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Sva tri luksuzna hotela kategorije pet
zvjezdica i ekskluzivnan Ijetnikovac Villa
Agave smjesteni su na najljepsim
lokacijama u Dubrovniku - jednom od
najljepsih gradova Mediterana, bogate i
burne politicke i kutlurne proslosti,
izuzetne prirodne ljepote, uvrstenom na
UNESCO listu svjetske kulturne bastine.
Stari Grad okruZen zidinama dugim dva
kilometra i srednjovjekovnim
tvrdavama ostavlja Vasoj masti da

zamisli Zivot u gradu od XIII stoljeca!
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Adriatic Luxury Hotels -
najbolja hrvatska kolekcija hotela

Excelsior Hotel & Spa jedini je hotel s pogledom na gradske zidine. Boraveéi u Excelsioru ili
ljetnikovcu Villa Agave, na najbolji éete nacin doZivjeti ljepotu i snagu ovog carobnog grada!
Resort hotel Dubrovnik Palace Hotel, Conference & Spa nudi ispunjen i kvalitetan odmor u tisini i
zelenilu prekrasne uvale smjestene nedaleko od stare gradske jezgre, s mnostvom rekreacijskih
sadrZaja, atraktivnih vanjskih terasa i bazena uz more. Sve sobe imaju vlastiti balkon i uZivaju
pogled na more.

Hotel Bellevue Dubrovnik nosilac je brojnih priznanja i zavodljivih titula u konkurenciji vrhunskih
hotela sirom Europe! Hotel je poseban i po svojoj jedinstvenoj lokaciji na vrhu litice iznad uvale i
pjeskovito-sljuncane plaZe.

Adriatic Luxury Hotels svojim imenom jam¢i vrhunsku kvalitetu i uslugu u bilo kojem od hotela da
odsjednete! Mastovite delicije i iznimna ponuda internacionalne i domace kuhinje, kao i savrseno
uklopljena wellnes i spa ponuda, sasvim sigurno Vas nece ostaviti ravnodusnima prilikom boravka u

ovim Sarmantnim hotelima kojih Cete se uvijek rado sje¢ati i vraéati im se ponovo...

www.alh.hr

Excelsior Hotel & Spa, Hotel Bellevue Dubrovnik,
Dubrovnik Palace Hotel Conference & Spa

Adriatic Luxury Hotels

Croatia’s finest hotel collection
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