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Preguntas de Diagnóstico

Antes de comenzar, reflexiona sobre la situación actual de tu negocio turístico:

Gestión de reservas

¿Cómo gestionáis actualmente las reservas? (teléfono, correo, 

WhatsApp, plataformas online...)

Canales de venta

¿En qué canales vendéis vuestros servicios? (web propia, Booking, Airbnb, 

redes sociales...)

Reserva directa

¿Tenéis en vuestra web la posibilidad de reservar directamente vuestros 

servicios o actividades?

Control de disponibilidad

¿Utilizáis alguna herramienta digital para controlar la disponibilidad de 

habitaciones, plazas o actividades?

Canal principal

¿Qué canal de venta os genera actualmente más reservas o clientes?

Dificultades y objetivos

¿Cuál es vuestra principal dificultad al gestionar reservas? ¿Qué 

herramientas os gustaría aprender?



Índice del Módulo

01

Introducción

Transformación digital y distribución online en turismo

02

Canales de venta

Web propia, OTAs, metabuscadores y GDS

03

Riesgos sin herramientas

Overbooking, disparidad de precios y gestión manual

04

Ecosistema tecnológico

PMS, motor de reservas, channel manager y RMS

05

La IA al servicio de la PYME turística

Datos, indicadores y toma de decisiones

06

Revenue y reporting

Datos, indicadores y toma de decisiones

07

Taller práctico

Elección de plataforma y plan de implantación



Introducción

En los últimos años, la forma en que los viajeros buscan, comparan y reservan servicios 

turísticos ha cambiado de forma significativa. La mayor parte de las decisiones de viaje se 

toman a través de internet, plataformas digitales y dispositivos móviles.

Las plataformas de gestión de reservas y las herramientas digitales de distribución se han 

convertido en elementos clave para mejorar la visibilidad, optimizar la gestión del negocio y 

facilitar la comercialización de productos turísticos.



Objetivos del Módulo

Gestión de reservas

Comprender cómo funcionan las principales herramientas de reservas

Distribución online

Conocer los canales de distribución turística digital

Automatización

Aprender a automatizar procesos operativos del negocio

Análisis de datos

Utilizar datos para mejorar la toma de decisiones estratégicas



CAPÍTULO 1

Introducción a la Distribución Online



¿Qué es la Transformación Digital en Turismo?

La transformación digital en turismo es el proceso mediante el cual las empresas turísticas incorporan herramientas tecnológicas para mejorar la gestión, aumentar 

las ventas y adaptarse a los nuevos hábitos de los viajeros. No implica únicamente tener presencia en internet, sino integrar tecnología en diferentes áreas del 

negocio.

Promoción y marketing Comercialización y reservas Gestión operativa

Atención al cliente Análisis de datos



El Viajero Digital de Hoy

El comportamiento del turista ha cambiado significativamente. Hoy el viajero planifica de forma autónoma, usando buscadores, comparadores y plataformas de 

reservas.

Busca inspiración en redes sociales y blogs de viajes

Compara precios en diferentes plataformas online

Consulta opiniones de otros viajeros antes de decidir

Reserva directamente desde el móvil u ordenador

Espera confirmaciones automáticas e información inmediata



Tendencias del Turismo Digital

+70%
Reservas online

Más del 70% de las reservas turísticas se realizan a 

través de internet

#1
El smartphone

Se ha convertido en el principal dispositivo de 

reserva turística

100%
Reputación online

Las opiniones digitales influyen directamente en la 

decisión de compra



Desafíos de las Pymes Turísticas

Retos más frecuentes

• Falta de conocimientos tecnológicos o formación digital

• Limitaciones presupuestarias para invertir en tecnología

• Desconocimiento sobre qué herramientas utilizar

• Dependencia de procesos manuales de gestión

• Dificultad para gestionar múltiples canales de venta

Contexto Río Miño

En destinos rurales y naturales como el territorio del Río Miño, estas 

dificultades son aún más evidentes. Muchas empresas han trabajado 

tradicionalmente con reservas directas por teléfono o correo electrónico, lo 

que limita su capacidad de crecimiento y visibilidad en el mercado digital.



