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¿Dónde nos puedes encontrar?

sumeru.es sumeruformación.es 



1- ¿Qué ofrezco?
2- ¿A quién?
3- ¿Cómo?

GUIÓN DEL WEBINAR



¡Coge papel y boli!



Apunta, en una frase o dos (texto cortito);
- ¿qué ofreces? 
- ¿qué problema solucionas?

Servicios o productos

Por ejemplo: 
Somos una agencia de comunicación y marketing, especializada en la creación de contenidos y acciones 
online, cuyo objetivo es ayudar a nuestros clientes a tener visibilidad y que consigan sus objetivos de marca 
y ventas. Y además les formamos en el mundo digital.
Ejemplo
Somos una marca de ropa de mujer, dónde, a demás de vestir a nuestras clientas dotándolas de carácter 
propio y personalidad, asesoramos, hacemos arreglos y ropa a medida. 



Si accedo a vuestros canales: 
web, redes sociales, etc…

¿voy a saber a qué os 
dedicáis?

Imagen de marca



1- opiniones de amigos y 
familiares. 

2- opiniones de clientes

¿Qué opinan de vosotros/as?



DESPUÉS DE ESTAS 
REFLEXIONES…



IDENTIDAD CORPORATIVA: Es la forma de proyectar tu 
empresa hacia fuera, hacia los consumidores.
Lo forman: nombre de la empresa, logo, colores, eslogan, la 
tipografía…

IMAGEN CORPORATIVA: Es la percepción que tienen los 
demás sobre esa empresa.

La imagen corporativa es el resultado de aplicar la identidad 
corporativa + la estrategia de comunicación, para provocar 
que el público vea tu empresa de una determinada manera.

Cuando la gente tiene una imagen de una empresa que se 
corresponde con los objetivos de esa empresa, algo positivo, 
decimos que tienen una buena imagen corporativa.

Identidad e imagen corporativa



Una imagen vale más que mil palabras
La importancia del ADN para identificar la personalidad

 

1. Procedencia 

2. Cultura 

3. Esencia

4. Factor diferenciador

5. Propósitos

6. Dónde quieres crecer

7. Cómo contará tu historia



Tú marca
El propósito

 



TU PÚBLICO



¿A quién? Público objetivo



Datos: Perfil turista de tu municipio

https://www.epdata.es/datos/turistas-internacionales-comunidad-autonoma/68/comunidad-valenciana/299

https://www.epdata.es/datos/turistas-internacionales-comunidad-autonoma/68/comunidad-valenciana/299


Mis datos
Web y redes sociales

 



¿CÓMO? 
CON DIFERENTES TÁCTICAS



¿Cómo actúa? - Proceso de compra
Proceso de búsqueda activa que lleva a cabo un consumidor potencial 
hasta convertirse en una venta de nuestro producto o servicio

Descubrimiento Consideración Decisión

Tengo una necesidad Tengo varias opciones Decido entre una de ellas

Opción A
Opción B
Opción C

Opción A
Opción B
Opción C



¿Cómo actúa? - Proceso de compra
Cuando pensamos en público turista, tendremos que diferenciar entre:

- Público nacional 
- Público internacional (con diferentes idiomas)

Y necesidades o deseos que tengan vinculados por su condición de 
turistas. Por ejemplo:

- Querrán facilidades de envío a su país.
- Posibilidad de comunicarse en su idioma
- Productos- experiencias típicas de la zona que visiten
- Refuerzos positivos (testimonios y opiniones) de personas de su 

lugar de origen.



¿Cómo actúa? - Proceso de compra

¡Haz una búsqueda!



¿Cómo actúa? - Proceso de compra

Portales 
especializados

Google Maps

Google My 
Business

Portales 
especializados

Medios de 
comunicación



Acciones para entrar en el proceso 
de compra

GESTIÓN EN REDES SOCIALES: Facebook, Instagram, Twitter, Pinterest, 
TikTok

WEB: sencilla, usable y muy adaptada al móvil.

OPINIONES: generar más y mejores opiniones en redes

CREAR CONEXIONES: influencers, medios locales o especializados, 
profesionales del turismo, hoteles, taxis…

PUBLICIDAD: en redes sociales, Google y medios especializados



¿CÓMO? 
TÁCTICA 1: GOOGLE MY 
BUSINESS



Táctica 1: Google My Business

Comunicación Geolocalizada para los 

turistas.

Se apoya en Google Maps

Ofrece opiniones de terceros  que pueden 

estar escritas en su idioma.

Pueden utilizar el “Cómo llegar”

 



Táctica 1: Google My Business



Táctica 1: Google My Business
¿Por qué es esencial en mi estrategia de comunicación con turistas?

 



Táctica 1: Google My Business
¿Por qué es esencial en mi estrategia de comunicación con turistas?

 



Táctica 1: Google My Business
¿Por qué es esencial en mi estrategia de comunicación con turistas?

 



Táctica 1: Google My Business
¿Cómo sé lo que el usuario hace en mi página?



