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Ubicado en 
primera línea de 
playa, el Hotel 
Zel Mallorca no 
solo representa 
un alojamiento 
de calidad, sino 
un auténtico 
estilo de vida 
mediterráneo.

Hoy conversamos con 
Maite Martín, Sales 
Manager de Meliá para 
hoteles vacacionales de 
Mallorca, para conocer 

en profundidad qué puede esperar un 
viajero —y un agente de viajes— de este 
singular establecimiento.

¿Qué hace especial al Hotel Zel 
Mallorca?
Agent News: Mayte, un placer tenerte 
aquí con nosotros. ¿Qué nos puedes 
contar acerca de este excelente 
alojamiento?
Maite Martín:

Zel Mallorca es una auténtica 
declaración del estilo de vida 
mediterráneo. Está ubicado en primera 
línea de playa y combina de forma 
perfecta la esencia relajada y a la vez 
vibrante del mar Mediterráneo.

Es un lugar donde las sobremesas 
se alargan en patios de las casas 
mediterráneas y donde el deporte 

se vive como estilo de vida. Es ese 
equilibrio perfecto entre la fiesta y la 
siesta, la calma de un día de verano y 
la energía de una puesta de sol. Y la 
visión de la fiesta no solo como una 
celebración nocturna, sino también 
como un estilo de vida.

Hablamos de sesiones de DJ junto al 
mar, música en vivo, pasando también 
por eventos culturales y actividades 
deportivas. Cada día está diseñado para 
mantenerte activo, conectado y lleno de 
energía.

Actividades y experiencias para todos 
los gustos

Agent News: Fantástico, Mayte. ¿Y qué 
tipo de experiencias ofrecéis desde el 
hotel a los clientes? ¿Nos puedes contar 
las diferentes actividades que lleváis a 
cabo en Zel Mallorca?

Maite Martín:
En Zel Mallorca apostamos por 
el bienestar y la conexión con el 
entorno. Creemos que viajar también 
es cuidarse, y ofrecemos a nuestros 
clientes la oportunidad de colaborar 
con nuestro Zel Club.

Esta es la comunidad que tenemos, 
con una agenda cultural y deportiva 
muy extensa, como comentaba 
anteriormente. Ofrecemos actividades 
muy distendidas como clases de barre, 
yoga, pilates, sesiones de running 
guiadas por la costa, entrenamiento 
funcional y, posteriormente, sesiones 
de recuperación como puede ser el 
mindfulness o los baños de hielo que se 
ofrecen en nuestros Spa Agua.

Además, organizamos talleres creativos, 
experiencias gastronómicas y todo esto 
con colaboraciones con marcas locales 
para acercar un poquito más al cliente a 
la comunidad.

Y hablando de experiencias, no 
podemos olvidarnos de nuestros 
tardeos aquí en Zel. En la parte del 

restaurante, en las terrazas de 
Beso Beach, se organizan tardeos 
al aire libre, con buen ambiente, 
buena música, música en 
directo, sesiones de DJ… como 
hablábamos anteriormente. 
Al final, lo que define nuestra 
esencia es un poco ese equilibrio 
entre el bienestar y la energía.

Estilo mediterráneo en cada 
habitación

Agent News: Perfecto, Mayte. 
Gracias. ¿Nos puedes contar 
ahora algo más acerca de las 
habitaciones del hotel?
Maite Martín:
Las habitaciones están 
pensadas para transmitir 
la calidez de un 
hogar, con un 
diseño luminoso, 
natural y, por 
supuesto, 
mediterráneo. 
Reflejan 
el espíritu 
de una 
auténtica 
casa de 
verano.

Destacan por 
tonos claros, 
materiales 
nobles como 
la madera y el 
lino, y detalles 
artesanales 
hechos por 
artistas locales 
en todas las 
habitaciones. 
Muchas de ellas 
tienen vistas 
al mar y están 
dotadas con 
tecnología actual, 
desde el proceso de 
check-in y check-
out digital, hasta el 
Chromecast de las 

Hotel Zel Mallorca: 
Una de las joyas 
mediterráneas de Meliá

https://youtu.be/sisC51y7toc?si=QX5W9InraYaBKK9X
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televisiones en cada habitación, el 
self-ordering y elementos muy vintage 
como los tocadiscos en algunas 
habitaciones y los electrodomésticos de 
la marca Create.

También contamos con amenities 
sostenibles, reciclados y reciclables, 
de la marca Han, sin parabenos ni 

químicos.

Gastronomía con alma vasco-
mediterránea

Agent News: Gracias, 
Mayte. ¿Y en cuanto a la 
gastronomía del hotel, 
qué nos destacarías?
Maite Martín:
En Zel la gastronomía es 
uno de nuestros grandes 
pilares. Apostamos 
por una cocina vasco-
mediterránea, fresca y 
con productos locales de 
temporada.

Nuestro partner es Beso 
Beach, que se posiciona 
como referente en beach 
clubs y restaurantes. 
Fusiona gastronomía con 

moda, música y, sobre todo, 
el disfrute al más puro estilo 
mediterráneo. Por eso combina 
también con las vibraciones de 
Zel.

El restaurante, con vistas al 
mar, ofrece una carta vibrante 
y sabrosa que está disponible 
desde el almuerzo hasta la cena. 
También contamos con un 
pullbar —nuestro chiringuito— 

que ofrece cócteles y snacks saludables.

Al final, la gastronomía en Zel se 
entiende como algo ligero, equilibrado 
y para disfrutar sin prisas… ideal para 
pasar luego a nuestro tan característico 
tardeo.

Y finalmente no podemos olvidarnos 
de nuestro café de finca, nuestro “Grab 
and Go”, que se encuentra justo en la 
entrada de la propiedad y que recibe a 
los clientes con ese característico y tan 
especial olor a café que te hace sentir 
realmente como en casa.

Ventajas exclusivas para agentes de 
viajes

Agent News: ¿Mayte, por último, 
tenéis alguna promoción activa con 
descuentos o con ventajas adicionales 
para los agentes de viajes durante este 
mes?

Maite Martín:
Bueno, nuestros agentes encontrarán 
Zel Mallorca en nuestra plataforma 
Meliá Pro, donde cuentan con las 
mejores ventajas exclusivas para ellos 
o para sus clientes. Podrán acumular 
puntos Meliá Rewards y encontrarán 
siempre la mejor tarifa disponible.

El Mediterráneo se vive… y se vende
Zel Mallorca no es solo una opción de 
alojamiento. Es un concepto de viaje, 
una forma de reconectar con lo esencial 
sin renunciar a la modernidad ni al 
placer. 
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Tu recomendación, 
su mejor viaje: 
La Palma & Tenerife

Comisiones 
especiales

Para tus clientes

Para ti, 
agente de viajes

+  Valores añadidos*

+  X2 Puntos MeliáRewardsMELIÁ LA PALMA MELIÁ JARDINES DEL TEIDE

Términos y Condiciones:

Meliá La Palma
*Free Up-grade a la llegada (máxima categoría para upgrade Junior Suite). Sujeto a disponibilidad 
**Late Check Out hasta las 14:00 hrs. Sujeto a disponibilidad.

Consulta todas las condiciones 
en meliapro.com

Booking window:  desde el 1 de junio hasta el 13 de julio, 2025.       |       Travel window:  desde el 1 de junio hasta el 30 de noviembre, 2025.

Reserva a través de meliapro.com o en nuestro contact center 912 76 47 00 
mencionando en comentarios de la reserva el código PRO25

-20%
DTO

hasta 

https://youtu.be/XNZOMccQ7Ec?si=Jr9qAcLuSOG0XAeC
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En plena temporada 
alta, cuando la 
presión sube y 
el termómetro 
también, lo que 
mantiene a flote una 
agencia no es solo la 
venta… es el equipo. 
Aquí tienes claves 
reales para cuidar 
el ánimo colectivo 
sin discursos ni 
manuales.