Beneficios de la Digitalización

Venta 24/7

Posibilidad de vender durante las 24 horas del día sin necesidad de atención 

directa

Mercados globales

Acceso a mercados nacionales e internacionales que antes eran inaccesibles

Menos tareas repetitivas

Reducción de tareas administrativas repetitivas y mejora de la organización 

interna

Decisiones estratégicas

Capacidad de analizar datos y tomar decisiones estratégicas basadas en 

información real



Caso Práctico: Empresa de Turismo Activo en Caminha

 Antes de digitalizarse

• Reservas gestionadas por teléfono

• Calendario manual en agenda

• Dificultad para organizar grupos grandes

• Pérdida de reservas fuera del horario de atención

 Después de digitalizarse

• Web con motor de reservas

• Gestión automática de disponibilidad

• Pagos online

• Confirmaciones automáticas por correo electrónico

Resultados

Aumento de reservas, reducción del trabajo administrativo y mejora en la 

experiencia del cliente.



El reto de la Inteligencia Artificial

El 89% de los consumidores quiere usar 
IA en la planificación futura de sus 
viajes. Los asistentes de IA ya son 
considerados por algunos consumidores 
una fuente más confiable que bloggers 
de viaje o influencers: 24% frente a 19% 
y 14%, respectivamente.

“The Global AI Sentiment Report”
(Booking .com, Julio 2025)



La IA entra en la distribución turística

Antes

Reserva directa tradicionalTeléfono · email · 

oficina · recomendación personal

Hoy

Distribución onlineWeb · OTAs · 

metabuscadores · redes sociales · Google 

Maps

Lo que viene

Distribución asistida por IA· asistentes de viaje 

· recomendaciones automáticas · agentes 

personales



CAPÍTULO 1.2

Canales de Venta: Web, OTAs, 
Metabuscadores y GDS



¿Qué es la Distribución Turística Digital?

La distribución turística se refiere al conjunto de canales a través de los cuales una empresa pone a la venta sus productos o servicios turísticos. En el entorno digital actual, las empresas pueden utilizar 

múltiples canales simultáneamente para llegar a diferentes tipos de clientes y mercados.

Resultados

Optimización

Gestión

Canales

La estrategia de distribución consiste en decidir en qué plataformas vender y cómo gestionar esos canales de forma eficiente.



La Web Propia: Canal de Venta 

Directa

La página web del negocio es el canal más importante para la venta directa. Permite mostrar 

servicios, transmitir identidad y recibir reservas sin intermediarios.

 Ventajas

• Mayor margen al no pagar comisiones

• Control total sobre los precios

• Fidelización del cliente

• Acceso directo a datos del cliente

 Requisitos

• Motor de reservas integrado

• Posicionamiento en buscadores (SEO)

• Inversión en marketing digital



OTAs: Agencias de Viaje Online

Las OTAs son plataformas digitales que actúan como intermediarios entre las empresas turísticas y los viajeros. Ejemplos: Booking, Expedia, Airbnb, GetYourGuide, 

Civitatis.

 Ventajas

• Gran visibilidad internacional

• Acceso a millones de usuarios

• Confianza para el cliente

• Promoción incluida en la plataforma

 Desventajas

• Comisiones que pueden superar el 15%

• Menor control sobre la relación con el cliente

• Competencia directa con otros establecimientos

 Un pequeño hotel en Vila Nova de Cerveira puede usar Booking 

para atraer turistas internacionales que no conocen el destino.



Metabuscadores y GDS

 Metabuscadores

Plataformas que comparan precios de diferentes sitios web. Ejemplos: Google 

Travel, Trivago, Kayak.

