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El fin del viaje lineal
v el caos de la
explotacion digital

juego en la hoteleria ya no son las que eran.

En 2026, el "embudo de ventas" tradicional ha muerto. El
viajero actual no se despierta, busca en Google y reserva.

Este no es un ebook de teoria académica.
Es una guia de crecimiento para hoteleros que entienden
gue ya no vendemos solo noches y camas, sino gestion

de la atencion y la confianza.

A lo largo de estas paginas, vamos a desgranar... Q



CAPITULO 1

- El"Caos de la
Exploracnon"_iﬁ

Olvidate del s yllgl eal.




El fin del viaje lineal vy el
caos de la explotacion
digital

Antes, el viajero sofaba con un destino, buscaba
en Google, comparaba tres hoteles y reservaba.

En 2026, ese mapa ha saltado por los aires.

Hoy, el viaje del huésped se basa en micro-momentos
digitales que ocurren de forma desordenada, rapida y
fuera de los canales que el hotel controla directamente.

Vamos a entender como funciona 0

uitos el dia que

o
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De buscar a descubrir
(accidentalmente)

Ya no son los usuarios los que activamente buscan hoteles. Son los hoteles los que les encuentran. A esto se le
denomina descubrimiento incidental.

El nuevo SEO: el impacto visual

Las nuevas generaciones no buscan su proxima escapada en
un comparador de precios. Empieza viendo un POV en TikTok
de alguien desayunando en una terraza con vistas al mar.

= No busca "hotel en la playa ", busca "el vibe".

/

La reputacion es social, no corporativa

V4

VeV

‘_-/

! sociales, en TripAdvisor o en tu ficha de Google que en la
descripcion de "Habitacion Doble Superior" de tu motor de
reserva.

# » Un Millennial confiara antes en los comentarios en redes
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El messy middle
CoOmo concepto La clave de 2026
de partida

El huésped ya no llega a tu web para
conocerte si no para confirmar lo que ya

Entre el primer impacto visual y el "Reservar ahora", ha visto en otros canales. Si tu web no

el usuario entra en un bucle de exploracion y ofrece una experiencia tan fluida y visual

evaluacion. como el feed, la friccion matara la
conversion.

Este proceso puede durar desde 5 minutos hasta

5 meses y ocurre en plataformas como: Por esto es importante cambiar el chip

Si sigues midiendo el éxito de tu marketing
solo por el "ultimo clic", estas perdiendo el

d. Para la inspiracion y aspiracion
@ 90% de lo que verdaderamente importa.

estética
. Y En este ecosistema, ganar la partida
. ' Fara ia resolucion Inmedial ZuEEs significa estar presente en cada érbita del
usuario con el mensaje adecuado.
Para la logistica y descubrimiento del
O entorno real (“street view”) No se busca saturar, si no ser relevante

en el momento del impulso.



El termometro digital de tu
Guest Journey

Hazte estas tres preguntas para saber si tu hotel sigue viviendo en 2019:

~N

¢Es tu proceso de reserva mas lento que subir un Story?
Si tardan mas de 3 clics, estas perdiendo revenue.

¢ Tu contenido web es estatico?

Si tus fotos tienen mas de dos afios, poca calidad o encajan dentro
de los estandares visuales actuales, el viajero lo interpretara como
anticuado o poco transparente.

ANSNANNANRNY
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¢ Respondes dudas por mensajes privados?
El 60% de las reservas de ultima hora hoy se gestan en canales de
mensajeria instantanea.




CAPITULO 2

~Las Tribus gé
tus camas? =

Deja de vender habitaciones vy ﬂnpieza a atraer
i -




Asi son las
tribus de 2026:
cquién duerme
en tus camas?

Ya sabemos que tratar a todos los huéspedes por
igual es la forma mas rapida de volverse invisible.

Los nuevos viajeros no solo compran una
habitacion; compran una extension de su identidad.

Para impactarles, primero debemos entender qué
mueve sus decisiones.