¿Quién cuida al equipo que lo da 
todo?

Llega el verano y, con él, las reservas 
a toda velocidad. La oficina entra en 
combustión: teléfonos que suenan sin 
parar, clientes que quieren todo para 
ayer, compañeros al límite.

Pero entre tanto ruido, hay algo que 
se cuela silenciosamente y que puede 
cambiarlo todo: el ánimo colectivo.

Porque cuando el ritmo se dispara, 
lo primero que se resiente no son las 
ventas… es el ambiente.

Las miradas se endurecen. Las bromas 
se apagan. La sensación de cansancio 
se vuelve atmósfera.

Y aquí viene la gran pregunta:
¿Quién cuida al equipo que lo da todo?

En muchas agencias no hay una 
respuesta clara. Se asume que cada 

uno debe “aguantar”, “poner de su 
parte” o “aguantar hasta agosto”. Pero 
trabajar con esa mentalidad es como 
navegar con una vía de agua. El barco 
llega, sí… pero tocado.

Por eso este artículo no va de gestión ni 
de liderazgo jerárquico. Va de liderar 
desde la trinchera, codo con codo.

De cómo cualquier miembro del 
equipo puede ayudar a sostener el 
ánimo colectivo con gestos simples, 
reales y valiosos.

La moral no se delega: todos 
podemos liderar el ánimo

Hay muchas formas de liderar, pero 
cuando todo arde, la más efectiva no 
lleva cargo.

Se llama liderazgo emocional, y no 
requiere títulos ni reuniones. Solo 
exige una mirada más atenta y la 
voluntad de cuidar lo que nos rodea.

Liderar desde la trinchera: 
cómo mantener al equipo 
en pie durante el verano 
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Porque el clima de una agencia en 
verano no depende solo del volumen 
de trabajo. Depende, sobre todo, de 
cómo nos tratamos entre nosotros 
cuando ese volumen nos desborda.

Un gesto amable cuando alguien va a 
estallar.

Un “yo te cubro” cuando sabes que el 
otro lo necesita.

Un café compartido después de una 
venta difícil.

O una broma bien lanzada que alivia la 
tensión de todo el día.

Esas pequeñas cosas no están en 
ningún manual… pero salvan jornadas 
enteras.

Y lo más potente es que cualquiera 
puede activarlas. El liderazgo 
emocional es horizontal. Es silencioso. 
Pero su impacto es inmenso.

Por eso, más allá de las cifras y los 
objetivos, esta temporada alta puede 
ser una oportunidad para algo más 
grande:

Sostener al equipo mientras vendemos.
Liderar sin necesidad de ser o ejercer 
de jefe.

Cuidar lo invisible que hace que todo 
funcione.
Vamos a ver ahora cinco palancas 

reales para que eso ocurra en tu 
agencia.

5 palancas para que el equipo no se 
derrumbe (aunque el calor apriete)

Celebrar las victorias, aunque sean 
pequeñas

En verano, la presión es tan alta 
que muchas veces no nos damos ni 
un segundo para saborear lo que 
logramos. Se cierra una venta y ya 
estamos en la siguiente sin levantar la 
vista.

Cambiar esto no requiere aplausos ni 
discursos. A veces basta con un “¡buena 
esa!”, un gesto de complicidad o una 
palmada en la espalda. Incluso un 
sticker en el grupo de WhatsApp puede 
cambiar el tono de un día entero.

Celebrar no es frívolo: es gasolina 
emocional. Y lo más importante: se 
contagia. Cuando alguien lo empieza, 
los demás siguen. Y sin darte cuenta, la 
agencia deja de ser solo una máquina 
de reservas para convertirse también 
en un lugar donde se reconoce el 
esfuerzo. Y eso, en plena trinchera, 
vale oro.

Cuidar los descansos (y defenderlos)

Puede parecer contradictorio hablar 
de descanso cuando estamos a tope, 
pero justo por eso es vital. En muchos 
equipos, el descanso se vive como un 

privilegio… o incluso como una culpa. 
Y eso es un error.

Descansar bien —aunque sean cinco 
minutos con el móvil boca abajo y 
un café en la mano— no es tiempo 
perdido, es tiempo que regenera. Si 
lo ignoras, lo pagarás en forma de 
errores, tensiones y agotamiento 
colectivo.

Defender esos microdescansos para 
uno mismo y para los demás es un 
gesto de liderazgo silencioso.
Un “ve tú, yo te cubro” o un “sal a 
despejarte, que te noto saturado” son 
frases que no cuestan nada… pero 
levantan a un compañero más que 
cualquier speech motivacional.

Compartir información con 
inteligencia y empatía

En momentos de alta demanda, la 
información suele circular como 
proyectil: rápida, sin filtro y, muchas 
veces, sin alma. Pero lo que decimos 
y cómo lo decimos afecta al estado 
de ánimo del equipo más de lo que 
creemos.

No es lo mismo soltar:
— “El cliente ese otra vez con lo 
mismo…”

que decir:
— “Ojo, que vuelve el cliente X. Le 
gustó lo anterior, pero sigue dudando. 
Vamos con tacto.”
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El fondo puede ser el mismo, pero 
la forma cambia todo. Compartir 
información con intención de ayudar 
—y no de descargar frustración— es 
un gesto que transforma el ambiente. 
Reduce tensiones, genera cooperación 
y baja el ruido emocional.

Reírnos de lo que sí tiene gracia (y 
saber cuándo soltar)

El humor no es solo una vía de escape: 
es un mecanismo de supervivencia 
emocional en oficina. Saber reírnos 
juntos de los absurdos del día, de los 
clientes que piden lo imposible o de los 
errores menores puede evitar que la 
presión nos oxide por dentro.

Eso sí, tiene que ser humor 
compartido, nunca corrosivo.

El humor que une es el que no señala 
ni humilla, sino el que dice: “Estamos 
todos en esto, y a veces es de locos, 
pero aquí seguimos”.

Y también es importante saber cuándo 
parar. Si un compañero está tocado, no 
lo empujes al chiste. Acompáñalo en 
silencio o con un gesto. Reír juntos está 
bien. Pero respetar el silencio también 
es parte del liderazgo emocional.

Cargar el ánimo del otro cuando ves 
que flaquea

Todos tenemos días grises. En verano, 
incluso días negros. El problema 
es cuando nadie lo nota… o cuando 
todos lo ven, pero nadie hace nada. 
Ahí es cuando un equipo empieza a 
desmoronarse.

Una mirada atenta, una frase de 
aliento, o simplemente hacer notar 
que estás ahí sin juicio ni prisa, puede 

ser justo lo que tu compañera o 
compañero necesita para no venirse 
abajo.

No se trata de convertirse en terapeuta, 
ni de resolverlo todo.
Solo de ser ese punto de apoyo 
emocional cuando el terreno tiembla.
Porque en la trinchera, el que está 
a tu lado puede levantarte más que 
cualquier manual de motivación.

El clima no se impone, se crea

El error más común cuando el 
ambiente se tensa es pensar que el 
buen clima es cosa del jefe, de la 
empresa o del azar. Pero en realidad, 
el clima se crea a diario con pequeñas 
decisiones, miradas, silencios, palabras 
y gestos.

Si cada persona del equipo pone un 
poco de consciencia —no mucha, 
solo un poco— en cómo se comunica, 
en cómo cuida al otro y en cómo se 
cuida a sí misma, el aire cambia. 
Literalmente. Y ese cambio se nota 
en las ventas, en los ánimos y en la 
energía general de la agencia.

Por eso, más allá del producto, del 
sistema de reservas o del turoperador, 
hay algo más profundo en juego: la 
salud emocional del equipo.
Y si eso se cuida… se vende más, se vive 
mejor y se resiste con dignidad.

Porque en verano no solo se gestionan 
viajes.
Se gestiona humanidad en estado 
puro.

