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Resumen  

La industria turística opera bajo condiciones de alta incertidumbre, perecibilidad y 

estacionalidad, haciendo que la gestión de sus recursos sea intrínsecamente compleja. Este 

artículo explora y conceptualiza el nexo crítico entre los estudios de mercado, la gestión de la 

demanda y la optimización de inventarios dentro de la cadena de suministro turística. A través 

de una revisión sistemática de la literatura reciente (2019-2024), se demuestra cómo la 

integración de la inteligencia de mercado, las estrategias proactivas de gestión de la demanda y 

la asignación eficiente de la capacidad es fundamental para la resiliencia, la rentabilidad y la 

sostenibilidad. Se discuten las tecnologías habilitadoras, los desafíos y se propone un marco 

conceptual que subraya la naturaleza interconectada de estos componentes, ofreciendo 

implicaciones teóricas y prácticas para investigadores y gestores del sector. 

Palabras clave: Cadena de Suministro Turística, Estudios de Mercado, Gestión de la Demanda, 

Optimización de Inventarios, Revenue Management, Inteligencia Artificial. 

 

Abstract 

The tourism industry operates under conditions of high uncertainty, perishability, and 

seasonality, making resource management inherently complex. This article explores and 

conceptualizes the critical nexus between market research, demand management, and inventory 

optimization within the tourism supply chain. Through a systematic review of recent literature 

(2019–2024), it demonstrates how integrating market intelligence, proactive demand 

management strategies, and efficient capacity allocation is fundamental to resilience, 

profitability, and sustainability. Enabling technologies and challenges are discussed, and a 

conceptual framework is proposed that underscores the interconnected nature of these 

components, offering theoretical and practical implications for researchers and managers in 

the sector. 

Keywords: Cadena de Suministro Turística, Estudios de Mercado, Gestión de la Demanda, 

Optimización de Inventarios, Revenue Management, Artificial Intelligence. 
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Introducción 

La industria turística global, caracterizada por su dinamismo y vulnerabilidad ante factores 

externos como crisis sanitarias, geopolíticas o económicas, exige una adaptación y resiliencia 

constantes (Hall y Williams, 2022; Sigala, 2020). Los servicios turísticos son inherentemente 

perecederos, lo que significa que la capacidad no utilizada en un momento dado (por ejemplo, 

una habitación de hotel vacía o un asiento de avión desocupado) representa una pérdida 

irrecuperable de ingresos (Kimes y Wirtz, 2021). Ante este panorama, la gestión eficiente de la 

cadena de suministro turística (CST) se ha vuelto más crítica que nunca (Ivanov y Webster, 

2021). 

Tradicionalmente, la CST se ha centrado en la coordinación logística de diversos proveedores 

para entregar una experiencia turística integrada. Sin embargo, un enfoque holístico, que integre 

la comprensión profunda del consumidor, la manipulación estratégica de la demanda y la 

asignación optimizada de la capacidad es imperativo para la competitividad y la rentabilidad 

(Buhalis et al., 2023; Fesenmaier y Tussyadiah, 2023). Este artículo argumenta que la 

interacción sinérgica entre los estudios de mercado, la gestión de la demanda y la optimización 

de inventarios constituye un "nexo crítico" esencial para el éxito en la industria turística 

moderna. 

Históricamente, la gestión de inventarios en el sector turístico ha dependido en gran medida de 

métodos reactivos y extrapolaciones de datos históricos, a menudo resultando en ineficiencias, 

oportunidades perdidas o, por el contrario, exceso de stock y obsolescencia (Chase et al., 2006). 

Sin embargo, la actual era de información, la intensificación de la competencia global y la 

sofisticación creciente de las expectativas del consumidor demandan un cambio paradigmático 

hacia enfoques más proactivos, analíticos y basados en datos robustos (Buhalis et al, 2023). En 

este contexto, los estudios de mercado emergen como una herramienta indispensable, no solo 

para comprender las necesidades, deseos y preferencias del cliente actual y potencial, sino 

también para identificar tendencias emergentes, evaluar la percepción de valor y anticipar 

cambios en la demanda futura (Kotler y Armstrong, 2018; Kim y Kim, 2005). La capacidad de 

una empresa turística para recoger, analizar e interpretar inteligentemente esta información del 

mercado es un factor diferenciador clave para su éxito operativo y estratégico (Mariani et al., 

2018). 

