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El revenue management consiste en 

desarrollar estrategias para vender el 

producto adecuado al cliente adecuado, en 

el momento adecuado y al precio 

correspondiente



Beneficios



1. Incrementar la ocupación y los ingresos

2. Aumentar las tarifas con una buena implementación que controle la

disponibilidad, el control de precios más una buena gestión

3. Incrementar los ingresos con una buena optimización de los canales

de distribución.

4. Implicar a todo el personal del establecimiento en la optimización de

la venta.

5. Mejorar todos los procedimientos de trabajo en los diferentes

departamentos.



Como aplicar el RM



1. Producto o servicio limitado. No hay infinitas habitaciones por

ejemplo.

2. El bajo coste del servicio. Solventar la diferencia entre los altos

costes fijos y los costes variables para ajustar el precio lo máximo

posible.

3. Producto o servicio perecedero. Lo que no vendas hoy no lo

puedes vender mañana.

4. Posibilidad de vender anticipadamente. Se puede reservar el

servicio.

5. Segmentación del mercado. Diferentes clientes y diferentes

necesidades para atender.



Es lo mismo????

Comercialización



El departamento comercial es el que captura la demanda y el

revenue management es aquello que gestiona la demanda.

En medio de todo esto se sitúan otras estrategias de revenue

management que implican acciones de marketing digital u online,

Así puntualizamos que:

- Revenue management: establece el inventario que se comercializa, el

momento en el que se vende y el valor de servicio en ese momento.

- Comercialización: establece cómo y a quién alcanza el servicio.