El gesto extra: si necesitas ayuda, pide 
inteligencia
Vamos a ser claros: liderar desde la 
trinchera cansa. Y aunque estos gestos 

ayudan, hay días en los que todo pesa y 
necesitas más que voluntad.
Necesitas herramientas que te quiten 
peso de los hombros y te devuelvan 
tiempo, foco y energía.

Por eso, hay un gesto extra que puede 
ayudarte a cuidar al equipo empezando 
por ti:
dejar que la inteligencia artificial se 
encargue de lo repetitivo, para que tú 
te centres en lo importante.

No estamos hablando del futuro. Ya 
es posible —y sencillo— usar la IA 
para escribir mensajes, generar ideas, 
automatizar tareas, crear contenido, 
estructurar campañas o resolver dudas 
frecuentes sin colapsar.

Y lo mejor: puedes aprender a hacerlo 
paso a paso, desde cero y con ejemplos 
reales del trabajo en agencia.

Por eso hemos creado el curso 
DOMINA ChatGPT – IA para Agentes 
de Viajes
Un curso claro, práctico y profesional 
para que tú y tu equipo empecéis a 
trabajar con inteligencia, no solo con 
esfuerzo.

Y sí:
✅ Es bonificable a través de FUNDAE
✅ 100 % online y a tu ritmo
✅ Aplicado a ventas, atención, 
contenidos, automatización y más

Si quieres cuidar el clima emocional, 
empieza por liberar presión donde 
puedas.

Y dejar que la tecnología te eche una 
mano… es un acto de liderazgo.

Descúbrelo aquí:https://
soloagentesacademy.com
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Descubre las claves de 
la nueva temporada de 
Special Tours con Adrián 
Garzón: productos 
anticipados, operativas 
regionalizadas y destinos 
estrella para el puente de 
diciembre. 
________________________________________

Hoy tenemos con nosotros 
a Adrián Garzón, Brand 
Manager de Special Tours, 
que nos trae —justo cuando 

iniciamos el verano— el producto 
pensado para los clientes más previsores.

—Adrián, bienvenido, como siempre. 
Un placer.

—Pues hola a todos, es un auténtico 
placer poder incorporarme a estas 
entrevistas nuevamente. Y la verdad que, 
como bien dicen, ¡ya estamos pensando 
en el invierno!

Justo, justo, justo. A día de hoy 
tenemos 150 grupos en destino, 150 

grupos por Europa, pero nosotros ya 
queremos dejar esa parte del verano 
bien finiquitada para centrarnos en el 
nuevo puente de diciembre y en toda 
la operativa que vamos a tener no 
solo en el puente, sino también en los 
mercadillos navideños y todo lo que 
trae diciembre, que es un mes muy 
específico. Queremos centrarnos de 
lleno.

Dejaremos toda esa parte de verano 
con nuestros vuelos chárter y con esos 
destinos que tanto nos estáis pidiendo 
—y vendiendo también— como Polonia, 
repúblicas bálticas, Bulgaria o Rumanía. 
Todos esos destinos queremos dejarlos 
ya aparcados y centrar la venta de este 
mes de mayo y junio, pero también 
daros más producto de cara a final de 
año.

—Fantástico, Adrián. Es obvio que 
estáis cada vez adelantando más el 
producto a las agencias de viajes. 
¿Entendéis que es algo relevante para 
la venta?

—Pues yo creo que es fundamental. Es lo 
que me trasladáis todos vosotros, todos 
los agentes de viaje, tanto a mí como al 

equipo comercial o al booking. Cuanto 
antes tengamos el producto en la calle, 
más oportunidades de venta hay.

Y creo que ese es nuestro compromiso 
siempre: siempre que podamos, 
adelantaremos al máximo la venta. No 
solo hablamos de la venta del puente 
de diciembre, sino que ya estamos 
pensando en 2026, intentando cerrar 
todas las nuevas operativas, destinos, 
novedades e itinerarios para, en cuanto 
lo tengamos —justo después del verano 
o incluso antes— poder daros con la 
mayor anticipación todo el producto.

Primero vamos a ir con el puente de 
diciembre, luego lanzaremos nuestro 
verano 2026, y un poquito antes de 
cerrar el año, ojalá que podamos 
daros ya esa Semana Santa de 2026. 
¡Anticipación siempre!

—Gracias, Adrián. ¿Y vais a seguir 
creando producto regionalizado para 
estas salidas?

—Sí, para nosotros es algo fundamental. 
Toda la regionalización que podamos 
hacer, todas las oportunidades que 
podamos llevar a cada punto de España, 

Entrevista con 
Adrián Garzón - Brand 
Manager de Special Tours

https://youtu.be/XNZOMccQ7Ec?si=naWxayeHKNejnLeJ
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los agentes y las agencias de viaje nos lo 
agradecen muchísimo.

Para este puente de diciembre vamos 
a sacar muchos cupos especiales desde 
diferentes ciudades habituales como 
Madrid, Barcelona, Bilbao o Vitoria, 
pero también nos vamos a ir a Alicante 
y vamos a tener Palma de Mallorca. 
Esa política sabéis que es la bandera de 
Special Tours: tanto en los vuelos que 
estamos presentando para el puente de 
diciembre como los de verano o Semana 
Santa, siempre damos oportunidades 
para la venta regionalizada.

—Perfecto, Adrián. Amplíanos 
si es posible la información de 
estos productos que vais a poner 
próximamente a la venta.

—Bueno, pues como os decía, vamos 
a posicionar diferentes aviones con 
diferentes cupos para poder tener 
una operativa en torno a estancias 
en diferentes ciudades europeas con 
muchas actividades y recorridos que 
nos llevan de un punto a otro.

Hablamos de destinos como Polonia, 
Selva Negra, Suiza, el Tirol… Todo lo 
que se suele demandar en estas fechas. 
Incluso Flandes, que nos lo habéis 
pedido mucho. Creemos que es una 
oferta bastante completa, sumada a 
todos esos circuitos que tenemos de 
forma anual en Special Tours.

Porque no lo olvidéis: los Italia, Sicilia, 
Centroeuropa… todo esto es una 
operativa anual que nunca descansa.

—Por último, Adrián, y como siempre, 
danos tu destino recomendado para 
estas fechas.

—Pues si tuviera que recomendar algún 
destino para esta época, la verdad es 
que me tiro por toda esa zona de Alsacia 
y Selva Negra. Sé que no estoy siendo 
nada original, porque es el clásico, pero 
es que el encanto de toda esa zona…

Cuando vas haciendo esa carretera que 
cruza Alemania y Francia, tocas Selva 
Negra, tocas Alsacia, ves Estrasburgo, su 
plaza, la catedral… Todo lo que envuelve 
esa cultura del vino caliente y los 
puestecitos navideños, me parece algo 
espectacular.

También visitamos Colmar, que es 
otro de esos lugares sacados de un 
cuento: las casitas de madera, la 

atmósfera mágica… Es, sin duda, uno 
de los destinos más atractivos para esta 
época del año, y por supuesto, nosotros 
tenemos una gran cantidad de producto, 
con los mejores guías, la mejor calidad 
y un precio competitivo para todos 
vosotros.

—Adrián, muchísimas gracias por 
tu tiempo y por todo lo que nos has 
contado.

—Ha sido un placer volver a estar con 
todos vosotros, daros estas buenas 
noticias, y de verdad, muy agradecidos 
por todo el apoyo que nos dais y el 
cariño que recibimos por parte de 
nuestros guías, booking y equipo 
comercial.

Muy buenas ventas para todos.
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Podríamos darte 
lecciones sobre 
cómo usar LinkedIn 
para vender más o 
posicionarte mejor, 
pero la verdad es que 
nosotros también 
nos equivocamos. 
Esta es la autopsia 
—sincera y sin 
excusas— de lo que 
no hicimos bien y 
de lo que nos hemos 
comprometido a 
cambiar.

LinkedIn no es una red social más. Es 
nuestra oficina digital.

