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Tecnología al servicio 
de la gestión hotelera 
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Como concepto general, entendemos por “YIELD Management” 

todas aquellas soluciones informáticas para la hostelería que puedan 

ayudar a los gestores de negocios relacionados a tomar decisiones 

basadas en: 

 Comportamientos estadísticos históricos. 

 Tendencias de mercado. 

 Percepciones subjetivas. 

 Previsiones de resultados. 

 Competencia, etc. 

Por lo tanto, un buen sistema “YIELD” proporcionará al responsable del negocio las herramientas necesarias para 

afrontar comportamientos de mercado que, en hostelería, tendrán como objetivo principal conseguir la máxima 

ocupación vendiendo al precio más alto posible. 

 

EL SOFTWARE 

Los aspectos más destacados del sistema “YIELD” 

serán: 

 Comportamiento de disponibilidades a publicar. 

 Comportamiento de los precios a publicar. 

En ambos casos, con posibilidad de operar 

independientemente para clientes: 

 Directos de Internet. 

 Directos de “mostrador”. 

 Centrales de reservas externas. 

Nuestra solución permite configurar cualquiera de los 

tres casos mencionados con un nivel de flexibilidad muy 

alto, permitiendo definir temporadas (tanto para 

cambios de precios convencionales, como para eventos 

especiales, ferias, convenciones...) y comportamientos 

deseados en cada una de ellas. 

 

Las reglas de comportamiento serán los elementos 

clave de “YIELD” que permitirán que el sistema actúe 

de forma “inteligente”.  

Las reglas de disponibilidad van a permitir publicar 

la cantidad de habitaciones disponibles que interese 

(no necesariamente las reales). Además permiten, 

entre otras cosas, reservar un margen de seguridad 

interno destinado a ventas de última hora. 

El criterio diferenciador habitual de aplicación en este 

caso será el de antelación (Release), criterio mediante 

el cual se puede determinar el porcentaje de publicación 

sobre el real, las unidades máximas y mínimas a 

obtener y el mencionado margen de seguridad. 

 

Software: ACIYIELD 
 
Descripción: Yield Management 

Software. 
 
Actualización: 26/03/07 
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TARIFICACIÓN Y PRECIOS BOOKING DE PRECIOS 

Este apartado permitirá establecer los precios 

finales (u, opcionalmente, los porcentajes de 

incremento o reducción sobre la tarifa establecida), 

basados en la situación de las ventas y la antelación 

(Release) de la reserva en cuestión. 

Los gráficos dinámicos permiten obtener, de un 

vistazo, la tendencia evolutiva de los precios para 

cada una de las antelaciones y, así, decidir fácilmente 

el comportamiento deseado. 

Con la experiencia y las estadísticas generadas, 

esta herramienta permitirá conseguir ajustar cada 

vez más una máxima ocupación del Hotel al mejor 

precio posible. 

En el caso de las reservas de última hora (“Last 

minute”), la tendencia es encarecer el precio 

exponencialmente al incremento de la ocupación, 

cuando la ocupación es ya alta. Por el contrario, a 

largo plazo, el precio suele partir de un nivel más 

elevado que se incrementa suavemente. 

 

Este Booking persigue, principalmente, los 

siguientes objetivos: 

 Conocer los precios en todo momento para clientes 

directos de “mostrador”, directos “On-line” y para 

cualquier central de reservas externa, basándose en 

las reglas de comportamiento. 

 Generar manualmente precios basados en reglas de 

comportamiento ("Off-line") para procesos 

controlados por el responsable (sobretodo para 

centrales externas). 

 Definir manualmente algunos precios finales para 

los últimos ajustes manuales deseados. 

Todos estos aspectos se personalizan mediante 

controles que bloquean los apartados, en función de 

los permisos otorgados a cada miembro del personal. 

 

 