• El usuario busca y el metabuscador compara precios

• Redirige al usuario al sitio de reserva

• Gran visibilidad, pero alta competencia en precios

 GDS (Global Distribution Systems)

Sistemas usados por agencias de viajes y operadores. Ejemplos: Amadeus, 

Sabre, Galileo.

• Acceso a hoteles, vuelos, coches y paquetes

• Más habitual en hoteles grandes o cadenas

• Alojamientos independientes pueden conectarse mediante 

intermediarios tecnológicos



Estrategia Multicanal en el Río Miño

Un alojamiento rural en el territorio del Río Miño puede combinar múltiples canales para maximizar su 

visibilidad y diversificar sus fuentes de reservas:

Web propia

Venta directa sin comisiones

Booking

Mercado internacional

Airbnb

Viajeros jóvenes

GDS

Agencias conectadas



CAPÍTULO 1.3

Riesgos Típicos sin Herramientas de 
Gestión



El Problema del Overbooking

El overbooking se produce cuando se venden más plazas o habitaciones de las disponibles. Es uno de los errores más frecuentes al gestionar múltiples canales sin 

herramientas tecnológicas.

Ejemplo: Casa rural con 4 habitaciones

• 2 reservas en Booking

• 1 reserva por teléfono

• 1 reserva en Airbnb

Si no se actualiza la disponibilidad en todas las plataformas → doble reserva.

Consecuencias

• Cliente sin alojamiento

• Pérdida de reputación online

• Compensaciones económicas obligatorias



Otros Riesgos de la Gestión Manual

Disparidad de precios

Si los precios no se actualizan en todos los 

canales pueden aparecer diferencias. Ejemplo: 

web del hotel → 90€ / Booking → 85€. 

Consecuencia: el cliente pierde confianza y las 

plataformas pueden penalizar.

Gestión manual compleja

Muchas pymes gestionan reservas con hojas 

de Excel, agendas y correos. Esto genera 

pérdida de información, errores humanos y 

dificultad para organizar reservas.

Falta de datos para decidir

Sin herramientas tecnológicas es difícil 

analizar qué canal genera más reservas, qué 

temporada es más rentable o qué tipo de 

cliente visita el destino.



CAPÍTULO 2

Ecosistema Tecnológico: PMS, Motor 
de Reservas, Channel Manager y 

RMS



¿Qué es un PMS?

Un PMS (Property Management System) es un software diseñado para gestionar las operaciones diarias de un alojamiento turístico. Permite centralizar toda la 

información del negocio en un único sistema digital y se considera el centro del ecosistema tecnológico porque conecta diferentes herramientas y canales de 

venta.

Reservas

Gestión y control de disponibilidad

Clientes

Registro, check-in y check-out

Facturación

Pagos e informes de ocupación

Housekeeping

Gestión de limpieza y mantenimiento



Beneficios del PMS para Pequeñas Empresas

Ventajas principales

• Centraliza toda la información en un único lugar

• Reduce errores en la gestión de reservas

• Facilita la organización diaria del establecimiento

• Permite consultar la ocupación en tiempo real

• Mejora la eficiencia operativa del negocio

 Ejemplo: Hotel en Salvaterra do Miño

Con un PMS el hotel puede visualizar todas las reservas del día, saber qué 

habitaciones están ocupadas, registrar datos de huéspedes, emitir facturas 

automáticamente y generar informes de ocupación mensual.

Esto evita depender de agendas o hojas de cálculo.





El Motor de Reservas Online

Un motor de reservas es una herramienta que permite a los clientes realizar reservas 

directamente desde la página web de la empresa turística, mostrando disponibilidad en 

tiempo real mediante un calendario interactivo.



¿Cómo Funciona un Motor de Reservas?

Entrar

Accede al sitio web

Disponibilidad

Consulta el calendario

Seleccionar

Elige fechas y personas

Datos

Introduce información 
personal

Muchos motores de reservas permiten además aplicar promociones, ofrecer extras (desayuno, actividades) y gestionar tarifas diferentes según temporada.