A menudo caemos en la tentación 
de minimizar LinkedIn. Algunos —
nosotros también, en más de una 
etapa— lo hemos visto como un 
“currículum online”, ese lugar donde 
uno actualiza su foto cada cinco años 
y poco más. Otros lo confundimos con 
una especie de Facebook con corbata, 
donde se mezclan felicitaciones 
de aniversario laboral con frases 
motivacionales que nadie pidió. Y en 
medio de ese caos, se nos olvida algo 
fundamental: LinkedIn no es una red 
social. Es una oficina. Una oficina 
digital, abierta 24 horas al día.

Y como en cualquier oficina, lo que 
se ve importa. La imagen que das, 
la forma en la que te presentas, las 
palabras que usas y hasta lo que 
callas… todo está diciendo algo, aunque 
tú no estés delante para explicarlo. 
De hecho, muchas veces no estamos 

delante. Decisiones importantes sobre 
nosotros, nuestra marca o nuestro 
negocio se toman sin que podamos 
intervenir. Se toman mirando un 
perfil, leyendo entre líneas, observando 
actividad… o su ausencia.

En SoloAgentes lo sabemos bien. No 
vamos a fingir que somos el mejor 
ejemplo de uso de LinkedIn. Lo cierto 
es que, como tantas otras empresas, no 
siempre priorizamos esta herramienta 
como se merece. A veces porque no 
vemos resultados inmediatos. A veces 
por falta de tiempo. Otras, por no 
haberlo convertido en un sistema.

Pero justo por eso escribimos esto. 
Porque sabemos que no utilizar 
LinkedIn de forma estratégica no 
es una cuestión estética… es una 
oportunidad de negocio que se va por 
la ventana. Y eso es algo que ningún 
profesional —ni nosotros, ni tú— 
puede seguir ignorando

LinkedIn necesita estrategia: 
lo aprendimos al hacer la 
autopsia de nuestro perfil 

https://media.specialtours.es/mercadillos-navidad-25/index.html
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¿Qué ve alguien cuando entra en 
nuestro perfil?

No hace falta ser un experto en 
comunicación para entenderlo: la 
primera impresión cuenta. Y en 
LinkedIn, la primera impresión no la 
das tú… la da tu perfil.

Entras al perfil de alguien y, sin darte 
cuenta, ya estás sacando conclusiones. 
Si tiene una buena foto, si ha escrito 
algo más allá de “CEO en…” o 
“Apasionado por los retos”, si publica 
con criterio o si su feed parece un erial 
seco desde 2019. Tú lo haces. Nosotros 
también. Y los demás, por supuesto, lo 
hacen contigo y conmigo.

La diferencia está en que algunos 
perfiles invitan a quedarse y otros 
invitan a cerrar la pestaña. No porque 
seamos malos profesionales, sino 
porque la forma en la que mostramos 
lo que hacemos no está cuidada. 
En vez de una oficina ordenada y 
con propósito, a veces nuestro perfil 
parece una mesa llena de papeles 
amontonados, sin cartel en la puerta ni 
luz encendida.

¿Y eso qué provoca? Pues que 
cuando alguien quiere saber más 
de ti —porque ha oído hablar de tu 
agencia, porque has comentado un 
post interesante o porque te está 
buscando para un posible proyecto— 
no encuentre nada que le dé confianza 
o que le ayude a entender por qué 
debería seguir hablando contigo.

Y no estamos hablando solo de tener 
“el perfil relleno”. Hablamos de que ese 
espacio hable por ti. Que quien llegue 
entienda en segundos quién eres, qué 
haces, cómo lo haces y por qué eso 
puede ser relevante para él o ella.

En SoloAgentes, muchas veces nos 
hacemos esta pregunta tarde, cuando 
ya ha pasado una oportunidad. Por 
eso, si te sirve como punto de partida, 
empieza ahora: abre tu perfil y míralo 
como si no fueras tú. ¿Qué verías si 
fueras un posible cliente o colaborador 
que llega por primera vez? ¿Te 
quedarías? ¿Confiarías? ¿Querrías 
saber más?

Autopsia de un perfil que no vende (y 
cómo evitarlo)

Hay perfiles de LinkedIn que, sin 
saberlo, están diseñados para no 
vender. No porque el profesional 
detrás no tenga talento o experiencia, 
sino porque nadie le ha explicado 
que esto no va de “estar” sino de 
“comunicar”. Y ahí es donde muchos 
—nosotros incluidos— hemos fallado 
alguna vez.

Un perfil que no vende suele tener 
varios síntomas claros:
Un titular genérico que no dice nada 
(“Consultor”, “Asesor”, “Apasionado 
por…”).

Un extracto sin enfoque, redactado 
como un CV largo o lleno de frases 
hechas.

Una experiencia laboral en modo 
copia-pega, más pensada para 
Recursos Humanos que para posibles 
clientes.

Ninguna publicación relevante. O, peor 
aún, publicaciones automáticas sin 
alma.

Pocos contactos, o contactos que 
no tienen relación con tu actividad 
profesional actual.

Estos síntomas no son raros. De hecho, 
lo difícil es no tener alguno. Pero 
el problema no es solo estético. El 
problema es de confianza. De claridad. 
De identidad digital.

Porque cuando un posible cliente 
o colaborador llega y no encuentra 
un mensaje claro, lo más probable 
no es que desconfíe de ti. Es que 
directamente pase al siguiente 
perfil. Ni siquiera llegas a tener la 
oportunidad de hablar.

¿Y cómo evitarlo? La solución no es 
“arreglarlo todo en una tarde”. Es 
empezar por lo más básico:
Un titular que diga claramente a qué te 
dedicas y a quién ayudas.
Una sección “Acerca de” que no repita 
tu CV, sino que cuente tu enfoque 
profesional.

Un mínimo de publicaciones que 
demuestren que sabes de lo que hablas 
y que estás activo.
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Y, sobre todo, una intención detrás: 
saber qué quieres lograr en LinkedIn y 
para quién estás ahí.

En nuestro caso, este análisis también 
nos ha servido. Porque aunque hemos 
enseñado mucho sobre venta y 
comunicación, lo cierto es que nuestra 
propia presencia en LinkedIn no 
refleja todo lo que somos capaces de 
hacer. Y ese desajuste es algo que nos 
toca resolver.

Lo que no dices también habla

Hay algo que cuesta más de detectar 
que un mal perfil: un perfil callado. 
Porque al menos cuando hay errores 
visibles puedes corregirlos. Pero 
cuando no hay nada… ¿cómo saber qué 
corregir?

Muchas veces pensamos que “no 
publicar” es simplemente no tener 
tiempo o no tener nada relevante que 
decir. Y puede ser cierto. A todos nos 
pasa. Nosotros también caemos —
demasiado a menudo— en semanas (o 
meses) de silencio porque priorizamos 
otros frentes, porque no sabemos 
qué aportar sin parecer repetitivos o 
porque no hemos estructurado una 
estrategia real.

Pero ese silencio también comunica.
Comunica que quizás no estás activo.
Que tal vez no estás actualizado.
O que no estás disponible, ni atento, ni 
cerca.

A veces incluso puede proyectar cierta 
falta de confianza en uno mismo o en 
su propuesta.

No es justo, pero es real.

Y claro, LinkedIn no funciona como 
otras redes. Aquí no se espera que 
cuentes tu día a día. Aquí se espera 
que demuestres criterio. Que aportes 
perspectiva. Que compartas lo que 
sabes con inteligencia y generosidad.

Por eso, aunque no publiques a diario 
(ni falta que hace), sí es importante 
mantener una mínima presencia que 
recuerde a los demás —y a ti mismo— 
que estás ahí, que sabes de lo que 
hablas y que no has desaparecido del 
mercado.

¿Lo hemos hecho siempre bien 
nosotros? En absoluto. Hay semanas 
en las que nos hemos mirado y nos 
hemos dicho: “¿Y por qué nadie sabe 
lo que estamos haciendo ahora?”. Y la 
respuesta estaba delante: porque no lo 
hemos contado.

