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Empieza el viaje.

El futuro de nuestro sector no se trata de dénde vamos, sino de por qué |lo hacemos. El 2026 marca el
“momento en que la industria deja de vender habitaciones para empezar a facilitar legados emocionales.
En este ebook, descubriras como la Inteligencia ArtlfIC|aI se vuelve invisible para que la empatia
humana brille, por qué el snIencuoﬁes ahora eI,L--‘ ':'mas rentable y cdmo la lealtad ha de@@@ de ser un

numero para convertlrse enun activo real. =

Preparate para explorar una hoja de ruta donde la tecnologla no sustltuye Jra esencia, sino que la

;{

potencia. ——— =

El 2026 es un horizonte lleno de posibirlidadé's:_ es tu oportunidad d% liderar la era mas auténtica y
eficiente de la hospitalidad.
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Whycations

...0 el porqué de las vacaciones.

El viajero busca una experiencia, un valor y propodsito

en su viaje.
= _ —

La pregunta ya no es “éa dénde voy?” si no “¢por
gué necesito este viaje?”.

La reconexidn con uno mlsme‘é c
o la busqueda de una «
motor de la decision.

El huésped busca coherencia entre coémo Vtve =
coOmo viaja, y eso cambia las reg‘las defTuegor ol
sentimiento detras del viaje pesa mas que el propio
destino. -
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c¢Que significa esto
para los hoteles?

Ya no basta con vender habitaciones. Se trata de comunicar valores, propdsitos y experiencias que
conecten de forma transparente con lo que el viajero estd buscando en esta etapa de su vida.
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El silencio, el nuevo lujo

La Hospitalidad Silenciosa, también conocida como Hushpitality emerge como el servicio mas
demandado, convirtiendo la calma en una aspiracion de alto valor para los viajeros.

=

—

Esta tendencia busca escapar de los estimulos y la saturacion de la vida moderna.

N

<44% de los viajeros)

Planifican sus viajes y estancias basadas
en paqguetes turisticos, ocio o escapadas
familiares.

.

Sus viajes y estancias huyendo
turacion del dia a dia.



En 2026, el huesped busca el silencio
como nuevo lujo y el hotel se rinde a la
IA, transformando la conversacion en
ingresos Y la lealtad en un activo digital
negociable.
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c¢Que significa esto

para los hoteles?

Bienestar o
mindfulness

En caso de querer adaptarse a esta

tendencia, los hoteles necesitan -Ia

“  calma y redefinir el lujo a través del bienestar
\mental y la autonomia del huésped.

Naturaleza

Esta tendencia no puede (ni deQ@ apLCV
de forma inmediata, e |mpI|ca varios ajus ‘
criticos en e!‘_“;d_i.séno, los servicios y la
estrategia de mérketing.

Las tendencias en datos
»

El grafico* muestra las preferencias de viaje
en esta tendencia de los viajeros europeos.

Fitness

*Datos extraidos de Forbes Espaia & Minor Hotels Study.



FIDELTQUR

Estancias mas largas
buscando mas confort

Junto a replantearse el por qué de viajes 0 vacaciones, se une una

tendenclia impulsado por el deseo de explorar una pasion o hobby
. personal.

Un 60% de los viajeros afirma que estaria dispuestqz‘;c?a_;éi_ésconectarse por completo para viajar duraﬁte

m in N 2 i fecer . = &
eses o incluso anos, buscandoﬂeﬁspacopar_g __:_ce \g{
= “;\"’ = 'h,v.‘.‘ -t

n modelo que incorpora las "comodidades del hogar”,
con servicios funcionales como espacios de co-working y conectividad robusta para acomodar el

3
N

blended travel (negocios y ocio extendido). :




El auge de las estancias donde el
confort del hogar es el nuevo
equipaje de mano.



La sostenibilidad
no pasa de moda

La conciencia medioambiental ha dejado
de ser un valor ahadido para convertirse

-en un requisito basico de entrada.

nuevas generaaones

motivos ecolog:cos esta cifra se dispara has-a un 70%
entre los jovenes de 18 a 24 afos™.

Para atraer a este segmento crucial, las estrategias de

marketing deben ser transparentes, comunicar claramente
los valores de seguridad y con%ggién cultural, y promover el
Contenido Generado por el Usuario (CGU) para validar su
autenticidad de marca. :

*Segun Estudio de Consumo en Espafia 2025 (Cetelem)
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* se mantiene como el segmento

El viajero de lujo,
estratégico g

El viajero de alto poder adquisitivo

mas estratégico y resistenteala .+
Un viajero de lujo gasta, de media, unos

euros por viaje y re
ano.

Para capturar esta demanda, los hoteles deben
centrarse en la exclusividad, la autenticidad
buscando destinos menos @asificados y el
servicio de alto contacto que justifigue su alta
tarifa, asegurando que siga siendo la linea de
negocio mas rentable.



Tokensy
NFTS para
-.generar
de'lzaCIQn

nuevos
ecosistemas.
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Los programas de puntos tradicionales son
inherentemente... limitados.