La gestión de la demanda, un concepto central en la optimización de operaciones se encarga de 

alinear la capacidad de oferta con la demanda esperada, utilizando estrategias como la fijación 

dinámica de precios, promociones dirigidas, la optimización de canales de distribución y la 

gestión de la capacidad para maximizar los ingresos y minimizar los riesgos asociados a la 

incertidumbre (Cross, 2021; Gupta y Van der Rhee, 2009). Una gestión de la demanda efectiva, 

alimentada y refinada por la inteligencia de mercado proporcionada por estudios detallados 
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permite una predicción de la demanda mucho más precisa y matizada, lo que a su vez es el 

catalizador para una planificación y optimización de los inventarios mucho más eficiente (Song 

et al., 2021; Wang y Pizam, 2020). Sin esta conexión fluida y bidireccional, las estrategias de 

inventario operan en un vacío, expuestas a un mayor riesgo de desajuste. 

En este contexto, el presente artículo propone explorar en profundidad esta relación 

tridimensional y simbiótica, analizando cómo los estudios de mercado actúan como el motor 

inicial, informando y modelando la gestión de la demanda, y cómo la combinación inteligente 

de ambos impacta directamente y optimiza la gestión de inventarios en las empresas turísticas. 

Se desarrollará un modelo conceptual integrador que visualiza esta interdependencia, y se 

discutirán las implicaciones prácticas y estratégicas de su implementación para fomentar una 

gestión de la cadena de suministro más resiliente y orientada al cliente en la industria turística. 

1. Características de la Demanda Turística 

El turismo es uno de los sectores más dinámicos y no para de crecer en la economía mundial. En 

los últimos años numerosos autores han realizado estudios que tienen como eje central el 

análisis de la demanda turística, por la importancia que esta reviste para el desarrollo de este 

rubro económico. La ONU Turismo (2025) define que la demanda turística está íntimamente 

relacionada con la organización de las actividades de ocio de los turistas; dependiendo de las 

motivaciones o necesidades de la demanda se forman distintos productos turísticos para 

satisfacer a la misma.  

Los participantes de la demanda turística son las personas que intervienen en las actividades 

turísticas, debido a la necesidad y deseo de las personas por viajar y explorar nuevos destinos. 

Este fenómeno conlleva desde el número de llegadas o salidas turísticas, hasta el gasto 

económico, entre otros datos. La demanda turística es muy dinámica y tiene influencia de 

factores económicos, sociales, políticos y tecnológicos, que están en constante evolución. 

Además de depender de los factores de disponibilidad de los turistas, su actitud y su disposición 

económica, la demanda turística puede estar influenciada por la motivación y tiempo para 

participar en actividades turísticas. (Cervera, 2024) 

Socatelli (2018); Llupart y Rodríguez (2022) y Pelegrín (2022) definen a la demanda turística 

como el conjunto de visitantes o potenciales visitantes de un determinado lugar que en la 

búsqueda de satisfacer sus necesidades de viaje hacen uso o consumen bienes y servicios 

turísticos, siendo todo aquello que el mercado exige de los operadores para satisfacer sus 

necesidades de esparcimiento, ocio o vacaciones, y que dependen de una serie de variables que 

van desde los gustos personales del turista, su idiosincrasia, sus ideas filosóficas hasta sus 

posibilidades reales desde el punto de vista económico. 