Este artículo, de hecho, es una forma 
de romper ese silencio. Y también una 
invitación a que tú lo rompas.

Aunque creas que no te ve nadie, te 
están viendo

Uno de los frenos más comunes 
—y más comprensibles— para usar 
LinkedIn de forma activa es la duda: 
“¿De qué sirve todo esto si nadie 
me lee?”. Publicas algo con cariño, 
compartes una reflexión honesta, te 
esfuerzas por aportar valor… y el post 
tiene dos likes y cero comentarios. 
Silencio.

Y claro, lo fácil es pensar: “Esto no 
funciona. Paso.”

Pero lo cierto es que funciona de otra 
manera. En LinkedIn, el impacto 
no siempre es visible. No es como 
Instagram, donde el número de 
corazones marca el éxito. Aquí, el valor 
real se cuece a fuego lento.

Hay mucha más gente leyendo de 
la que crees. Mucha más de la que 
interactúa. Personas que nunca han 
dado like a tus publicaciones, pero 
que un día te escriben con un “llevo 
tiempo siguiéndote y me encanta cómo 
comunicas”. Lo hemos vivido. Y si tú 
compartes desde la autenticidad, lo 
vivirás también.

Porque LinkedIn no es viralidad. 
Es posicionamiento. Es constancia. 
Es confianza. Y la confianza no se 
construye con un post que explota, sino 
con una voz que se mantiene firme y 
coherente con el tiempo.

¿Y cómo hacerlo sin parecer 
oportunista? Fácil: no lo seas. No 
publiques para vender. Publica 
para ser útil. Para compartir lo que 
sabes. Para mostrar cómo piensas. 
Y entonces, sí: venderás. No por 
insistencia, sino por autoridad.

Nosotros lo hemos aprendido también 
a golpes. Muchos contenidos nuestros 
se quedaron sin eco inmediato. Pero 
semanas después alguien los rescataba 
y decía: “Esto me ayudó”. Esa es la 
magia de LinkedIn. Lo que hoy no 
genera ruido, mañana puede abrirte 
una puerta.

Por eso, incluso cuando parece que 
nadie te mira… te están mirando. Y por 
eso hay que estar. Porque quien no se 
ve, no existe.

Ocupar tu lugar (aunque aún no lo 
tengas claro del todo)

No hace falta tener un plan perfecto 
para empezar a hacer las cosas 
bien. Basta con tener una mínima 
convicción: quieres estar presente 
de forma profesional, y sabes que 
LinkedIn puede ayudarte a lograrlo.

El problema no es la red. El problema 
somos nosotros. A veces por falta de 
tiempo, otras por falta de estrategia y 
muchas —muchísimas— por miedo a 
exponernos. A no estar a la altura. A 
no tener nada diferente que decir. A 
hacerlo mal. A que alguien lo vea.

¿Y sabes qué? Todo eso es normal. Lo 
hemos vivido. Lo vivimos. No se trata 
de volverse influencer. Se trata de 
ocupar tu lugar en un entorno donde 
otros lo están ocupando por ti, sin 
necesariamente tener más talento, 
pero sí más visibilidad.

No tener una presencia sólida en 
LinkedIn no te penaliza… hasta que te 
comparan con alguien que sí la tiene. 
Hasta que un cliente decide con quién 
reunirse. Hasta que alguien necesita un 
proveedor como tú… y encuentra antes 
a otro.

En SoloAgentes no nos gusta predicar 
sin mancharnos. Este artículo es, en 
parte, un recordatorio para nosotros 
mismos. Tenemos que hacerlo mejor. 
No por estética. Por estrategia. Porque 
LinkedIn no es el sitio donde publicas 
lo que vendes. Es el sitio donde los 
demás entienden quién eres.

Y si tú no lo dices, alguien lo dirá por 
ti. O peor: no dirá nada.

Así que quizás no lo tengas todo claro. 
Pero empieza. Una foto que inspire 
confianza. Un titular con propósito. Un 
post cada dos semanas. Un comentario 
inteligente en el post de otro. Un paso. 
Otro. Otro más. Hasta que tu presencia 
no sea una casualidad, sino una 
decisión.

Porque 
LinkedIn 
no es un 
sitio para 
estar. Es 
un sitio 
para 
construir. 
Y cuanto 
antes 
empieces, 
antes 
dejarás 
de ser 
invisible.
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Reservas del 2 al 16 de junio
Para viajar de junio a octubre

SUPER
QUINCENA

CUBAde

ESTANCIAS · COMBINADOS · CIRCUITOS

CON CONEXIONES
Y FACTURACIÓN DIRECTA

DESDE DIFERENTES ORÍGENES

Madrid - La Habana
Salidas los lunes, miércoles, 
jueves, viernes y domingos

Madrid - Santa Clara
(Cayo Santa María / Trinidad)
Salidas los viernes
de junio a septiembre

VUELOS DIRECTOS
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Cuidar a tu cliente 
empieza por cuidar 
a quien lo atiende.
Descubre cómo el 
marketing interno 
puede transformar 
tu agencia de 
viajes. Mejora 
la motivación, 
fideliza a tu equipo 
y multiplica la 
calidad del servicio 
que ofreces a tus 
clientes.

Hay una realidad que muchas agencias 
aún pasan por alto: ninguna estrategia 
de marketing externo funcionará si tu 
equipo no está motivado, implicado y 
alineado con los valores de tu marca. 

En un sector como el de los viajes, 
donde la relación con el cliente 
lo es todo, la calidad del servicio 
depende directamente de la actitud, 
compromiso y energía de las personas 
que lo prestan.

Por eso el marketing interno no es un 
lujo, ni una moda, ni algo que solo 
pueden aplicar las grandes empresas. 

Es, sencillamente, una forma 
inteligente de cuidar el principal activo 
que tiene cualquier agencia: su equipo 
humano.

¿Qué es el marketing interno y por 
qué deberías aplicarlo en tu agencia?

El marketing interno se basa en una 
idea sencilla, pero poderosa: tratar 
a tus empleados como si fueran 
tus primeros clientes. Eso implica 

entender sus necesidades, reconocer 
sus logros, proporcionarles las 
herramientas adecuadas para su 
trabajo y, sobre todo, construir un 
entorno en el que quieran quedarse y 
crecer.

No se trata solo de organizar alguna 
dinámica de grupo ocasional o de 
felicitar en los cumpleaños. Va mucho 
más allá. 

Es una estrategia continua que busca 
fortalecer el vínculo entre el equipo y 
la empresa, mejorar la comunicación 
interna, fomentar la implicación y 
alinear a todos en torno a una visión 
común.

Y cuando eso ocurre, los resultados 
se notan: mejor clima laboral, menos 
rotación, más motivación, más 
ventas… y una atención al cliente que 
marca la diferencia.

Tu equipo no vende más por tener 
más presión, sino por tener más 
sentido

Marketing interno para 
agencias de viajes 
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Es habitual que en épocas de baja 
demanda, muchas agencias entren en 
una espiral de presión comercial: “hay 
que vender más, cerrar más, insistir 
más”. 

Pero rara vez se plantean si quienes 
tienen que hacerlo están realmente 
preparados, motivados o incluso 
conectados con la marca que 
representan.

Un agente desmotivado no venderá 
más por tener un objetivo más alto. 
Venderá más si cree en lo que vende, 
si se siente parte del proyecto y si sabe 
que su trabajo tiene impacto.

El marketing interno ayuda 
precisamente a eso: a reconectar al 
equipo con el propósito, a dotar de 
sentido el día a día, y a generar orgullo 
de pertenencia. 

Porque cuando alguien se siente 
parte de algo valioso, lo transmite sin 
esfuerzo.

¿Cómo poner en marcha una 
estrategia de marketing interno eficaz?
No necesitas un presupuesto 
desorbitado ni contratar una 
consultora externa. 

