con huéspedes,
canales de venta y distribución

• Transformación de Grupo Posadas 
en una empresa “en tiempo real”

Key results

• Reduction in total cost of 
ownership (TCO) for 
Grupo Posadas

• Renovation and integration of the 
operation's technological platform
in South America

• Integration of real-time sales 
processes and systems with 
Revenue Management and 
Central Inventory

• Creation of a data-warehouse
to store all data gathered at
the various points of contact
with guests, as well as sales
and distribution channels

• Transformation of Grupo Posadas 
into a real-time company



en desarrollo
...un año récord

development …a record year
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En el 2004, Grupo Posadas incrementó su gran lista de contratos firmados y abrió 12 hoteles. Al

sumar a su inventario un hotel cada mes, no sólo alcanzó una meta que compartía desde hace tiempo todo el

equipo de la compañía, también se acercó al objetivo de constituir un inventario de 100 hoteles, cifra que podrá

alcanzarse en el 2005. 

Así, en el 2004 abrieron en México siete Fiesta Inn y dos Fiesta Americana (incluyendo el nuevo concepto Aqua); en

Brasil, un Caesar Park y dos Caesar Business.

Estas cifras confirman que Fiesta Inn sigue y seguirá creciendo (hoy cuenta con 47 hoteles), al tiempo que Fiesta

Americana construye nuevos conceptos para satisfacer la demanda de los viajeros más exigentes que buscan

experiencias diferentes.

En Brasil, si bien la situación ha sido complicada por la sobreoferta que se presenta en el mercado de cuatro y cinco

estrellas, la expansión continua, ya que el crecimiento en la demanda también ha sido considerable. Además,

propiedades como Caesar Park y Caesar Business Sao Paulo Faria Lima no sólo han dado una mayor presencia a

Caesar Park en el segmento de convenciones, también han elevado y fortalecido la calidad del inventario de ambas

marcas en Brasil.

In 2004, Grupo Posadas reaped the benefits of an

impressive array of contracts signed the previous year, adding

12 hotels to its portfolio. By opening one hotel per month, the

group not only reached a long sought-after goal, but also

came within reach of its target of creating an inventory of 100

hotels, a number that may be reached in 2005.

During the year, seven Fiesta Inn and two Fiesta Americana

hotels (including the new Aqua concept) opened in Mexico,

while in Brazil, one Caesar Park and two Caesar Business

hotels opened their doors to the public.

These figures confirm that Fiesta Inn is growing and will

continue to grow (now with 47 hotels), while Fiesta

Americana develops new concepts to meet the expectations of

demanding travelers looking for different experiences.

Despite the situation in Brazil where there is an over saturation

in the four- and five-star market, there has also been a

considerable rise in demand. Furthermore, properties such as

Caesar Park and Caesar Business Sao Paulo Faria Lima have

not only afforded greater presence to Caesar Park in the

conventions segment, but have also increased and

strengthened the quality of inventory for these two brand

names in Brazil.
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En esa región, y puesto que la decisión de mantenerse como líder hotelero latinoamericano es hoy más firme que

nunca, Grupo Posadas continua buscando oportunidades de negocio en destinos de playa consolidados en

los que capitalizará su principal fortaleza: el posicionamiento de sus marcas. Además, su experiencia en la

comercialización de hoteles de playa y el conocimiento de los segmentos de mercado le otorga ventajas

competitivas claras sobre otras cadenas locales. 

Más allá del territorio brasileño, Argentina será otro campo de crecimiento, mientras que el 2006 será

escenario para la apertura de Caesar Business Santiago de Chile.

Gracias a una visión selectiva del mercado, el inventario hotelero de la compañía está conformado por

buenos productos, bien ubicados y en ciudades clave para cada una de sus marcas. En el futuro, con la misma

cautela y un cada vez más profundo conocimiento de sus mercados, la compañía continuará explorando

alternativas de crecimiento que sigan garantizando resultados y generando confianza a sus inversionistas.

Our determination to remain the leading Latin

American hotel company in the region is as unwavering as

ever. Toward that objective Grupo Posadas continues to

pursue business opportunities at top beach locations in order

to capitalize on its main strength: The positioning of its brand

names. What’s more, the group's experience in marketing

resort hotels and its knowledge of the group segment affords

it clear competitive advantages over other local chains.

Outside Brazil, Argentina will be another fertile field for

growth, and 2006 will see the opening of Caesar Business

Santiago de Chile.

Thanks to a selective market vision, the company’s hotel is

made up of good products, well located and in key cities for

each brand. In the future, guided by the same focus and

increasingly deeper knowledge of its markets, the company

will continue to explore growth alternatives that continue to

generate investor confidence.