La demanda está directamente relacionada con la toma de decisiones que los individuos realizan 

en la planificación de sus actividades de ocio, cuando se trata de viajes de recreación y 
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familiares o bien de sus ocupaciones profesionales, cuando se trata de viajes de negocios. Ésta 

se ve afectada, positiva y negativamente, por factores tales como: las mejoras económicas, los 

cambios demográficos y sociales, la mejora tecnológica, factores políticos, de planificación y 

ecológicos, seguridad, etc.; y finalmente factores propios del mercado (derivados de su relación 

con la oferta), como el conocimiento de la oferta, desarrollo de productos turísticos (Socatelli, 

2018). Desde la perspectiva del mercadeo convencional, la demanda turística puede ser definida 

de un modo semejante a cualquier otro tipo de demanda, no obstante, dentro del contexto del 

turismo, ésta tiene características que la diferencian de la demanda de aquellos otros bienes o 

servicios no turísticos, al estar asociadas a las necesidades de los consumidores meta. Entre sus 

características más notorias se encuentran, según Achahui y Choquehuanca (2015):  

• Elasticidad: dada por los movimientos de compra turística. 

• Estacionalidad: actividad e inactividad de compraventa turística que ocacionan los 

periodos de temporada alta y baja.  

• Irracionalidad: Con el paso del tiempo el turismo va perdiendo la característica de compra 

de lujo para convertirse en una compra de bienes y servicios de primera necesidad, debido 

sobre todo al estilo de vida acelerada de los países industrializados, a la reducción de la 

jornada laboral y al aumento del poder adquisitivo que hace que la gente descubra el 

gusto por viajar y cambiar de hábitos, encontrando en ello un escape para relajarse y 

liberar tensiones. 

• Su carácter de ser potencialmente universal: Se considera que todos los hombres, al 

menos potencialmente son turistas, por tanto, la demanda turística abarca a toda la 

humanidad. 

• Sensible a factores externos: incluyendo cambios económicos, sociales, políticos y 

tecnológicos.  

Tipos de Demanda Turística. La clasificación de la demanda está relacionada con la motivación 

para viajar, se deriva entonces, que hay personas que desean viajar y otras que no lo hacen por 

razones específicas. Al respecto, Llupart y Rodríguez (2022) establecen que, la demanda 

turística se clasifica en: 

• Demanda efectiva o actual: Número actual de personas que participan en la actividad 

turística como compradores de los servicios y que tienen los medios y voluntad para 

hacerlo.  

• Demanda latente: Formada por las personas que no participan en la actividad turística (no 

viajan), por algún motivo relacionado con las variables que afectan a la demanda.  

• Demanda potencial: Que se refiere a las personas que no han viajado por un motivo 

determinado, pero podrían hacerlo en un futuro. 
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• Demanda diferida: Que comprende aquellas personas que no han podido viajar por algún 

problema relacionado con el entorno o causada por problemas de la oferta. 

• No demanda: Caracterizada por un grupo de gente adverso a los viajes. 

Variables Relacionadas con el Pronóstico de la Demanda Turística. Son dos tipos de variables 

las que participan en cualquier pronóstico, la dependiente, sobre la que se quieren obtener los 

valores futuros y que en este caso es la demanda turística y las independientes, que representan 

los factores que de conjunto inciden en los valores esperados de la primera.  

2. Segmentación y Perfil del Cliente en la Gestión de la Demanda Turística 

En la actualidad, disponer de información sobre las características y la evolución del mercado 

turístico resulta esencial para diseñar políticas turísticas fundamentadas en la diversificación de 

productos o en la segmentación de mercados. La segmentación de mercados implica dividir el 

mercado en grupos de consumidores con características relativamente homogéneas, siguiendo 

ciertos criterios, con el propósito de desarrollar estrategias diferenciadas que respondan 

eficazmente a sus deseos y necesidades, al tiempo que contribuyan al logro de los objetivos 

comerciales de la empresa.  

Para llevar a cabo una segmentación efectiva, es fundamental identificar los deseos, preferencias 

y necesidades de grupos de personas o empresas que compartan rasgos similares y que los 

diferencien de otros consumidores. Estas particularidades permiten evaluar su potencial de 

aprovechamiento en términos económicos, así como su nivel de satisfacción (Llupart y 

Rodríguez, 2022). La diversidad de la demanda debe identificar “segmentos” de mercados que 

se definen como subconjuntos distintos de consumidores, que responden a características 

similares entre sí. Cada segmento tiene un comportamiento turístico específico en función de 

sus necesidades, preferencias y características. (Narváez y Fernández, 2010) Previo estudio de 

los arribos y los perfiles de los visitantes, la segmentación de la demanda turística permite la 

elaboración de planes de acción y marketing apropiados para cada fracción del mercado. 