Lo que necesitas es coherencia, 
constancia y compromiso real. Aquí te 
comparto algunas claves prácticas para 
empezar a activar el marketing interno 
en tu agencia de viajes:

Empieza por la cultura, no por las 
acciones

Antes de lanzar iniciativas internas, 
revisa cuál es la cultura que se 
respira en tu agencia. ¿Qué se valora 
realmente? ¿Se premia la innovación 
o se castiga el error? ¿Se escucha al 
equipo o se decide en solitario?

El marketing interno no puede 
funcionar si el entorno está basado 
en la desconfianza, el miedo o la 
indiferencia. Hay que construir una 
cultura donde se fomente el diálogo, se 
celebre el aprendizaje y se compartan 
los logros.

Crea espacios de comunicación real 
(no solo informativa)

Una de las grandes quejas en muchas 
agencias es la falta de comunicación. 
No porque no se envíen correos, sino 
porque no hay conversación real. 

Las reuniones se llenan de datos, pero 
faltan los espacios para compartir 
inquietudes, proponer ideas o dar 
feedback.

Implementar canales de comunicación 
más horizontales —ya sea una reunión 
semanal breve, una encuesta anónima 
o incluso un grupo interno donde 
compartir logros— puede cambiar la 
dinámica del equipo más de lo que 
imaginas.

Reconoce lo que funciona, no solo lo 
que falta

Muchas veces, cuando las cosas van 
bien, se da por hecho. Pero cuando 
hay un error, salta la alarma. Invertir 
esa lógica es una de las claves del 
marketing interno.

Un simple “bien hecho” en el momento 
oportuno, un reconocimiento público 
en una reunión o un pequeño 
incentivo inesperado pueden 
elevar la motivación y reforzar 
comportamientos positivos.

El marketing interno no es una acción 
aislada, es un enfoque constante
No sirve de nada hacer una formación 
brillante si luego no se aplican sus 
aprendizajes. O lanzar una campaña 
de reconocimiento si al mes siguiente 
se vuelve al silencio. 

El marketing interno exige 
consistencia: debe estar presente en el 
día a día, en los pequeños gestos, en la 
forma en que se responde a un error o 
se celebra una victoria.

Además, cuanto más crece la agencia, 
más importante se vuelve. Los 
equipos grandes necesitan aún más 
estructura, más comunicación y más 
coordinación. 

No basta con que el responsable de 
ventas esté motivado: hace falta que 
todo el engranaje esté engrasado.

¿Qué beneficios concretos aporta el 
marketing interno a una agencia de 
viajes?
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Aunque ya hemos adelantado 
algunos, conviene poner el foco en 
los beneficios directos que puedes 
observar cuando aplicas el marketing 
interno de forma consistente:

Mejora del clima laboral: los equipos 
trabajan con más confianza, se apoyan 
entre sí y el ambiente se vuelve más 
positivo.

Reducción de la rotación: los agentes 
sienten que están en un lugar donde se 
les valora y no buscan constantemente 
alternativas.

Incremento de la productividad: 
al sentirse más motivados y menos 
estresados, los agentes son más 
eficientes y resolutivos.

Mayor coherencia en la atención al 
cliente: cuando el equipo comparte los 
valores de la marca, eso se refleja en 
cada interacción con el cliente.

Mejor capacidad para adaptarse al 
cambio: los equipos comprometidos 
no temen a la transformación, sino 
que la lideran.

¿Y si no haces marketing interno?

Es fácil pensar que esto es algo 
“complementario”, que puedes dejar 
para después. 

Pero la verdad es que toda empresa 
hace marketing interno, lo quiera o 
no. La diferencia está en si lo haces de 
forma consciente o si lo dejas al azar.

Si no cuidas a tu equipo, otros 
lo harán. Si no das razones para 
quedarse, otros darán razones para 
irse. 

Y si no construyes cultura, la cultura se 
forma igual… pero probablemente no 
sea la que tú querías.

Invertir en tu equipo es invertir en tu 
rentabilidad

El marketing interno no es solo una 
herramienta de motivación. Es una 
estrategia de negocio. 

Porque una agencia no se diferencia 
solo por los productos que vende, sino 
por cómo los vende, cómo atiende, 
cómo responde, cómo se involucra.
Y todo eso no depende de un logo, 
ni de un eslogan. Depende de las 
personas.

Así que si quieres que tus agentes 
cuiden de tus clientes, empieza por 
cuidar tú de ellos. Porque cuando eso 
ocurre, todo lo demás empieza a fluir.



 | eMagazine febrero 2025 |  57sóloagentes
eMagazine para Agentes de Viajes

FLUVIALES  POR EUROPA
DESCUBRE EL RIN Y EL  DANUBIO
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El momento de vender es 
ahora
Llega esa época del año 
donde las oficinas hierven, 
los correos se multiplican y 

los teléfonos no paran de sonar. 

Todo el mundo habla de verano, de 
escapadas, de vacaciones soñadas… y 
tú estás ahí, al otro lado del mostrador 
(o del WhatsApp), gestionando sueños 
a toda velocidad.

Esto no es solo una temporada alta 
más.

Este es el momento que puede 
marcar la diferencia entre un año 
que “cumple” y un año que supera 
objetivos. Porque la realidad es que 
ahora —justo ahora— es cuando más 
clientes entran, más presupuestos se 
piden y más decisiones se toman en 
caliente.

¿Y qué significa eso para ti? Que cada 
contacto es una oportunidad de oro. 
Pero solo si sabes cómo aprovecharla.

No hace falta ser el mejor vendedor del 
mundo. Solo hace falta detectar esos 
gestos que hacen que un cliente diga: 
“me quedo aquí”. Y eso es justo lo que 
vamos a ver en este artículo.

Por qué los gestos comerciales 
importan más de lo que crees
A veces pensamos que para vender 
más hay que conocer más destinos, 
hablar más idiomas o tener más años 

de experiencia. Y aunque todo eso 
ayuda, la clave está mucho más cerca: 
en lo que haces, en cómo lo haces y, 
sobre todo, en lo que transmites sin 
decirlo todo.

Los gestos comerciales no son técnicas 
teatrales. No estamos hablando de 
forzar una sonrisa ni de adoptar una 
pose de teleoperador de anuncio. 

Hablamos de gestos reales que 
conectan emocionalmente con tu 
cliente. De esas pequeñas cosas 
que generan confianza, urgencia o 
seguridad… sin que el cliente sepa 
exactamente por qué.

Y es que en verano, el cliente no quiere 
pensárselo mucho. Está buscando una 
excusa para decidir. 

Tu forma de moverte, de mirar, de 
proponer o de cerrar puede ser la 
chispa que enciende la reserva.

¿El problema? Que con el ritmo 
frenético, muchos agentes pierden esa 
chispa sin darse cuenta. Por eso este 
artículo no va de teoría, va de acción 
mínima con impacto máximo. 

De afinar tu radar para vender sin 
quemarte, sin forzarte, sin dejar de ser 
tú.

Vamos allá con los cinco gestos que 
pueden marcar la diferencia en cada 
venta.

Los 5 gestos que disparan tus ventas 
en verano

Responder antes que la competencia

Puede parecer obvio, pero sigue 
siendo el gesto 
comercial más 
efectivo del verano: 
responder rápido. 

No se trata de enviar 
un presupuesto 
a ciegas en cinco 
minutos, sino de 

contestar 
antes que los 

demás con 
intención 

clara y 
tono 

profesional. 
Un mensaje 
que dice 
“estoy contigo, 
estoy en ello 
y me interesa 
tu consulta” 
ya te pone por 
delante.

5 Gestos Comerciales 
que duplican tus 
posibilidades de venta

En temporada alta, cada detalle cuenta. Aprende a 
identificar los pequeños gestos que transforman una 
consulta en una reserva… y descubre al final un sexto 
gesto que puede marcar la diferencia este verano.
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5 Gestos Comerciales 
que duplican tus 
posibilidades de venta

En verano, muchos clientes consultan 
a varias agencias a la vez. El primero 
que responde —aunque sea con 
una toma de contacto humana y 
resolutiva— gana terreno emocional. 
No estás vendiendo solo un viaje: estás 
vendiendo tu disponibilidad. Y eso, en 
temporada alta, vale oro.