Táctica 1: Google My Business
¿Cómo conseguir más reseñas? ENLACE DIRECTO



Táctica 1: Google My Business
¿Cómo conseguir más reseñas? ENLACE DIRECTO



¿CÓMO? 
TÁCTICA 2: GENERAR MÁS Y 
MEJORES OPINIONES



Táctica 2: Generar más y mejores 
opiniones

¿Dónde se pueden generar opiniones online?

- Google My Business

- TripAdvisor

- Redes Sociales

- Grupos en redes sociales

- Foros- grupos de conversación



Táctica 2: Generar más y mejores 
opiniones

¿Cómo puedo generar opiniones? 

●  Emailing

●  Tarjetas Con Código Qr Tras El Servicio

●  Whatsapp: Listas Difusión A Clientes

●  Redes Sociales

●  Club De Fidelización

●  Sorteo Entre Los Participantes

●  Pedir Opiniones A Clientes Muy Satisfechos O Habituales

●  Incluye Las Reseñas En Otras Redes Sociales



Táctica 2: Generar más y mejores 
opiniones

Sorteo entre clientes

Esta acción es válida para recoger datos de los clientes y para generar 
opiniones.

Tras el servicio o compra se entrega una tarjeta indicando que se realizará un 
sorteo entre aquellos que hayan comprado y que quieran suscribirse a la 
newsletter/ lista de difusión de whatsapp. : Tendrán que enviar un Whatsapp 
con la palabra PARTICIPO. Cara B enlace mediante QR a las opiniones de 
Google My Business

Resultado: generamos comunidad e incrementamos las opiniones en Google 
My Business positivas . 



Táctica 2: Generar más y mejores 
opiniones

Motivación para el equipo

Esta acción consiste en implicar al equipo para que tomen conciencia de la 
importancia de la reputación online y que se vean como colaboradores necesarios 
para alcanzarlo.

Se premia por objetivos. Al llegar a X opiniones, tendrán de regalo un producto de la 
empresa. Si se alcanzan X opiniones entre los empleados se sorteará un spa para 2 
personas…

El propio equipo hará que funcione y no solo serán más conscientes del servicio, 
sino también tratarán de conseguir opiniones positivas



¿CÓMO? 
TÁCTICA 3: RESPONDE



Táctica 3: Responde
Las respuestas a opiniones nos servirán para…

- Dar nuestra versión

- Conocer las necesidades del público

- Aprender de los errores

- Mostrarnos a Google como página activa

Trataremos de responder en el idioma que utilice el cliente y, en su defecto, al 

público extranjero se le contestará en inglés. 



Táctica 3: Responde

EJEMPLO DE UNA RESPUESTA A UN COMENTARIO POSITIVO: 

“Gracias por tu opinión, Clara. Nos alegra que te haya gustado nuestra paella. Esta es la receta de 
mi madre y en el restaurante hemos querido conservarla tal cual ella la hacía, de esta manera nos 
gusta pensar que os aportamos un poquito de “casa”, hogar y familia en nuestros fogones. 
Esperamos que cuando volváis por la zona podamos volver a vernos”. 



Táctica 3: Responde

EJEMPLO DE UNA RESPUESTA A UN COMENTARIO NEGATIVO: 

“Lamentamos mucho que tu experiencia en nuestro establecimiento no haya sido tan grata como 
nos gustaría. Nos esforzamos mucho por ofrecer un servicio y productos de calidad pero, en 
ocasiones, pueden producirse errores. El vestido que compraste hemos comprobado que tenía una 
tara, no obstante, gracias a tu comentario hemos podido localizar el fallo y se ha retirado. 
Mándanos un mensaje al correo …. y contactaremos contigo para tramitar la devolución. Sentimos 
las molestias y esperamos que en otra ocasión puedas volver a darnos la oportunidad. Te 
esperamos”“



¿CÓMO? 
TÁCTICA 4: GOOGLE ADS



Táctica 4: Google Ads

ANUNCIOS DE BÚSQUEDA

Coloca la web en primera posición 
cuando se busca haciendo 
referencia a determinados términos. 
Por ejemplo, “Dónde comer en 
Valencia”

Si te diriges al público extranjero, 
recuerda poner tu anuncio traducido 
en el idioma al que te quieras dirigir y 
seleccionar el idioma correcto



Táctica 4: Google Ads

ANUNCIO FICHA GOOGLE MY 
BUSINESS- GOOGLE MAPS

Coloca en posición privilegiada 
fichas de negocios a la hora de 
buscar un servicio. Se ubican en el 
mapa y se ofrece información básica 
de la ficha que ayuda a cerrar la 
reserva. 



Táctica 4: Google Ads

TRUCOS TOP PARA CONFIGURAR MEJOR TUS CAMPAÑAS DE GOOGLE ADS

- Traduce tus anuncios, al menos, al inglés.
- Direcciona a tu versión de página en inglés
- Si no te desenvuelves bien en otro idioma por teléfono, no 

enfoques el resultado en llamada. Apuesta por envío de mensajes 
o formularios escritos.