Ventajas del Motor de Reservas

Más reservas directas

Aumenta las reservas directas y reduce la 

dependencia de intermediarios y OTAs

Pago online

Facilita el pago online y mejora la experiencia del 

cliente durante el proceso de reserva

Control de disponibilidad

Evita errores en la disponibilidad y actualiza 

automáticamente las plazas en tiempo real

 Ejemplo Río Miño: Una bodega en Monção que ofrece visitas enoturísticas puede permitir seleccionar fecha, horario y número de personas, y pagar 

online, evitando gestionar reservas por teléfono.





¿Qué es un Channel Manager?

Un channel manager es una herramienta que permite gestionar la disponibilidad y los precios en múltiples plataformas de venta online desde un único sistema. 

Funciona como intermediario entre el PMS y los diferentes canales de distribución.

Booking Expedia

Airbnb Agoda

Google Travel Web propia



Cómo Funciona el Channel Manager

Sincronización a canales

Actualiza disponibilidad

Reserva recibida

Cuando se produce una reserva en uno de los canales, el channel manager actualiza automáticamente la disponibilidad en todos los demás. Esto evita problemas 

de overbooking, errores de disponibilidad y descoordinación entre plataformas.



Beneficios del Channel Manager

Ventajas principales

• Sincronización automática de disponibilidad

• Actualización de precios en todas las plataformas

• Reducción de errores en las reservas

• Ahorro de tiempo en la gestión

• Control desde un solo panel

 Ejemplo: Casa rural en A Guarda

La empresa vende habitaciones en Booking, Airbnb y su propia web. Con un 

channel manager, cuando se vende una habitación en Booking, 

automáticamente se bloquea en Airbnb y en la web.

Resultado: Imposible vender la misma habitación dos veces.





RMS: Revenue Management System

Un RMS (Revenue Management System) es un sistema que ayuda a optimizar los precios de 

los servicios turísticos en función de la demanda del mercado, utilizando datos históricos y 

tendencias de reservas para recomendar o ajustar los precios automáticamente.



Precios Dinámicos con el RMS

El objetivo del revenue management es maximizar los ingresos adaptando los precios según la demanda.

80€
Precio base

Habitación hotel rural en el Río Miño

110€
Verano

Alta demanda → precios más altos

95€
Fines de semana

Demanda media → precio intermedio

65€
Temporada baja

Baja demanda → promociones y 

descuentos

El RMS puede realizar estos ajustes automáticamente según la demanda, analizando ocupación, temporada, eventos especiales y comportamiento histórico de 

reservas.





APIs e Integraciones Tecnológicas

Una API (Application Programming Interface) permite que diferentes sistemas tecnológicos se comuniquen entre sí. Gracias a las APIs es posible conectar el PMS, el channe l manager y el motor de 

reservas en un ecosistema integrado.



Beneficios de las Integraciones

1

Automatización

Automatizar procesos de gestión sin intervención manual

2

Sin errores humanos

Evitar errores derivados de la gestión manual de datos

3

Tiempo real

Actualizar información en tiempo real en todos los sistemas

4

Centralización

Centralizar todos los datos del negocio en un único lugar

 Ejemplo Río Miño: Una empresa de rutas en kayak en Valença do Minho recibe la reserva en la web, el motor la registra, el sistema actualiza 

disponibilidad y la empresa recibe notificación automática. Sin gestión manual.