Recursos recomendados

G’\ Branding_hotelero: el ‘revenue manager’ silencioso

Asi_sera la hoteleria: tendencias que marcaran el

\ mercado

FIDELTQUR

ideran en gasto
viajes

‘Z
Mayor crecimiento
futuro

Los datos representan el volumen de viajeros globales
teniendo en cuenta su segmentacion por edad. Los datos son
aproximados y extraidos de diferentes estudios turisticos.


https://www.fideltour.com/blog/marketing/branding-hotelero-el-revenue-manager-silencioso/
https://www.fideltour.com/blog/marketing/tendencias-marketing-hotelero/
https://www.fideltour.com/blog/marketing/tendencias-marketing-hotelero/
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Gen Z: nativos digitales

Tiene entre 18 y 24 anos, nacieron entre 1997 y el 2012.

Lo que esperan de ti

Check-in 100% movil, llaves digitales, estética
‘Instagrameable” y una postura clara del hotel sobre Ila
diversidad y la inclusion.

El hook que les atrapa

Un video de 7 segundos que muestre el "vibe" de la piscina a
las 7:00 PM con musica tendencia.



Milennials

Tienen entre 30 y 45 anos, nacieron entre 1981 y el 1996.

Lo que esperan de ti

A A Sostenibilidad real, especialidades gastronomicas y espacios
~" hibridos donde hacer comunidad.

Cual es su canal de referencia

Instagram (Stories y Reels), Newsletters de viajes y LinkedIn
(para el segmento bleisure).

El hook que les atrapa

Una guia digital enviada con "los 5 lugares secretos del
barrio que solo conocen los locales”.

FIDELTQUR
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Gen X

Tiene entre 46 y 61 anos, nacieron entre 1965 y 1980.

Lo que esperan de ti

Silencio, una cama de calidad superior, procesos rapidos y un
toque humano de alta gama. Quieren tecnologia que funcione
a la primera, no que requiera un manual de instrucciones.

Cual es su canal de referencia

Google Maps (leen resenas detalladas), Facebook
(comunidades de intereses) y portales de noticias premium.

El hook que les atrapa

Un correo electronico personalizado que destaque la
exclusividad y la tranquilidad de su estancia.
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Boomers

Tiene entre 62 y 80 anos, nacieron entre 1946 y 1964.

Lo que esperan de ti
Atencion al detalle, accesibilidad clara, conserjeria experta y

experiencias culturales que no podrian organizar por su cuenta.

T T
% s—

Cual es su canal de referencia
Facebook, buscadores tradicionales (Google) y programas de

a«"

fidelizacion directos.

El hook que les atrapa

Un mensaje SMS asegurandoles que todo esta listo para su

llegada.
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El apunte experto:
hablamos sobre la
GenZ

Si escuchas a los gurus del marketing, parece que si
tu hotel no tiene un canal de TikTok activo las 24
horas, estas condenado a la extincidon. Pero la
realidad de la cuenta de resultados en 2026 cuenta
una historia distinta.

Es vital entender el papel de la Gen Z sin dejar que
canibalice toda tu estrategia de comunicacion.

Te explicamos por qué 0
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Aunque la Gen Z marca las tendencias estéticas, son los Gen X y los Boomers quienes poseen el mayor poder
adquisitivo y la mayor disposicion al gasto en servicios extra (spa, restauracion premium, tours privados).

Virar todo tu contenido hacia un lenguaje "Z" puede excluir a tu cliente mas rentable, aquel que busca
exclusividad y un servicio que entiende su estatus.

La Gen Z es, por naturaleza, la generacion menos fiel a las marcas. Su motor de decision es la novedad y la
validacion social momentanea.

Un Millennial o un Gen X que encuentra un hotel que resuelve su necesidades se convierte en un cliente recurrente.

No confundas el alcance (likes, views) con reservas reales. La Gen Z consume contenido de viajes como
entretenimiento aspiracional.

Puedes tener un video con un millén de reproducciones hecho para atraer a jovenes, pero si tu ticket medio
es de 300€/noche, esa audiencia nunca cruzara tu puerta.
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El apunte experto:
hablamos sobre la
GenZ

Entonces, écuadl es el equilibrio?

Para no perder el norte, te sugerimos aplicar esta
regla en tu generacion de contenido:

70% para tu "Vaca Lechera" (Gen X / Boomers / Millennials).
Contenido que respire confianza, confort, calidad y servicio.
Mensajes que aseguren una estancia impecable.