It is no coincidence that the hotels that opened last year were

driven by investors that have chosen our brands because of

their positioning, technological platform and results.





en responsabilidad social
…Institucionalizar los apoyos

social responsibility …Institutionalizing support 
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Desde hace años, Grupo Posadas impulsa causas sociales en las que cree, cumpliendo con su

compromiso como empresa socialmente responsable. No obstante, en 2004 se planteó la necesidad de llevar a

cabo esfuerzos más integrados, para lograr mayor impacto y practicar de una manera institucional los valores que

distinguen el quehacer cotidiano de la compañía.

En ese contexto se crea, en noviembre, Fundación Posadas A.C., cuyo objetivo  es apoyar a la población infantil en

temas de salud, educación y necesidades especiales. 

En esa línea, el primer gran compromiso de Fundación Posadas durante los próximos tres años es con la

Asociación Pro-Personas con Parálisis Cerebral A.C. (APAC), que hoy atiende anualmente a más de 1,000 niños y

adolescentes al año que a lo largo de su trayectoria ha beneficiado a más de 90,000 familias.

Al lado de este proyecto -en el que Fundación Posadas colabora en la construcción del nuevo “Centro de

Rehabilitación APAC”-, en el 2004 otras instituciones recibieron apoyo. Es el caso, por citar algunas, de:

• UNETE-Unión de Empresarios para la Tecnología y la Educación, que proporciona a 2,112 escuelas públicas en

el país, un aula de medios que impacta a más de 773,000 alumnos y facilita la capacitación de 4,000 maestros. 

• Ministerios de Amor, avocado al rescate y ayuda a niños de la calle a través de once albergues en donde viven

cerca de 500 niños.

For years Grupo Posadas has been promoting social

causes it believes in and fulfilling its commitment as a socially

responsible company. In 2004 the company felt it was time to

consolidate its community out-reach efforts in order to have a

greater impact and more effectively share the values that

characterize Posadas’ daily activities.

This decision led to the creation of Fundación Posadas in

November. The purpose of the foundation is to provide health

and educational services for children, as well as support for

kids with special needs and their families.

In this regard, the first major commitment of Fundación

Posadas over the next three years is with the Asociación Pro-

Personas con Parálisis Cerebral A.C. – APAC (Association for

Persons with Cerebral Palsy), which currently cares for 1,000

children and adolescents and has helped more than 90,000

families.

In parallel with this project, Fundación Posadas is helping to

build the new APAC Rehabilitation Center. In 2004, the

following organizations also received our support:  

• UNETE – The Unión de Empresarios para la Tecnología y la

Educación (Union of Businessmen for Technology and

Education), which provides a media hall to 2,112 government

schools throughout the country, benefiting 773,000 students

and facilitating the training of 4,000 teachers 

• Ministerios de Amor (Ministries of Love) - works to rescue

and provide assistance to street children through 11 shelters

that are home to nearly 500 children
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• Asociación Mexicana de Bancos de Alimentos (Mexican Food

Bank Association), which feeds 500,000 daily through 48

affiliated outlets

And the Salva un Niño del SIDA (Save A Child from Aids)

program aimed at detecting pregnant mothers infected with

HIV in order to prevent the virus from being passed on to their

unborn children

2004 saw Grupo Posadas formalize the framework for the

social commitment it has maintained for many years. The

foundation’s basic objectives are to be more effective and

consistent in providing assistance, to thoroughly fulfill its

mission as a socially responsible company, and to give

company employees – who will shortly become involved in

this effort as well -- another reason to feel proud of belonging

to this organization.

• Asociación Mexicana de Bancos de Alimentos, que beneficia a 500,000 personas que a diario reciben alimentos

a través de 48 bancos afiliados, y el Programa Salva un Niño del SIDA, cuyo propósito es detectar a madres

embarazadas e infectadas con el virus VIH, evitando que transfieran la enfermedad a sus hijos.

A partir del 2004, entonces, las tareas de responsabilidad social que Grupo Posadas practica hace años, se

institucionalizan con propósitos esenciales: ser más efectivos y consistentes en la ayuda, cumplir plenamente con

la misión social de una empresa responsable, y dar a nuestros empleados -a quienes involucraremos muy pronto

en esta cruzada- un motivo más para sentirse orgullosos de trabajar en la compañía.

Resultados clave

• Creación de
Fundación Posadas A.C.

• Institucionalización del
apoyo social

• Compromiso de tres años con la
Asociación Pro-Personas con 
Parálisis Cerebral A.C. (APAC)

• Fortalecimiento de Posadas
como empresa socialmente 
responsable

Key results

• Creation of
Fundación Posadas,A.C.

• Institutionalization of
the company’s social programs

• Three-year pledge to the 
Asociación Pro-Personas con 
Parálisis Cerebral A.C. (APAC)

• Strengthening Posadas
commitment as a socially
responsible company
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