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Loyalty Booster
Loyalty Booster recompensa a los 
viajeros con puntos de fidelidad 
y millas adicionales solo por reservar 
los hoteles preferidos de su empresa 
a través del canal habitual. 

Unirse es gratuito y no requiere 
ningún esfuerzo adicional por  
su parte. 

El año pasado, muchos viajeros hicieron al menos una reserva a través de los 
canales externos a la empresa para conseguir puntos de fidelidad de hoteles, 
mejores precios o por comodidad.

¡Loyalty Booster funciona! 
CWT bonificó a los viajeros durante dos meses con 1000 puntos de fidelidad en hoteles por 
cada reserva. Los resultados:

“Los programas de viajes suelen 
considerarse limitados.  Los 
programas de fidelidad presentan 
una oportunidad para generar 
RR. PP. positivas, mejorar la 
satisfacción de los viajeros y ayudar 
a conseguir los objetivos del 
programa.  Deben probarse y usar 
los datos para determinar si son 
adecuados para su programa”. 

 —  Marilyn Magallan, 
responsable de viajes 
internacionales, Yanfeng 
Automotive Interiors

¿Por qué es un problema el incumplimiento?