20% de Contenido Aspiracional (Transversal). Estética cuidada
y videos de alta calidad que gusten a todos, sin usar jerga de
ninguna generacion. El "buen gusto" es universal.

10% de Experimentacion Gen Z. Aqui es donde puedes jugar con
tendencias, musica actual o colaboraciones con creadores. Usalo

para mantener tu marca relevante y moderna, pero no como la
base de tu negocio.
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Cada segmento, de un vistazo

De forma esquematizada, estas son las necesidades de cada
segmento por edad.

Gen X Boomers
Eficiente Asistida
Gourmet Tradicional

Privacidad, confort Servicio



El termometro digital de
tu audiencia

Mira el feed de Instagram de tu hotel ahora mismo. Si solo ves fotos de habitaciones vacias y buffets estaticos...

~N

¢ A quién crees que atraes?
Probablemente a nadie menor de 60 anos

Te proponemos un reto...
Intenta publicar una o varias piezas de contenido que no muestre el
hotel, sino la experiencia de un segmento especifico viviendo en él.

ANSNANNANRNY

DD

La reflexion;

No puedes ser el hotel para todo el mundo. Elige a tu tribu y habla su
idioma digital. Si intentas gustar a todos, terminaras siendo el hotel
"de paso" que nadie recuerda.




En 2026 el mensaje
no puede ser estatico.

Necesitamos mensajes
contextuales que cambien segun

la etapa del viajero en ese “caos de
exploracion”.



CAPITULO 3

-~ Arquitectura
del impacto _

Cémo diseflar mensajes que conecten con el instinto
del viajero.

/#
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El arte del mensaje
en el momento justo

El hotelero que sobrevive no es el que mas grita, sino el que mejor susurra en el momento adecuado. Tu mensaje
debe ser intuitivo y contextual. Buscamos resolver una necesidad emocional antes de que el huésped la verbalice.

Aqui tienes los pilares para construir tus propios mensajes segun la etapa del viaje
1 Etapa de descubrimiento

Aqui el usuario no busca un hotel, busca evadirse. El 80% de los impactos en esta fase ocurren en
formato video vertical.

Concepto Qué transmitir Objetivo
Tu contenido actua No hables de metros cuadrados ni de Que el usuario se visualice a si
como espejo de marcas. Habla de sensaciones. Si tu mismo en tu espacio. Sin
deseo. cliente es Gen Z, el mensaje debe identificacion emocional, no habra
evocar libertad y desconexion. Si es reserva.

Boomer, debe evocar seguridad y legado
cultural.”



2  Etapa de Evaluacion
Aqui el viajero ya te conoce y esta comparando. Su cerebro esta buscando excusas para descartarte.

Concepto

Qué transmitir

FIDELTQUR

Obijetivo

Tu comunicacion
debe ser una
herramienta de paz
mental.

Claridad radical. Anticipa sus miedos
(¢habra ruido?, ¢;la cama es comoda?,
ces facil llegar?). El mensaje aqui debe
ser de honestidad. No edites la realidad,;
explicala de forma que el cliente correcto
se sienta seguro y el incorrecto se auto-
descarte, ahorrandote problemas futuros.

Eliminar la paralisis por analisis. Tu
misidn es convertirte en la opcién
"segura": transformando dudas en
certezas, reduciendo cualquier
friccion mental que le impida dar el
siguiente paso.



3  Etapa de Decision
El usuario esta en el motor de reserva o en tu chat. Esta a un clic de pagar.

Concepto

Qué transmitir

FIDELTQUR

Obijetivo

Sustituir la "presion de
venta" por
"confirmacion de
valor".

En lugar de descuentos agresivos que
devaluan tu marca, ofrece exclusividad o
personalizacion. El mensaje intuitivo aqui
es: "Te estamos esperando y tenemos
este detalle preparado especificamente
para ti". Es el momento de Ia
generosidad, no del regateo.

Consolidar la preferencia y reducir
el abandono. En esta fase debes
convencerle de que reservar ahora
y directamente contigo es la
decisién mas inteligente.
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i Etapa de Experiencia y Post-estancia

El viaje no acaba en el check-out. En 2026, la post-estancia es la pre-estancia de su proxima visita (o la
de sus seguidores).