Conocer el perfil del turista es de gran utilidad porque permite estar al tanto de las preferencias, 

expectativas y necesidades que demanda el visitante. De esta manera, los prestadores de 

servicios utilizan esta información para mejorar la gestión de las empresas y destinos turísticos, 

así como formular estrategias de comercialización, considerando los factores determinantes de 

la competitividad: Costo del transporte y precio de los servicios turísticos. (Sinconi, 2020) 

El perfil de los turistas delimita los aspectos determinantes en la decisión de compra, donde la 

motivación de viaje y al mismo tiempo, los atributos del lugar definen una imagen específica. 

En ese sentido, existen múltiples criterios para la segmentación de la demanda turística que 

pueden ser utilizados para conocer los perfiles de los visitantes. Dichos criterios facilitan la 

agrupación de los clientes de acuerdo con determinadas variables y aspectos decisores en la 
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selección de su movilidad a los destinos seleccionados. Lo común en este proceso es considerar 

(condiciones geográficas, socioeconómicas, demográficas y comportamiento hacia 

determinados factores que inciden en el viaje). Así, se ha dado paso a la creación de los perfiles 

de clientes que son clave para el exitoso crecimiento, proyección del turismo y su 

personalización. (Llupart y Rodríguez, 2022) 

 

Métodos 

Para alcanzar el objetivo propuesto, se llevó a cabo una revisión sistemática de la literatura 

académica publicada. Las bases de datos consultadas incluyeron Scopus, Web of Science y 

Google Scholar. Se utilizaron combinaciones de palabras clave en inglés y español, como 

"tourism market research", "tourism demand management", "tourism inventory optimization", 

"tourism revenue management", "hospitality capacity management", "tourism supply chain", 

"AI in tourism", "big data tourism", "tourism forecasting", "tourism analytics". 

Se aplicaron criterios de inclusión estrictos: artículos de revistas científicas revisadas por pares, 

capítulos de libros relevantes y documentos de conferencias de alto impacto que abordaran 

explícitamente al menos dos de los tres pilares del nexo (estudios de mercado, gestión de la 

demanda, optimización de inventarios) en el contexto turístico. Se excluyeron los artículos que 

no presentaban evidencia empírica o revisiones teóricas sustantivas. Los artículos seleccionados 

fueron analizados temáticamente para identificar conceptos clave, tecnologías emergentes, 

marcos conceptuales y la naturaleza de las interconexiones entre los tres dominios. 

 

Resultados y discusión  

La revisión de la literatura y el análisis de los casos de estudio convergen en la afirmación de 

que existe una relación intrínseca y causal entre los estudios de mercado, la gestión de la 

demanda y la optimización de los inventarios en la industria turística, una relación que es más 

crítica que nunca. 

1. Aportes de la Literatura: 

La literatura reciente enfatiza que la desconexión entre el conocimiento del cliente y la gestión 

operativa conduce a ineficiencias y oportunidades perdidas. El nexo crítico se manifiesta en un 

flujo de información bidireccional y una toma de decisiones integrada. 

1.1. Estudios de Mercado: La Fundación de la Inteligencia Estratégica 

Los estudios de mercado han evolucionado de encuestas tradicionales a un análisis sofisticado 

impulsado por datos masivos (Big Data) e inteligencia artificial (IA) (Mariani et al., 2021). La 

capacidad de recopilar y analizar datos de diversas fuentes (redes sociales, reseñas online, datos 

de reservas, sensores IoT) permite una comprensión profunda y en tiempo real del 
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comportamiento del turista, sus preferencias, motivos y sensibilidades (Buhalis et al, 2023; 

Filieri et al., 2021). 

