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¿Qué hacemos cuando queremos comprar o adquirir 
un producto o servicio?



Se ha comprado un móvil 

nuevo y quiere una funda 

bonita

Proceso

Busca en 

Amazon

Le aparece un anuncio en 

Instagram pero no le hace 

caso.

Busca en Google 

“Fundas Iphone 11 

Pro con cordones”

Anuncio en Facebook de 

otra marca de fundas. Esta 

vez personalizadas

El mismo anuncio de ayer 

pero ahora en Instagram. 

Hace clic.

Entra a la web de las dos marcas de 

fundas y compara precio, lee opiniones, 

tiempo de entrega

Vuelve a entrar en Amazon 

por si hay algo más barato 

que le encaje

Acaba comprando una funda 

personalizada de una de las 

marcas que había visto en 

redes.
Día 1 Día 2 Día 3 Día 4 Día 5 Día 6



Online y offline



Ejemplo automoción



Turismo



Producto turístico



Un producto turístico es un conjunto de elementos tangibles e 
intangibles, que permiten al turista satisfacer sus necesidades y 
expectativas. 
Desde un punto de vista de Marketing tiene que cumplir con dos tareas:

1- Un producto turístico satisface una necesidad de su consumidor a través 
de los beneficios que incorpora.

2- Los productos turísticos son los medios para alcanzar los objetivos de 
ventas. 

PRODUCTO TURÍSTICO - Definición

http://www.eumed.net/ce/2005/fme-02/4.htm


● Permite al turista participar en la actividad principal del viaje.
● Además de ser partícipe de la actividad principal, facilita vivir la 

experiencia total del viaje como el turista quiere.
● Facilita el transporte hacia y desde el destino, así como dentro 

del propio destino.
● Favorece la interacción social del turista durante el viaje.
● Ayuda y simplifica la preparación y gestión del viaje.
● Facilita al turista recordar y revivir el viaje, compartir dicho viaje 

y experiencia con otras personas. 

6 FUNCIONES QUE DEBE CUMPLIR



¿Por dónde empiezo?



Una buyer persona es una representación semi-ficticia de nuestro consumidor 
final (o potencial) construida a partir su información demográfica, 
comportamiento, necesidades y motivaciones. 

BUYER PERSONA O AVATAR  - CLIENTE



Crear una ficha por cada 
buyer persona

● Descripción
● Qué le motiva a adquirir mi 

producto
● Qué no le gusta
● Quien influye en sus 

compras
● Qué redes utiliza 

Cómo es su día a día 

BUYER PERSONA O AVATAR  - CLIENTE



Ejemplo: NUEVO Buyer persona
Ejemplo real 

hotel Calp



A QUIÉN ME DIRIJO



● A quién me dirijo

● Dónde comunico mi producto 

turístico

● Cuándo, en qué momento.

● Por qué

PASO 1



PLATAFORMAS
o canales





¿QUÉ LE CUENTO?



¿De qué puedo hablar en mis plataformas digitales?
¿Qué le interesa a mi cliente?
¿Que temas podría tratar?

TERRITORIOS O TEMAS



Territorios de marca: ¿De qué hablamos?

Hotel (Instalaciones) Hotel (servicios) El destino Fechas señaladas

Tipo de habitaciones
Recepción
Camas
Gimnasio
Spa
Piscina
Salón de banquetes
Catering

Buffet
Animación
Aqua gym
Yoga / Pilates
Servicio cuidado de niños
Animación
Excursiones 

Distancia aeropuerto
Playas
Gastronomía
Cultura
Excursiones
Tiendas
Restauración
Peluquerías

Fiestas del destino.
Celebraciones
Bodas
Comuniones
Día internacional de…
Fiestas alrededores

Ejemplo real 

hotel Calp



Paso 2  Territorios de marca: ¿De qué hablamos?
Hotel (Instalaciones) Hotel (servicios) El destino Fechas señaladas

Tipo de habitaciones
Recepción
Camas
Gimnasio
Spa
Piscina
Salón de banquetes
Catering

Buffet
Animación
Aqua gym
Yoga / Pilates
Servicio cuidado de niños
Animación
Excursiones 

Distancia 
aeropuerto
Playas
Gastronomía
Cultura
Excursiones
Tiendas
Restauración
Peluquerías

Fiestas del destino.
Celebraciones
Bodas
Comuniones
Día internacional 
de…
Fiestas 
alrededores

Cómo serán ahora las 
habitaciones.
Horario de piscina.
Limpieza de: ascensores, 
escaleras, spa, gimnasio.
Medidas higiénicas.
Medidas de seguridad.
Servicio médico.

Separación de mesas del 
buffet.
Áreas de animación.
Desaparece el cuidado de 
niños. 
Señalización de los servicios.
Conductas y normas.

Playas cercanas al 
hotel con horarios y 
separación. 
Fase en la que se 
encuentra el 
destino.
Taxis, autobuses, 
excursiones con 
empresas 
especiales.

Se anulan las 
fiestas de los 
destinos.
Qué tipo de 
celebraciones se 
pueden celebrar.
Etc.



¿CÓMO?



¿Cómo se le cuento?

Una foto, un vídeo, un gif, un storie, un post, una encuesta…. 



¿Por qué estamos en redes? Como usuarios



¿Por qué estamos en redes? Como usuarios



¿Para qué estamos las marcas?
El principal uso que hacen los profesionales con las Redes Sociales es 
vender, seguido de dar respuesta a las dudas de los clientes.
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Paso 3
Diseña un plan de contenidos



Planifica pensando en objetivos



Gracias

clara@sumeru.es
www.sumeru.es