Mirar a los ojos (o a la cámara)

Si estás en oficina, hazlo literal. Si estás 
en digital, también. Porque la forma en 
que estableces contacto visual, incluso 
por videollamada o nota de voz, genera 
una conexión que otros no logran.

Los clientes necesitan sentir 
que los escuchas de 
verdad, que estás ahí 
al 100 %. Mirar a 
los ojos, sostener 
la atención unos 
segundos más, 
asentir mientras 
te explican… 
son gestos 
simples que 
hacen que el 
cliente sienta 
presencia 
real, no 

automatismo. Y si estás escribiendo 
por WhatsApp o email, la “mirada” 
se traduce en lenguaje: responder por 
su nombre, repetir parte de lo que ha 
dicho, mostrar que estás sintonizando. 
Esa es tu nueva mirada. Y se nota.

Ofrecer una opción sin que la pidan

Este gesto es mágico: anticiparse. 
Cuando un cliente te dice que busca 
algo “económico”, tú puedes responder 
con un listado… o puedes leer entre 
líneas y ofrecer justo 

lo que no 

sabía que necesitaba. Ejemplo: “Sé que 
mencionas precio, pero creo que esta 
opción te dará mejor experiencia sin 
pasarte de presupuesto”. Eso es vender 
desde la empatía y la inteligencia. No 
es empujar, es acompañar con visión.

Los agentes que solo cumplen el 
briefing reciben un “gracias, me lo 
pienso”. Los que sorprenden con una 
propuesta pensada, distinta o valiente, 
se ganan la reserva. Porque vender 
bien también es atreverse.

Usar la reserva emocional

Los clientes no compran vuelos ni 
noches de hotel. Compran ilusiones, 
descanso, sensación de control, de 

escapada, de reencuentro. Si logras 
recordarles eso durante la venta, te 

eligen a ti.

Incluye frases como:
 “Te vas a acordar de mí 
cuando estés allí…”

 “Este viaje es justo lo que 
te va a dar ese reset que me 
estás describiendo.”

 “Te veo con una copa en 
la mano frente al mar en 
menos de lo que piensas.”

No es un truco, es un anclaje 
emocional. El cliente quiere 
sentir que ya está viviendo 
el viaje, y tú eres quien le da 
ese primer impulso. Usa esa 
reserva invisible. Es poderosa.

Cerrar con actitud, no con 
presión

El momento del cierre es 
delicado. Hay quien lo posterga y 

quien lo fuerza. 

Tú no harás ni lo uno ni lo otro. Lo 
tuyo será actitud clara, natural y con 
intención.

No preguntes: “¿Qué te parece?”
Di: “¿Quieres que te lo deje reservado 
ya?”

No digas: “Me avisas”.
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Di: “Si te encaja, lo dejo bloqueado y ya 
seguimos los pasos”.

El cierre no es el final de la 
conversación, es el principio del viaje. 
Cuando lo entiendes así, dejas de 
vender y empiezas a acompañar. Y ahí 
es cuando realmente vendes.

Este verano, tú decides si acompañas 
o vendes

La diferencia entre un agente que 
“atiende” y un agente que vende con 
intención no está en el título, ni en la 
experiencia. 

Está en los pequeños hábitos. En los 
gestos que parecen mínimos, pero 
que lo cambian todo cuando el cliente 
duda.

Porque este verano, con la oficina 
en ebullición, no necesitas trabajar 
más horas ni saberlo todo al detalle. 
Necesitas foco, actitud… y una 
forma de estar presente que inspire 
seguridad.

No se trata de forzar ni de impresionar. 
Se trata de mostrar quién eres como 
profesional en cada microinteracción: 
cómo escuchas, cómo propones, cómo 
decides.

Y sí, habrá días duros. Consultas a 
medias. Clientes que desaparecen. Pero 
si tú mantienes estos gestos activos, 

si vendes con intención aunque todo 
arda… el resultado se verá.
No solo en la caja. También en ti. En 
tu energía. En tu satisfacción. En tu 
orgullo de agencia.

Este verano puedes acompañar 
presupuestos…
O puedes liderar decisiones.
Tú eliges.

El gesto extra: usa la tecnología para 
multiplicarte (sin perder el alma)

Hay un sexto gesto que puede ayudarte 
a vender más y vivir mejor esta 
temporada alta. No tiene que ver con 
tu tono de voz ni con el movimiento de 
tus manos.

Tiene que ver con inteligencia aplicada.

Se llama dejar a la tecnología lo 
repetitivo, para centrarte tú en lo 
relevante.

Hoy puedes usar la inteligencia 
artificial para que escriba borradores 
por ti, prepare respuestas automáticas, 
cree anuncios para redes, genere 
ideas, analice tendencias o te ayude a 
planificar mejor el día.

Y todo eso sin perder tu toque 
humano, sin renunciar a lo que te hace 
único como agente.

Al contrario: usando la IA como un 
motor que te impulsa y te libera para 
hacer lo que de verdad aporta valor.

Si aún no sabes por dónde empezar, 
tenemos algo que te va a encantar:

El curso DOMINA ChatGPT – IA para 
Agentes de Viajes

Un curso profesional, 100 % pensado 
para el día a día de agencia, con 
ejemplos reales, vídeos prácticos, 
técnicas de venta y automatización.
Y lo mejor: puedes bonificarlo a través 
de FUNDAE si estás en activo.

Es el momento de vender más.
Y de hacerlo con cabeza, corazón… y 
tecnología.

Infórmate y empieza aquí: 
https://soloagentesacademy.com
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¿Qué estrategia necesitas 
en tu Agencia de Viajes? 

Estrategias 
empresariales para 
agencias de viajes: 
cómo tomar el 
rumbo adecuado 
en un mercado en 
constante cambio 

No es solo tener una agencia: es saber 
hacia dónde va y cómo llegar

Conoce los principales tipos de 
estrategia empresarial que puede 
aplicar una agencia de viajes para 
crecer, diferenciarse y mantenerse 
competitiva en un entorno turístico 
cambiante.

Dirigir una agencia de viajes no 
consiste únicamente en vender 
productos o gestionar reservas. Si 
realmente quieres construir algo 
sólido, necesitas una estrategia 
empresarial clara, que te permita 
tomar decisiones con sentido, 
adaptarte a los cambios del mercado y 
crecer de forma sostenible.

La estrategia no es una declaración 
de intenciones que se cuelga en una 
pared. Es el conjunto de decisiones 
que tomas cada día: qué productos 
eliges, a qué clientes te diriges, cómo 
estructuras tu equipo, qué proveedores 
priorizas o cómo inviertes tu tiempo y 
tu dinero. 

Por eso, conocer los distintos tipos 
de estrategias empresariales y 
entender cómo aplicarlas no es un 
lujo corporativo, sino una necesidad 
para cualquier agencia que quiera 
evolucionar.

¿Qué entendemos por estrategia 
empresarial?

Cuando hablamos de estrategia 
empresarial, nos referimos al conjunto 
de planes y acciones que una empresa 
define para alcanzar sus objetivos a 
medio y largo plazo. Es, en esencia, 
el mapa que marca la dirección del 
negocio.

Implica definir tu visión (¿dónde 
quieres estar dentro de 5 años?), tu 
misión (¿para qué existe tu agencia?) y 
tus valores (¿cómo haces las cosas?). 

Pero también identificar tus fortalezas, 
saber en qué te diferencias, y 
anticipar cómo puedes seguir siendo 

relevante en un mercado cada vez más 
competitivo.

Para una agencia de viajes, esto se 
traduce en preguntas muy concretas:

¿Voy a apostar por el volumen o por la 
especialización?