CAPÍTULO 3

Plataformas de Gestión de Reservas 
para Alojamiento



Funcionalidades Imprescindibles del Channel Manager

Sincronización automática de disponibilidad

Entre todas las plataformas conectadas en tiempo real

Actualización de precios en todos los canales

Desde un único panel de control centralizado

Gestión de múltiples OTAs

Booking, Airbnb, Expedia y otros desde un solo sistema

Conexión con el PMS

Integración bidireccional con el sistema de gestión del alojamiento

Informes de reservas por canal

Análisis del rendimiento de cada canal de distribución



Funcionalidades Avanzadas del Channel Manager

Gestión avanzada

• Gestión de tarifas dinámicas

• Configuración de restricciones (estancia mínima, fechas bloqueadas)

• Integración con metabuscadores

• Análisis de rendimiento por canal

 Ejemplo: Hotel rural en Vila Nova de Cerveira

El channel manager permite cerrar ventas en ciertas fechas, subir precios en 

temporada alta y ofrecer promociones en temporada baja. Todo se gestiona 

desde una única plataforma, ahorrando tiempo y reduciendo errores.



Widgets y APIs en la Web del 
Negocio

Los sistemas de reservas se integran en la web mediante widgets (módulos que permiten 

reservar directamente desde la página) o APIs que conectan el sistema de reservas con la web 

del negocio.

Mejor experiencia de usuario

Reserva directa facilitada

Menos dependencia de intermediarios

Aumento de ventas directas



Modelos de Precios de las Plataformas

Comisión por reserva

La empresa paga un porcentaje por cada 

reserva realizada. Habitual en plataformas tipo 

marketplace. Ventaja: no requiere pago inicial. 

Desventaja: comisiones elevadas.

Suscripción mensual

La empresa paga una cuota fija mensual sin 

comisión por reserva. Ventaja: coste 

previsible. Desventaja: pago incluso si hay 

pocas reservas.

Modelo mixto

Combina cuota fija más comisión por reserva. 

Es el modelo más común en herramientas de 

gestión turística.



Caso Práctico: Flujo de Reserva de una Actividad

Empresa de ruta en kayak en el Río Miño

Entrada

Cliente accede al sitio 
web

Disponibilidad

Consulta calendario de 
plazas

Selección

Elige fecha y número de 
personas

Contacto

Rellena datos personales

Internamente, el sistema registra la reserva, bloquea las plazas, envía confirmación al cliente y notifica al organizador de la actividad. Todo de forma automática.



¿Y cuando llegue la IA?
Prepararnos para un mundo con IA



F A P ÍT U L O  D

La IA al servicio de la PYME 
turística

turística





























La IA en los diferentes ámbitos de gestión

Proceso Cómo entra la IA Beneficio para la PYME Riesgo principal

Inspiración y marketing
Genera contenidos, ideas de campañas, 
segmentación y mensajes

Más visibilidad con menos tiempo Contenido genérico o poco auténtico

Atención al cliente Responde dudas por web, email o WhatsApp
Menos carga operativa y respuesta más 
rápida

Respuestas incorrectas si no está bien 
configurada

Reservas
Automatiza confirmaciones, recordatorios y 
datos previos

Menos errores y mejor experiencia Información desactualizada

Revenue
Recomienda precios según demanda, 
ocupación y mercado

Mejor margen e ingresos Decisiones opacas o mal ajustadas

Reputación Resume reseñas y detecta patrones Mejora continua basada en clientes reales
Responder de forma demasiado 
automática

CRM Segmenta clientes y propone campañas Más repetición y venta cruzada Uso incorrecto de datos personales

Operaciones Genera tareas, checklists e instrucciones Más eficiencia interna Automatizar procesos mal definidos

Dirección Analiza datos y genera informes Mejores decisiones
Confiar demasiado en análisis 
incompletos





CAPÍTULO 6

Revenue, Datos y Reporting en las 
Plataformas



Informes Básicos de las Plataformas

Las plataformas de gestión turística incluyen herramientas de análisis que permiten conocer el rendimiento del negocio. Entre los informes más habituales se 

encuentran:

Número de reservas

Total y por canal de distribución

Ingresos generados

Por período, canal o tipo de servicio

Ocupación

Porcentaje de habitaciones o plazas ocupadas

Origen geográfico

Procedencia de los clientes por país o región



Indicadores Clave en Turismo

ADR
Average Daily Rate

Precio medio por habitación o servicio vendido.