- Destaca lo auténtico y lo autóctono, lo que puede ser de interés 
para el turista: elaborado con productos locales, platos típicos de 
la zona, “tapas”, descubre la cultura local con…

- Si hablas inglés, indícalo en tu anuncio.



¿CÓMO? 
TÁCTICA 5: SOCIAL ADS



Táctica 5: Social Ads

PUBLICIDAD EN REDES 
SOCIALES

- Permite segmentar para personas que 
estén en un radio de X km. de nuestro 
establecimiento o del espacio que nos 
interese (por ejemplo, puntos turísticos)

- Segmentar a público “turista o viajeros 
habituales”

- Tienes la opción de realizar la CTA al 
mapa de cómo llegar a tu negocio



Táctica 5: Social Ads

TRUCOS TOP PARA CONFIGURAR SUS ANUNCIOS EN FACEBOOK E 
INSTAGRAM

- Los anuncios de vídeo y con alto atractivo, gustan más a Meta
- Traduce los anuncios y dirígelos a las personas que tengan configurado 

su dispositivo en ese idioma
- En la selección del público descarta a las personas que SON de la 

localidad y selecciona solo a las que HAN VISITADO RECIENTEMENTE
- Emplea imágenes sugerentes que muestren personas y que te hagan 

evocar la experiencia.
- Destaca lo distintivo de tu negocio o productos, lo que te hace único. 
- Siempre, siempre, siempre desde el administrador de anuncios y 

NUNCA desde el botón de promocionar publicación



¿CÓMO? 
TÁCTICA 6: LOS 
INFLUENCERS EN TURISMO



Táctica 6: Influencers 

INVIERTE EN AQUELLOS QUE PROMOCIONARÁN TU NEGOCIO… Y EN EL CASO 
DE LOS TURISTAS, HABRÁ QUE PENSAR MÁS ALLÁ DEL ONLINE
- Taxistas
- Recepcionistas de hoteles
- Gestores de viviendas de Airbnb
- Comercios próximos o complementarios

MODELOS DE COLABORACIÓN

- Con paquetes especiales
- Tarjetas de descuento
- Cupón de descuento por medio de un código online
- Publicación compartida en redes sociales
- Publicidad conjunta con productos complementarios



¿CÓMO? 
TÁCTICA 7: EL BLOG



Táctica 7: Blog 

REDACTA PENSANDO EN EL TURISTA

Mejora tu posicionamiento en Google escribiendo artículos en tu blog que 
puedan ser de interés para los turistas. Cuando busquen sobre el destino 
encontrarán tu web y tendrán la oportunidad de conocer tu negocio y 
reservar- comprar directamente.  CONVIÉRTETE EN EMBAJADOR DE TU 
CIUDAD

EJEMPLOS DE POST GANCHO PARA LOS TURISTAS

- Comida típica valenciana que no te puedes perder.
- Las 3 rutas de senderismo imprescindibles para hacer cerca de Valencia
- ¿Es seguro viajar a Egipto?
- Planes que no te puedes perder en abril si vas a hacer turismo en Madrid



CONSEJOS QUE TE 
AYUDARÁN A COMUNICAR 
MEJOR ENTRE LOS 
TURISTAS



CONSEJOS

VENDE EXPERIENCIAS Y SOLUCIONES, NO PRODUCTOS

No vendemos productos o servicios sino emociones, experiencias y 
vivencias que recibirá el cliente en el destino.  No hablamos de platos, 
sino de sabores mediterráneos; no hablamos de un collar sino de la 
emoción del artesano; no vendemos miel, nos centramos en el trabajo 
tradicional que nos lleva a los orígenes

PERSONALIZA
 Cada cliente tiene un producto ideal. Si identificamos qué vender a quién y en 
qué momento tendremos la clave del éxito. 



CONSEJOS



CONSEJOS



CONSEJOS



CONSEJOS

CUIDA LA IMAGEN

Ayuda al usuario a confiar en tu negocio: ofrece una imagen cuidada, 
fotografías 360 del establecimiento, productos con aplicación, vídeos 
demostrativos…

TRADUCE
 Es importante que el cliente se sienta cómodo en sus conexiones con tu 
negocio. Por lo que, además de practicar al menos el inglés, habrá que realizar 
un trabajo base de traducción de la web, folletos o elementos de comunicación 
que puedan necesitar. 



CONSEJOS

FACILITA QUE HABLEN DE TI

Los turistas, especialmente los millenials (1981- 1993) y la Generación Z 
(1994-2010) les gusta contar, narrar su experiencia, compartir sus 
actividades…

Habla su idioma. ¿Cómo puedes promover que hablen de ti?

- Elabora productos “instagrameables”.
- Dispón espacios bien iluminados para hacer fotos en el comercio 
- Ten una buena conexión wifi y comunícalo
- Ofrece productos en tendencia: healthy, ecológico, responsables, 

solidarios…



de verdad de la buena.

¡Gracias!

CLARA SOLER Y VICTORIA FERRETE
Consultoras de marketing y comunicación 