• Análisis Predictivo y Segmentación Avanzada: La IA, a través de algoritmos de machine 

learning, permite la predicción de la demanda con una precisión sin precedentes, 

anticipando patrones estacionales, tendencias emergentes y el impacto de eventos 

externos (Li et al., 2022; Song et al., 2021). Además, la segmentación va más allá de la 

demografía, utilizando psicografía y patrones de comportamiento para identificar micro-

segmentos con necesidades altamente específicas, facilitando la personalización masiva 

(Fesenmaier y Tussyadiah, 2023). 

• Monitoreo en Tiempo Real y Sentimiento: El análisis de sentimientos a partir de 

contenido generado por el usuario ofrece insights valiosos sobre la satisfacción del cliente 

y la percepción de marca, lo que permite a las empresas reaccionar rápidamente a los 

problemas o capitalizar las oportunidades (Assaf et al., 2020; Park y Lee, 2021). 

• Sostenibilidad y Resiliencia: Los estudios de mercado también están pivotando hacia la 

comprensión de la demanda de turismo sostenible y resiliente, ayudando a las empresas a 

alinear sus ofertas con las expectativas de los consumidores conscientes (Chan et al., 

2020; Kim et al., 2021). 

1.2. Gestión de la Demanda: El Puente Estratégico Hacia la Capacidad 

La gestión de la demanda en turismo, a menudo sinónimo de Revenue Management (RM), se ha 

transformado de una herramienta táctica a un pilar estratégico habilitado por la inteligencia de 

mercado (Ivanov y Webster, 2021; Cross y Higbie, 2021). Su objetivo es influir en el 

comportamiento del consumidor para maximizar los ingresos y la ocupación, ajustando precios 

y disponibilidad en función de la demanda prevista y la capacidad disponible. 

• Pricing Dinámico y Personalizado: Utilizando los pronósticos de demanda y la 

segmentación detallada de los estudios de mercado, la GD implementa estrategias de 

precios dinámicos altamente sofisticadas. Los algoritmos de IA pueden ajustar los precios 

en tiempo real basándose en múltiples factores (demanda actual, precios de la 

competencia, eventos, elasticidad del segmento), optimizando las tarifas para cada cliente 

o segmento específico (Guillet et al., 2023; Zopounidis et al., 2020). 

• Optimización de la Distribución y Promociones: La GD, informada por la IMT sobre los 

canales preferidos y la efectividad de las promociones, optimiza la visibilidad de los 

productos y servicios. Las ofertas personalizadas y los paquetes adaptados a micro-

segmentos son más efectivos para estimular la demanda en períodos de baja ocupación o 

dirigirla hacia ciertos tipos de servicios (Morrison y Fyall, 2020; Qiu et al., 2023). 
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• Gestión de la Relación con el Cliente (CRM): Los datos de IMT alimentan los sistemas 

CRM, permitiendo a la GD construir relaciones más sólidas con los clientes, anticipar sus 

necesidades y ofrecer experiencias proactivas, lo que fomenta la lealtad y el valor de vida 

del cliente (Lashley y Best, 2021; Tung y Koo, 2021). 

1.3. Optimización de Inventarios: El Pilar Operacional de la Eficiencia 

La optimización de inventarios en turismo es, en esencia, la gestión de la capacidad perecedera. 

Se trata de cómo asignar y controlar la disponibilidad de los recursos de servicio para satisfacer 

la demanda mientras se maximizan los ingresos y se minimizan los costos operativos (Kimes y 

Wirtz, 2021). 

• Asignación de Capacidad Basada en Pronósticos: Los pronósticos de demanda generados 

por la IMT son el insumo crítico para la asignación de capacidad. Esto incluye decidir 

cuántas habitaciones de hotel asignar a diferentes segmentos de precios, cuántos asientos 

reservar para aerolíneas en distintas clases, o cuántas plazas en una excursión se 

mantienen para reservas de último minuto (Jiang y Kimes, 2020; Talluri y Ryzin, 2022). 

• Estrategias de Overbooking Inteligente: Dada la inevitabilidad de las cancelaciones y los 

"no-shows", la IMT y la GD proporcionan los datos necesarios para implementar 

estrategias de overbooking controladas. Algoritmos avanzados predicen las tasas de 

cancelación y optimizan el número de reservas por encima de la capacidad real para 

maximizar la ocupación sin comprometer excesivamente la experiencia del cliente (Wang 

et al., 2020; Chen et al., 2022). 