%
Ocupación

Porcentaje de habitaciones o plazas ocupadas sobre 

el total disponible

RevPAR
Revenue per Available Room

Lngresos generados por habitación disponible, 

combina precio y ocupación

 Ejemplo: Un hotel en Salvaterra do Miño puede saber cuántas reservas provienen de Booking, cuántas de la web y cuál es el precio medio por 

habitación para ajustar su estrategia comercial.



Reporting para Decisiones de Precio

Análisis de reservas: Casa rural

• 60% reservas desde Booking

• 30% desde web propia

• 10% desde Airbnb

Decisiones estratégicas posibles

• Subir precios en fechas de alta demanda

• Lanzar promociones en temporada baja

• Identificar los canales más rentables

• Invertir más en marketing para aumentar reservas directas y reducir 

dependencia de OTAs



Integración RMS con PMS y Channel 
Manager

Los sistemas de revenue management pueden integrarse con el PMS y el channel manager 

para ajustar precios automáticamente, analizar tendencias de demanda y optimizar la 

ocupación.

 Durante el verano en el Río Miño, ante el aumento de turistas y alta demanda 

de alojamientos, el sistema puede aumentar precios automáticamente, limitar 

descuentos y optimizar ingresos sin intervención manual.



Exportación de Datos e Integración con Otras Herramientas

Los datos generados por las plataformas pueden exportarse e integrarse con otras herramientas de gestión del negocio:

Excel

Análisis manual y personalizado de datos de reservas e ingresos

Sistemas CRM

Gestión de la relación con clientes y fidelización

Marketing digital

Integración con herramientas de email marketing y redes sociales

Sistemas contables

Automatización de la facturación y contabilidad del negocio



CAPÍTULO 7

Taller Práctico: Elección de 
Plataforma y Plan de Implantación



Check-list para Elegir una Plataforma

Antes de elegir una herramienta tecnológica es importante analizar varios factores clave del negocio:

Tipo de negocio

¿Qué tipo de negocio tengo? ¿Alojamiento, 

actividades, restauración?

Volumen de reservas

¿Cuántas reservas gestiono al mes? ¿Necesito 

automatizar procesos?

Canales de venta

¿Vendo en varias plataformas? ¿Necesito un 

channel manager?

Facilidad de uso

¿Es intuitiva la herramienta? ¿Tiene soporte 

técnico disponible?

Coste

¿Cuál es el modelo de precios? ¿Se ajusta a mi 

presupuesto?

Perfil de cliente

¿Qué perfiles de cliente tengo? ¿Cuál es su 

comportamiento?



Caso Real: Casa Rural en O Rosal

 Situación inicial

• Gestión manual de reservas

• Dependencia total de Booking

• Falta de visibilidad online propia

• Sin posibilidad de reserva directa en web

 Solución implementada

• Motor de reservas en la web propia

• Channel manager para gestionar todos los canales

• Promoción en redes sociales

Resultado

Aumento de reservas directas, reducción de comisiones pagadas a OTAs y 

mayor control sobre la relación con el cliente.



Plan de Implantación: 5 Fases

1. Análisis del negocio

Evaluar necesidades e identificar procesos actuales

2. Selección de herramienta

Comparar plataformas, analizar costes y funcionalidades

3. Configuración

Cargar información del negocio, tarifas y disponibilidad

4. Formación del equipo

Aprender a utilizar la herramienta y definir procesos internos

5. Puesta en marcha

Comenzar a gestionar reservas con el nuevo sistema digital



Métricas de Éxito a 3–6 Meses

Después de implementar las herramientas digitales es fundamental evaluar los resultados 

para comprobar si la digitalización está generando beneficios reales.

Lncremento en el número total de reservas recibidas

Más ventas directas

Incremento de reservas a través de la web propia

Menos errores

Reducción de errores y overbooking en la gestión

Mejora en la eficiencia operativa y ahorro de tiempo

Aumento de reservas

Mayor eficiencia



Resumen del Ecosistema Tecnológico

La integración de estas cuatro herramientas forma el ecosistema tecnológico completo de un alojamiento turístico moderno y eficiente.