Concepto Qué transmitir Objetivo
Pasar de ser un Interés genuino. No pidas una resena de Queremos que el huésped deje de
proveedor de 5 estrellas de forma generica. Envia un ser un "numero de reserva' para
servicios a ser un mensaje que demuestre que sabes convertirse en un nodo de
anfitrion recordado. quiénes son. Si vinieron a desconectar, confianza. El objetivo es que el
preguntales si han vuelto con la energia recuerdo positivo se mantenga
renovada. La fidelizacion en 2026 es fresco y que el usuario sienta que
memoria selectiva. el vinculo con el hotel no era

transaccional, sino relacional.



CAPITULO 4

- Hoja de ruta:

“
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Tu plan de accidén de 30 dias para liderar el nuevo
. . . — = ~ — ~ .:-.:::":’;.-7--:-
ecosistema digital. = —
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Saber que el guest journey ha cambiado es el primer paso, pero implementarlo es lo que separa a los hoteles que
llenan habitaciones de los que simplemente "sobreviven". Para 2026, no necesitas un presupuesto millonario, solo
intencionalidad. Te dejamos un plan de accion.

Dias 1 -7

Auditoria de Puntos de Contacto ;Cuantos clics tardas? ,El tono
Mapea todos tus impactos digitales actuales. del mensaje cambia bruscamente
entre la web y el motor de reserva?
Si la experiencia se siente “rota",
es donde estas perdiendo

Intenta reservar en tu propio hotel desde un

movil, desde un anuncio en redes o un enlace en

Google Maps. reverlle.

Limpieza de ruido digital - .
Olvidate de fotos de stock o habitaciones vacias. Que cada pieza de contenido
Sustituye el contenido corporativo por contenido responda a una necesidad de tus
de contexto. Deja de vender la "Suite 204" vy segmentos.
empieza a vender el silencio de esa habitacidon a . J

las 4 de la tarde.
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Humanizacion de la automatizacion Elimina el lenguaje burocratico.

Usa la IA y los CRM no para enviar mas emails, Si tu hotel es para Millennials que

sino para enviar los correctos. buscan desconectar, tu
confirmacion no puede parecer una

factura de la luz. Debe sonar como
el inicio de sus vacaciones.

Revisa tus 3 mensajes automaticos principales
(Confirmacioén, Bienvenida y Pre-estancia).

Crea un canal directo (WhatsApp,

_ Telegram o una Newsletter de
Mantenerte en su top-of-mind de forma no nicho) donde no envies ofertas,

Implementar el eco digital

intrusiva. sino valor. Por ejemplo: "La receta
Crea un sistema sencillo para que el huésped del céctel que probaste en nuestra
siga vinculado a ti. terraza para que la hagas en
casa'.




En conclusion

En 2026, el marketing hotelero trata de algoritmos y
atencion al detalle, no por separado: combinados
estratégicamente. De aqui huyen os e-mails masivos y es
necesario entender la personalizacidn como una etiqueta
dinamica de {NOMBRE} en los e-mails o Ilas
comunicaciones.

El viajero esta saturado, cansado de anuncios y ansioso
por experiencias reales. El hotel que gane sera aquel que
logre:

Entender quién le visita (Segmentacion)

Aparecer donde ellos estan (Ecosistema digital)

Acompanar con mensajes que aporten paz, no
ruido (Arquitectura de impacto)



Tu hotel no es un edificio
con camas; es un refugio
en el caos digital de tu
huésped.

Tratalo como tal en cada
pixel y en cada palabra.
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Fideltour es el CRM para hoteles creado por y para hoteleros que te permite conectar,
cFideltour es una plataforma de marketing y ventas para hoteles orientada a aumentar la
venta directa y la repeticion.

Empieza hoy tu aventura.

MAS INFORMARCION

Y/

SIGUENOS EN RRSS
k www.fideltour.com (@) /fideltour

ey Mmarketing@fideltour.com M /fideltour


https://www.fideltour.com/
https://www.instagram.com/fideltour/
https://www.linkedin.com/company/fideltour/
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