• Gestión de Recursos Humanos y Activos: La optimización de inventarios se extiende a la 

gestión de recursos intangibles, como el personal. Los pronósticos de demanda permiten 

una planificación más eficiente de los turnos y la asignación de personal, lo que reduce 

los costos laborales y mejora la calidad del servicio (Guillet et al., 2023; Ren et al., 

2021). 

• Flexibilidad y Modularidad: Ante la volatilidad post-pandemia, la literatura enfatiza la 

necesidad de modelos de capacidad más flexibles y modulares que puedan adaptarse 

rápidamente a los cambios en la demanda, como espacios multifuncionales o personal 

polivalente (Gössling et al., 2020). 

1.4. El Nexo Crítico: Integración y Sinergia para la Cadena de Suministro Turística 

La verdadera potencia surge de la integración de estos tres pilares. Los estudios de mercado 

informan a la gestión de la demanda, que a su vez dirige la optimización de inventarios, y los 

resultados operativos retroalimentan a los estudios de mercado, creando un ciclo de mejora 

continua. 
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• Tecnologías Habilitadoras: La digitalización es el catalizador de esta integración. Las 

plataformas de gestión de datos unificadas, el cloud computing, la IA y el blockchain 

(para la transparencia y seguridad en la cadena de suministro) permiten que la 

información fluya sin problemas entre los departamentos, rompiendo los silos 

organizacionales (Fesenmaier y Tussyadiah, 2023; Marin et al., 2023; Tyan et al., 

2020). 

• Resiliencia de la Cadena de Suministro: Una CST integrada con este nexo crítico es 

intrínsecamente más resiliente. La capacidad de anticipar interrupciones a través de la 

IMT, ajustar la demanda con la GD y reconfigurar la capacidad con la GI permite a las 

empresas turísticas responder más eficazmente a las crisis (Ivanov y Webster, 2021; 

Kucukusta et al., 2023). 

• Desafíos de la Implementación: A pesar de los beneficios, la implementación de este 

nexo presenta desafíos significativos. Estos incluyen la necesidad de grandes inversiones 

en tecnología, la capacitación del personal en nuevas habilidades analíticas, la resistencia 

cultural al cambio y la complejidad de integrar sistemas dispares (Sigala, 2020; Buhalis et 

al., 2023). La privacidad de los datos y las preocupaciones éticas en el uso de la IA 

también son consideraciones importantes (Filieri et al., 2021). 

La literatura académica resalta que la gestión de inventarios en turismo va más allá de los bienes 

físicos, abarcando la capacidad de servicio (habitaciones, asientos, espacios) que es perecedera 

y no almacenable (Guchait y Cho, 2019; Talluri y Van Ryzin, 2022). La predicción precisa de la 

demanda es fundamental para manejar esta característica única. Autores como Cho (2003) y 

Lim (1997) han explorado diversos modelos econométricos para el pronóstico de la demanda 

turística, mientras que Song et al. (2009) proporcionaron una revisión exhaustiva de la 

econometría avanzada, destacando la necesidad de modelos sofisticados que incorporen 

múltiples variables. Más recientemente, Aksu y Gunter (2018) han revisado la evolución de 

estos métodos, incluyendo el auge de algoritmos de aprendizaje automático y el análisis de Big 

Data (Mariani et al., 2018; Zhang et al., 2018). 

Los estudios de mercado se confirman como la fuente primaria de insumos para estos modelos 

de demanda. La segmentación de mercado (Correia y Pinho, 2012), el análisis del 

comportamiento del consumidor (Kim y Kim, 2005), la investigación sobre la satisfacción y las 

preferencias (Law et al., 2015), y el monitoreo de las redes sociales y el contenido generado por 

el usuario (Kwok y Yeung, 2015) son cruciales para entender quiénes son los clientes, qué 

quieren y cuándo. Esta información permite a las empresas turísticas anticipar cambios en la 

demanda en lugar de reaccionar a ellos (Prentice y Andersen, 2000). 
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La literatura también subraya el papel del Revenue Management (RM) como la aplicación 

práctica de la gestión de la demanda, optimizando los precios y la disponibilidad para 

maximizar los ingresos de un inventario perecedero (Cross, 2021; Gupta y Van der Rhee, 2009). 

