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Evolución Marketing, catálogo y poco más...

70-80’s Si no estás en el catalogo del TTOO no existes



Evolución Marketing, web empresa

90’s, Si no estás en Internet no existes 



Evolución Marketing, buscadores

90’s, Si no estás en los buscadores no existes 



Evolución Marketing, Google 1998

Si no estás en Google no existes



Evolución Marketing, 1ª página Google

2005-2007, si no estás en primera página no existes 



Evolución Marketing, Georeferenciación

2008…, Si no estás en entorno 2.0 no vas a existir



Evolución Marketing, Blogs viajes

2008…, Si no estás en entorno 2.0 no vas a existir



Evolución Marketing, Blogs, videos, fotos...

2008…, Si no estás en entorno 2.0 no vas a existir



Evolución Marketing, otros rankings

2008…, Si no estás en entorno 2.0 no vas a existir



Evolución Marketing, Widgets

2008…, Si no estás en entorno 2.0 no vas a existir



Evolución Marketing, Concurso Seo

2008…, Si no estás en entorno 2.0 no vas a existir
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El nuevo cliente
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El nuevo cliente
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Características cliente 2.0



Web
Hotel

•Unidireccional
•Folleto 24x7
•Informar cliente
•Texto y fotos 
•Datos contacto
•Reservas tel. e-
mail

•Bidireccional
•Texto Comercial
•Reservas 24x7
•Newsleter
•Club, VIP, etc.
•Posicionamiento

•Colaborativa
•Fidelización cliente
•Mejora comunicación
•Marketing Medios 
Sociales
•Georeferenciación
•Comentarios clientes
•Redes Sociales

Años 90 Principios 2.000 2007-2009

Estática Dinámica ColaborativaHTML
JPG
GIF

DHTML
ASP
CSS
CMS

AYAX
XML
SOAP

Evolución  Web hoteles

Web
Hotel

Web
Hotel
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MODELO de GESTIÓN 2.O 
y de 

MARKETING MEDIOS SOCIALES

¡Los clientes quieren tomar la 
palabra!
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Marketing Medios Sociales ejemplo

������������	
���
��������������������



Marketing Medios Sociales ejemplo
Objetivo: promocionar los fines de semana del hotel en el mercado insular.

Medios:
1. Prensa escrita tradicional. (En el se pone el link de youtube además del 
programa de fin de semana).
2. Radio por medio de cuñas.
3. Promoción de un video “made in house” a través de Youtube
aprovechando material fotográfico.
4. Mailing a clientes de la isla que ya han disfrutado de nuestro hotel y Spa.
5. sms con promoción aquellos clientes que han rellenado durante su 
estancia una ficha para convertirse en “clubbers”.
6. Banner con link en edición del periódico digital ( menorcainfo).

LOS RESULTADOS

"Nuestra campaña PLAN 48 se esta traduciendo en más  de 1000 visitas 
en tres semanas y 400 reservas". 6 de Septiembre 3. 876 visitas



• Damos vida y dinamismo a nuestra web a bajo coste
• Captamos la atención del potencial cliente
• Segmentamos más la información, tags
• Damos imagen de empresa innovadora
• Combinamos marketing tradicional con MMS y optimizamos los costes
• Fomentamos la permanencia en la web y aumentamos las posibilidades 

de venta
• Demostramos que en nuestro hotel tenemos personas y no empleados
• Involucramos a nuestros empleados en la promoción
• El cliente tiene una perspectiva diferente del hotel antes de venir y 

empieza a conocer a sus empleados mucho antes de llegar. Antes, 
durante y después

• Damos transparencia al poner comentarios y esto da fiabilidad y 
seguridad en nuestro producto

Algunas conclusiones



+�
,� -���

QUE ME APORTA HACER 
NETWORKING E INTENTAR 

INNOVAR



El networking… ¿funciona?

• 200 € que no has cobrado todavía
• 200 € para la gasolina y llenar la nevera
• Plan Ahorro Magic Familias
• Falicitamos la vuelta de tus vacaciones
• Niños felices y Papas contentos
•7x6 innovador
•Las agencias quieren vender el paquete



Post Diario del Viajero y Finanzas



Noticia en Tele 5

http://www.youtube.com/watch?v=sQzlkfn-Fbs



- Una idea forjada desde el propio pensamiento lateral, que ha acertado al 
encajar las piezas del puzzle, de la percepción de las familias y sus 
necesidades...

- Desde un punto de marketing emocional, conecta con lo que se habla en el 
día a día (los 200 euros de zapatero), actúa como facilitador de las vacaciones, 
y esta totalmente alineado con las necesidades de las familias españolas, las 
entiende.

- Desde la visión del yield management, es una genialidad que se sale de las 
normas del mercado, incluso generando tanto buzz, que son las propias 
agencias las que piden venderlo, porque ya tienen clientes preguntando en las 
oficinas por este original producto vacacional.

- En lugar del necesario descuento, la cantidad es fija, por lo que los 
porcentajes de descuento son variables según la tarifa por fechas.
De esta forma el descuento es menor cuando mayor es la tarifa, pero el 
gancho, sigue siendo igual de interesante.

- El cliente final, es el que pide el producto, por la natural campaña de publicity
que se ha generado ( tele5, antena3, la primera, "gente" de la primera, Canal 
9, radio9, Cope Madrid, el mundo, información, la verdad, las provincias, redes 
de blogs, diarios digitales... se desconoce el alcance ahora mismo, pero lo que 
si es cierto, es que al negociar con la agencia que te pide venderlo, ganando 
cierta ventaja al venderlo, tienes menor coste de canal.

Conclusiones
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Reputación online
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• Como profesional turismo
– Entrar en el mundo 2.0, leer y comentar en blogs, escuchar 

podcast, utilizar herramientas 2.0, etc. hacer de esta manera de 
gestionar una cosa normal y cotidiana

• Para cliente interno
– Crear una red social para empleados. (solo recomendable para 

grandes cadenas)

• Para el cliente externo
– Crear una red social para clientes  (Optimo para grandes 

cadenas y hoteles independientes)

• Para nuestra reputación online
– Tener una herramienta que nos ayude a optimizar y conocer lo 

que opinan nuestros clientes de nuestros productos

• Establecer una estrategia de Marketing Medios Sociales 
dentro de la estrategia general



Jimmy Pons

Blogger, Podcaster, Videoblogger

http://jimmypons.com
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