En lenguaje actual, eso significa que los puntos

l Okens que los huéspedes tienen disponibles no se
pueden vender ni negociar; son estaticos.

N' l s para El futuro de la fidelizacion y el impulso que

exigen las nuevas generaciones de viajeros, pasa

enerar por convertir "OS programas de puntos en un

activo digital sobre el cual el huésped tenga -
deluzacuan -
nuevos ?.‘.':TL_FTS actuan como una "llave digital” que
: ﬁfﬁe exclusividad; liquidez y un sentido de
eCOS'Stemas comunidad que trasciende los descuentos
convencionales. Ademas, permiten la creacion de
membresias transferibles, lo que reduce el riesgo

percibido por el cliente y fomenta la inversidn en ‘ B
la marca.




Tokenizar es convertir la lealtad
en un activo real: una llave digital
que el huésped posee, vive

y valora.
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La |A deja de ser un experimento para

La |A convertirse en un motor de ingresos en
. su aplicacion conversacional.

ConverQC'onal La aplicacion de herramientas como

conserjes digitales y chatbots permiten
se conV|ene en gestionar de manera eficiente hasta el
- 80% de las consultas de los huéspedes
e| mOtor de ; -"'_-'r'_,a_‘la vez que obtienen nuevos datos.
y j — Esta tecnologia es un generador de
seN'C'O. ingresos directos, con el potencial de
L e

aumentar las ventas adicionales
(upselling) hasta en un 250% al ofrecer
ofertas contextuales y personalizadas.




© es una implementacién

FIDELTQUR

El 68% de las cadenas hoteleras en
Es[)ana* estan implementando
soluciones basadas en |A.

No es una herramienta,
360.

Para que un Agente de T
Conversacional cumpla su promesa
y optimizacion de ingresos requiere
una integracion operativa profunda.

Debe interactuar sin fricciones con
los sistemas de gestion de iggresos
como RMS, el PMS vy la inteligencia
de negocio (BIl) del hotel.

*Segun Instituto Tecnoldgico Hotelero (ITH).
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TReVvPAR, la métrica del ano

El TRevPAR (Total Revenue Per Available Room) es el total que un hotel gana de un huésped
durante su estancia, no solo por la habitacion. Es tendencia porque, aunque las tarifas de alojamiento

Aungue se produzca un crecimignto
del 10%, esto ocurre en un contexto

de "alta inflacién y presién en costes
operativos” sumandole una e[g=1a
incertidumbre de los mercados y la
economia en general. Esto implica
que, aungue los ingresos nominales
suban, la ganancia real (ajustada por
la inflacion y los costes) "se ve
comprometida.

\puedan subir un 10% , si la inflacidn y los costes operativos suben mas, la ganancia real se reduce.



En una sociedad al limite, el TRevPAR es tu
escudo financiero: la tecnologia permite
maximizar el valor total de cada estancia ,
blindando la rentabilidad real frente a la asfixia
de la inflacion y el aumento de los costes
operativos.
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rentabilidad hotelera y en 2026 su &8 k.

El motor digital
de tus reservas
directas

Es un imperativo para preservar la E R

exito depende del control
tecnoldgico de la dlstrlb__t_J_C|on.

-

Con una amplia variedad de canales de ve
hotelera y el impulso de las redes sociales, es de

suma importancia defender la _

para asegurar la confianza del cliente y evitar que |

las reservas se desvien a terceros. =———__

Esto requiere una inversién en herramientas de
alerta y un esfuerzo para optimizar la conversidn
web, reduciendo los pasos del proceso de
reserva para asegurar una experiencia de
“friccion cero”.
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Hiperpersonalizacion e IA
predictiva, el coctel perfecto

La personalizacion en 2026 requiere un conocimiento granular del
huesped, algo que solo es posible gracias a la |A predictiva y de analisis

_de datos.

En 2026 no hay tutia. El marketing efect_i_vo:"[e ere
conocerafondoalhuésped  —= 1$5§§§§5
Los sistemas de IA limpian y analizan informacion

crucial (cudntas veces se utilizé el spa, preferencias
gastrondmicas, patrones de viaje). Este nivel de=
detalle permite una |

diferenciando al hotel de la competencia y elevando
significativamente los nivele‘? de satisfaccion y

lealtad.




En la era de la automatizacion, la tecnologia
debe ser el motor invisible que elimine la
friccion y anticipe deseos, para que el alma
de tu hotel tenga el tiempo y la libertad de
crear el unico activo que no se puede
digitalizar: una conexion humana autentica
que transforme la estancia en un legado
emocional.
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El primer CDP hotelero que impulsa la venta directa y la
fidelizacion en mas de 1.200 hoteles de todo el mundo, con una
tecnologia creada exclusivamente para hoteles.

MAS INFORMARCION SIGUENOS EN RRSS
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‘K Www.fideltour.com © /fideltour

aay Mmarketing@fideltour.com /fideltour