El RM se basa en pronósticos de demanda altamente sofisticados, que a su vez se nutren de la 

inteligencia de mercado. 

Los resultados de esta investigación reafirman con contundencia la hipótesis central: los 

estudios de mercado no son meramente una función de marketing auxiliar, sino una herramienta 

estratégica e indispensable que sirve como piedra angular para una gestión efectiva de la 

demanda y una optimización superior de los inventarios en la intrincada industria turística. La 

comprensión profunda y matizada de las necesidades, preferencias, motivaciones y 

comportamientos del cliente, cuidadosamente obtenida a través de metodologías de estudio de 

mercado robustas y continuas, se revela como el insumo crítico que alimenta una gestión de la 

demanda significativamente más precisa, lo que, a su vez, es el motor para una predicción y 

planificación estratégicas de los inventarios con mayor eficiencia y resiliencia. 

Los hallazgos coinciden plenamente con la visión de Kotler y Armstrong (2018), quienes 

enfatizan que la investigación de mercados es fundamental para la comprensión del consumidor, 

lo que se traduce directamente en la capacidad de las empresas para satisfacer sus necesidades. 

De manera similar, apoya la perspectiva de Mariani et al. (2018) y Zhang et al. (2018) sobre la 

creciente relevancia del Big Data analytics y el análisis de sentimiento en la extracción de 

insights valiosos de mercado que permiten una adaptación más ágil. Las empresas de los casos 

de estudio que invierten en estas capacidades demuestran una mayor habilidad para anticipar y 

moldear la demanda. 

El análisis conceptual realizado, ilustra la relación tridimensional, se nutre de y se alinea con las 

teorías de Revenue Management presentadas por Cross (2021) y Gupta y Van der Rhee (2009). 

Estos autores argumentan que la optimización de ingresos de inventarios perecederos (como 

habitaciones o asientos) es inherentemente dependiente de pronósticos de demanda precisos. 

Nuestros resultados empíricos con la cadena hotelera y la aerolínea lo confirman: la inteligencia 

de mercado se traduce directamente en ajustes de precios y disponibilidad que maximizan la 

rentabilidad sin comprometer la satisfacción del cliente. 

Por otro lado, mientras que autores como Lim (1997) y Garin-Munoz y Perez-Amaral (2000) 

sentaron las bases para los modelos econométricos de pronóstico de la demanda turística, 

nuestra investigación sugiere una evolución y una necesaria complementariedad. Aunque estos 

modelos siguen siendo valiosos, la complejidad actual del mercado y la explosión de datos en 

tiempo real, exigen la integración de técnicas más avanzadas, como el aprendizaje automático y 

el análisis de sentimiento (Aksu y Gunter, 2018; Kwok y Yeung, 2015). En este sentido, 

nuestros hallazgos extienden las contribuciones de esos autores clásicos, abogando por un 
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enfoque híbrido que combine la robustez econométrica con la agilidad del procesamiento de 

grandes volúmenes de datos no estructurados. 

La discusión también pone de manifiesto que la visión tradicional de la gestión de inventarios 

(Heizer et al., 2020; Krajewski et al., 2013), a menudo enfocada en bienes tangibles y modelos 

como EOQ o puntos de reorden, requiere una adaptación significativa en el contexto turístico. 

Como señalan Guchait y Cho (2019), el inventario en hospitalidad es a menudo perecedero y no 

almacenable, lo que transforma la "gestión de stock" en "gestión de capacidad". Nuestros casos 

demuestran que, si bien la gestión de bienes físicos como alimentos o souvenirs se beneficia de 

los modelos tradicionales, la verdadera optimización del inventario turístico (habitaciones, 

asientos, tiempo de guías) reside en la capacidad de predecir con precisión la demanda para 

asignar y valorizar la capacidad disponible. Aquí, la diferencia entre la disponibilidad y la 

previsión precisa de uso de dicha disponibilidad es clave. 