Comparativa de Canales de Distribución
Visibil idad (0-10) Margen económico (0-10)

La web propia ofrece el mayor margen económico, mientras que las OTAs proporcionan la mayor visibilidad. La estrategia ideal combina ambos tipos de canales para maximizar resultados.

maximizar resultados.



El Viaje Digital del Turista

Inspiración

Redes sociales, blogs y buscadores

Planificación

Comparadores y plataformas de reservas

Reserva

Móvil u ordenador, pago online

Experiencia

Disfrute del servicio turístico

Valoración

Opiniones online que influyen en otros



Herramientas Digitales para Actividades 

y Experiencias

Las plataformas especializadas en actividades y experiencias turísticas permiten a empresas de turismo 

activo, enoturismo, rutas culturales y otras experiencias gestionar sus reservas de forma profesional.

GetYourGuide

Plataforma global de experiencias y actividades

Civitatis

Especializada en turismo hispanohablante

Fareharbor

Software de reservas para actividades y tours

Bokun

Plataforma de gestión para operadores turísticos



Digitalización en el Territorio del Río Miño

Enoturismo en Monção

Bodegas con motor de reservas para visitas y catas, 

permitiendo seleccionar fecha, horario y pagar 

online.

Turismo activo en Valença

Empresas de kayak con sistemas integrados que 

gestionan disponibilidad y confirmaciones 

automáticas.

Alojamiento rural en O Rosal

Casas rurales con channel manager que sincronizan 

Booking, Airbnb y web propia sin overbooking.



Evolución de Reservas con Digitalización
Después de digitalizar Antes de digitalizar

La digitalización permite un crecimiento sostenido de las reservas, especialmente en temporada alta, gracias a la mayor visib ilidad online y la disponibilidad de reserva las 24 horas del día.

horas del día.



Preguntas Frecuentes sobre Digitalización

¿Es caro digitalizar mi negocio?

Existen herramientas para todos los presupuestos. Muchas plataformas 

ofrecen modelos de comisión por reserva sin coste inicial, lo que reduce 

el riesgo.

¿Es difícil aprender a usar estas herramientas?

La mayoría de plataformas están diseñadas para ser intuitivas y ofrecen 

soporte técnico, tutoriales y formación incluida.

¿Necesito todas las herramientas a la vez?

No. Se recomienda empezar con un motor de reservas en la web y añadir 

herramientas progresivamente según las necesidades del negocio.

¿Puedo seguir usando Booking si tengo web propia?

Sí. La estrategia multicanal combina la venta directa con las OTAs para 

maximizar visibilidad y rentabilidad.



Conceptos Clave del Módulo

PMS

Sistema central de gestión operativa del alojamiento

Motor de reservas

Herramienta para reservas directas desde la web

Channel Manager

Sincronización automática de disponibilidad entre canales

OTAs

Plataformas intermediarias de venta online (Booking, Airbnb...)

RMS

Sistema de optimización de precios según la demanda

API

Conexión tecnológica entre diferentes sistemas digitales



Conclusiones y Próximos Pasos

La digitalización no es una opción, es una necesidad para competir en el mercado turístico 

actual. Las herramientas tecnológicas permiten vender más, gestionar mejor y tomar 

decisiones más inteligentes.

 Acción inmediata

Analiza tu negocio y elige una primera 

herramienta digital para implementar

 Objetivo a 6 meses

Mide los resultados: más reservas, más 

ventas directas, menos errores 

operativos

 Visión a largo plazo

Construye un ecosistema tecnológico completo que automatice y optimice tu negocio 

turístico



www.riominho.creacionexperiencias.com

gestionproyectos@riominho.creacionexperiencias.com

Tel: +34 692 43 95 19
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