
REVENUE MANAGEMENT 
Y CONCEPTOS GENERALES.
ENTRENAMIENTO NOMADA RENTAL INTERNO



Booking process - 
Proceso de reserva

1. DEMANDA
2. CLICK BAIT
3. IMPRESIÓN 

4. CONVERSIÓN



DEMANDA



CLICK-BAIT



IMPRESIÓN
[Que es] [Que ofrece] [Donde queda]



1er Trimestre 
APRENDIZAJE 
- Conocimiento
- Ajustes
- Conocer 
NRAPRENDIZAJE
- Recompensas

2do Trimestre 
ESTABILIZACIÓN
- Estabilizar
- Utilidad
- Aumentar $
Recompensas

1. 2. 3. 4.
4to Trimestre 
IDEAL
- Establecidos
- Satisfacción
- Posicionados
Recompensas

3er Trimestre 
CONSOLIDACIÓN
- Fortaleza
- Constancia
- Rendimiento
Recompensas

ETAPAS



CONVERSIÓN



NO SALE
NOCHES NO VENDIDAS
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Margen de 
Contribución

2 noches = Propia
10 noches = Arbitraje %
20 noches = Cálculos

- Costo fijo (SERVICIOS, INTERNET, IMPUESTOS), 
   ARRIENDO)

- Punto de equilibrio (CF+NÓMINAS,CO)
- Precio mínimo



MÉTODO DE
COSTEO
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APRENDER A
SOLTAR

1. NO SIEMPRE GANARAS DE MÁS
2. NO SIEMPRE SE PERDERÁ
3. PROMEDIAR
4. REALISTA
5. METAS MENSUALES



SMART PRICING
- Manejo inteligente de precios
- 1 hora al día



PROXIMIDAD
Lo que rige el concepto a aplicar



DÍA ZERO
El ultimo dia que puedes ser reservado, 
más cercano a la fecha actual

Ejemplo: hoy.

Aplicar después de las 4pm, aplicar a 
domingo si es siguiente.



Golden Window
L - Ventana Dorada
- Ventana para una gran reserva o de varias noches.
- inicios de mes o de semana.



Golden Window
DÍA ZERO

- Los dos conceptos aplicados



RIESGO AJUSTADO
SIGUIENTES SEMANAS PERO NO UN DIA ZERO

- semanas o días después de una reserva y que hay 
riesgo de no ser reservado.



ULTIMA OPCIÓN 
O PRECIO MÍNIMO
TU PRECIO MAS BAJO PARA NO PASAR UNA 
NOCHE SIN RESERVA
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- 1 PRECIO
- MÍNIMO NOCHE
- DESCUENTO MENSUAL
O SEMANAL

- “SMART PRICE”
- MÍNIMO NOCHE
- DESCUENTOS MENSUAL
O SEMANAL

- PRECIOS VARIABLES
- NO MÍNIMO NOCHE
- MÚLTIPLES
DESCUENTOS

ANUNCIO SOFTWARE CONJUNTOS-
REGLAS (AiBnb)

ANUNCIO VS CR(AiBnb) VS SOFTWARE



CONJUNTO
DE REGLAS

- Mes Limpio
- 2 3 4 Perfecto (Sandwich)
- Mes Perfecto
- Promos
- Dia alto
- Dia bajo
- all50
- all30



ESTRATEGIA 1, 
SIMPLIFICADOSIMPLIFICADO

mes limpio

golden window

mes limpio

dia zero

dia alto



ESTRATEGIA 2, 
DETALLADODETALLADO



HOST LEVES
- LEVEL TRADICIONAL

Mismo precio todo el año, no varía

- LEVEL PEAK AND LOW
PEAK SEASON, LOW SEASON, 

Varía según temporada o FDS

- LEVEL AGGRESSIVE
Diario cambio de precios y CR



REGLAS DE ORO
- SE EL ÚLTIMO RESERVADO EN PEAK SEASON

- SÉ EL PRIMERO RESERVADO EN LOW SEASON



PROCESO O ETAPAS 
DE UNA RESERVA

1. CONSULTA

2. SOLICITUD

3. RESERVA (DATOS)

4. CHECKIN (INFO)

5. ESTADÍA (SOLICITUDES O EXTRAS)

6. CHECKOUT(LIMPIEZA*)

7. FIN



PROCESO O 
ETAPAS DE OPG
1. TÍTULO (NOMBRE INTERNO)
2. TIPO DE PROPIEDAD
3. ORDEN 5 FOTOS
4. CAMAS*
5. DESCRIPCIÓN
6. DESCRIPCIONES
7. AMENIDADES*
8. CAJAS



PROCESO O ETAPAS 
DE ENTREGA GESTIÓN
1. CONTEXTO
2. RM PTT / SLIDES
3. REVISAR PENDIENTE O DUDAS BILATERAL
4. PRECIOS (PMS,ChannelM,SmartPricing,Tarifa 
S;OFF)
5. /0.82 y HiddenPrices
6. CAJAS
7. MARGEN CONTRIBUCION
8. 3 PRECIOS (PMinim PEquil PPromed)
9. PRECIO MENSUAL



PROCESO O 
ETAPAS DE PRICING
1. 8AM AGRESIVAS
2. 12PM SALE
3. 2PM SALE
4. 4PM AGRESIVA
5. 6PM SALE
6. 8PM PISO
7. RESERVAS



PROCESO O ETAPAS 
DE LLAMADAS
1. CONTEXTO
2. INFORMACIÓN O PETICIÓN
3. CONCLUSIÓN
4. PASOS A SEGUIR