Finalmente, el estudio discrepa, o al menos se ajusta, con enfoques puramente internos o 

históricos para la gestión de inventarios, que no integran activamente la inteligencia de mercado 

(Chase et al., 2006). Las empresas que se basan exclusivamente en datos de ventas pasadas o 

intuición gerencial corren un riesgo considerable de desajuste entre oferta y demanda en un 

sector tan volátil. La inversión en la recolección de datos externos y la escucha activa del 

mercado (Prentice y Andersen, 2000) no es un lujo, sino una necesidad estratégica para la 

supervivencia y el crecimiento en el turismo moderno. 

Este análisis conceptual, por tanto, se erige como una guía invaluable para las empresas 

turísticas, instándolas a trascender las divisiones funcionales y adoptar un enfoque holístico. Al 

invertir en la investigación de mercados, las empresas no solo obtienen una comprensión más 

profunda de sus clientes y del mercado, sino que también pavimentan el camino para 

predicciones de demanda más certeras. Esto, a su vez, les permite optimizar sus estrategias de 

precios, promociones y canales de distribución, culminando en una gestión de inventarios más 

eficiente, con la consecuente minimización de costos, reducción de desperdicios y, 

fundamentalmente, maximización de la satisfacción y lealtad del cliente. 

 

Conclusiones 

Este artículo ha explorado el nexo crítico entre los estudios de mercado, la gestión de la 

demanda y la optimización de inventarios, destacando su papel indispensable en la resiliencia y 

la rentabilidad de la cadena de suministro turística contemporánea. Hemos demostrado que la 

integración de la inteligencia del consumidor, la manipulación estratégica de la demanda y la 

asignación eficiente de la capacidad no es simplemente una ventaja competitiva, sino una 

necesidad operativa en un sector marcado por la perecibilidad y la volatilidad. 
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Los estudios de mercado, impulsados por el Big Data y la IA, actúan como el cerebro del 

sistema, proporcionando una comprensión granular del viajero y pronósticos de demanda 

precisos. La gestión de la demanda, armados con esta inteligencia, se convierte en el motor 

estratégico que moldea el comportamiento del consumidor a través de precios dinámicos y 

ofertas personalizadas. Finalmente, la optimización de inventarios es el brazo ejecutor que 

traduce estas estrategias en una asignación eficiente de la capacidad perecedera, maximizando la 

utilización y minimizando las pérdidas. 

Este estudio contribuye a la literatura de la cadena de suministro turística al conceptualizar el 

nexo crítico como un sistema interdependiente y dinámico, enfatizando la importancia de un 

enfoque holístico impulsado por la tecnología. Supera la visión fragmentada de estas funciones 

y propone que su integración es fundamental para entender la resiliencia y la adaptabilidad del 

sector. 

Para los gestores turísticos, el estudio evidencia la urgencia de invertir en tecnologías de datos y 

análisis, fomentar una cultura organizacional que valore la inteligencia de mercado y romper los 

silos departamentales. La formación del personal en nuevas herramientas y la capacidad de 

interpretar datos complejos son esenciales para capitalizar las oportunidades que este nexo 

ofrece. 

Limitaciones y Futuras Líneas de Investigación: La principal limitación de este estudio es que 

se basa en una revisión de la literatura, lo que, si bien es exhaustivo, carece de datos primarios 

empíricos. Futuras investigaciones podrían desarrollar y probar empíricamente el marco 

conceptual propuesto, examinando el impacto directo de la integración de estas funciones en 

métricas de rendimiento específicas (ROI, satisfacción del cliente, resiliencia). También sería 

valioso explorar el papel de las tecnologías emergentes como el metaverso y la Web3 en este 

nexo, así como analizar las diferencias en la implementación y los resultados en diversas 

tipologías de empresas turísticas (hoteles independientes vs. grandes cadenas, operadores 

turísticos vs. destinos). La dimensión ética de la IA y la privacidad de los datos en este nexo 

también requiere una investigación más profunda. 
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