¿Me interesa el cliente particular o el 
segmento corporate?

¿Qué canales voy a trabajar: físico, 
digital, mixto?

¿Cuál es mi propuesta de valor frente a 
la competencia?

Si no tienes respuestas claras a estas 
preguntas, no tienes una estrategia. Y 
sin estrategia, la agencia se convierte 
en una suma de tareas diarias sin 
rumbo.

Los tres grandes niveles de estrategia 
en una empresa (también en tu 
agencia)

Aunque existen múltiples enfoques 
estratégicos, hay tres niveles clave que 
toda agencia debería tener presentes:

Estrategia corporativa: el “para qué” 
de tu agencia
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Es la más global. Define el propósito 
y la dirección general del negocio. En 
este nivel decides qué tipo de agencia 
quieres ser, en qué mercados vas a 
operar, si vas a crecer o mantenerte, 
si vas a abrir nuevas líneas de negocio, 
etc.

Ejemplo: Una agencia que decide 
dejar de vender producto estándar 
y centrarse solo en experiencias 
personalizadas para clientes premium 
está tomando una decisión estratégica 
a nivel corporativo.

Este tipo de estrategia se traduce en 
decisiones de gran calado: inversión, 
personal, enfoque comercial, identidad 
de marca…

Estrategia competitiva: cómo 
destacas frente a otras agencias

Aquí hablamos de cómo te posicionas 
en el mercado y qué ventaja ofreces 
respecto a tus competidores. 
Puedes competir por precio, por 
diferenciación, por especialización o 
incluso por innovación.

Ejemplo: Una agencia que se posiciona 
como experta en viajes sostenibles está 
aplicando una estrategia competitiva 
clara. Aunque otros vendan el mismo 
destino, su enfoque diferencial es lo 
que atrae a un tipo concreto de cliente.

Este tipo de estrategia afecta 
directamente a tu comunicación, tu 
discurso comercial y tu elección de 
proveedores.

Estrategia funcional: cómo ejecutas 
todo lo anterior

Este nivel se refiere a las estrategias 
internas de cada área: marketing, 
ventas, operaciones, atención al 
cliente, formación, etc. Son las 
acciones concretas que permiten que 
la estrategia global se traduzca en 
resultados reales.

Ejemplo: Si has decidido especializarte 
en lunas de miel, tu estrategia 
funcional en marketing debe incluir 
campañas específicas, contenidos 
emocionales, alianzas con wedding 
planners, etc.

Aquí es donde muchas agencias 
fallan: tienen claro el enfoque, pero 
no lo bajan a tierra. Y sin una buena 
ejecución, cualquier estrategia queda 
en papel mojado.

¿Qué tipo de estrategia necesita tu 
agencia ahora mismo?

No hay una respuesta única. Todo 
depende del momento en el que se 
encuentre tu agencia y de los recursos 
que tengas. Sin embargo, sí podemos 
darte algunas pistas:

Si estás arrancando o quieres 
reposicionar tu negocio, trabaja 
primero la estrategia corporativa. 
Define qué tipo de agencia quieres ser 
y para quién trabajas.

Si ya tienes una base sólida pero 
quieres destacar, refuerza tu estrategia 
competitiva. Encuentra un ángulo 
único, una propuesta de valor que 
conecte con tu cliente ideal.

Y si lo que te falta es orden y foco en la 
ejecución, pon el foco en las estrategias 
funcionales. Porque sin organización, 
ninguna estrategia funciona.

En todos los casos, recuerda: la 
estrategia no es un documento bonito. 
Es una brújula para tomar decisiones 
coherentes, para priorizar, para saber 
cuándo decir sí… y cuándo decir que 
no.

Ejemplos de estrategias 
empresariales reales adaptadas al 
turismo

A veces cuesta aterrizar estos 
conceptos, así que vamos con tres 
ejemplos adaptados al mundo de las 
agencias:

Especialización por público: Agencia 
que decide enfocarse solo en viajes de 
incentivos para empresas tecnológicas. 
Trabaja pocos productos, pero con 
alto valor añadido y gran capacidad de 
fidelización.

Estrategia de expansión: Agencia 
generalista con buen posicionamiento 
local que decide abrir una segunda 
oficina en otro barrio con el mismo 
modelo. Aplica su know-how a otro 
mercado similar.

Estrategia de diferenciación digital: 
Agencia tradicional que digitaliza 
parte de sus procesos, crea un canal 
de atención en WhatsApp Business, 
automatiza presupuestos y se posiciona 
como una opción rápida, flexible y 
humana.

Estos tres enfoques son diferentes, 
pero todos responden a una estrategia 
empresarial clara y coherente.

Tener estrategia no es un lujo: es la 
diferencia entre navegar o flotar

En el día a día de una agencia, es fácil 
dejarse llevar por la urgencia. Pero si 
no sabes hacia dónde vas, cualquier 
viento es desfavorable. Tener una 
estrategia no significa encerrarte en un 
Excel o hacer planes eternos: significa 
tomar decisiones con intención, con 
dirección, con visión.

Y aunque el mercado cambie (que lo 
hará), y aunque tengas que reajustar 
sobre la marcha (que también), tener 
un rumbo claro te permite avanzar con 
sentido, no solo con esfuerzo.

Así que párate un momento. 
Pregúntate si estás construyendo o 
simplemente resistiendo. Porque 
quizá sea momento de replantear 
la estrategia. Y eso, lejos de ser una 
amenaza, es la mejor oportunidad para 
transformar tu agencia desde dentro.
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Vacaciones
para todos

Reservas del 2 al 16 de junio
Para viajar hasta octubre 2025

NIÑOS 
GRATIS

> Canarias
> Baleares
> Mauricio
> Cabo Verde

C

Promoción niño gratis en avión (excepto tasas) y hotel en Mauricio, Cabo Verde y operaciones especiales de Baleares y Canarias.Niño gratis en excursiones 
seleccionadas por cada dos adultos de pago reservando en nuestra web. Promoción de grandes descuentos en operaciones regulares de Baleares y Canarias. 
Plazas limitadas.

AHORA TAMBIÉN EN EXCURSIONES
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Marketing local 
para agencias 
de viajes: cómo 
atraer más 
clientes desde tu 
barrio hasta tu 
ciudad

No hace falta estar en Google para 
todo el país si puedes conquistar tu 
calle primero

Potencia tu agencia de viajes con 
estrategias de marketing local. 
Aprende cómo captar más clientes 
cercanos y fidelizarlos, posicionándote 
como la referencia en tu zona.

En un mundo donde todos parecen 

competir por aparecer en la primera 
página de Google, hay algo que 
muchas agencias de viajes están 
dejando escapar: la fuerza del entorno 
más cercano. 

Mientras algunos miran al mercado 
global con ansias de expansión, otros 
están ganando terreno fidelizando a los 
vecinos del barrio, al colegio que está 
a dos calles y al club de senderismo de 
la zona.

Eso es el marketing local. Y si lo 
aplicas con inteligencia, puede ser el 
motor que impulse tu agencia desde 
el corazón de tu comunidad hacia el 
crecimiento sostenido.

¿Qué es el marketing local y por qué 
debería importarte?

El marketing local no es una versión 
pequeña del marketing tradicional, 
sino una estrategia con lógica propia: 
en lugar de intentar llegar a todos, se 
centra en llegar mejor a los que tienes 
cerca. Se trata de posicionarte como 

la agencia de referencia en tu entorno, 
ese lugar al que la gente acude no solo 
por cercanía física, sino por confianza, 
afinidad y conexión.

Al hablar de marketing local no nos 
referimos únicamente a hacer un 
buzoneo o poner un cartel en la calle 
(aunque también puede tener su 
lugar), sino a construir una presencia 
sólida en el ecosistema de tu ciudad, tu 
barrio o incluso tu calle. 

Porque cuando una persona busca 
asesoramiento de viajes y tú ya formas 
parte activa de su comunidad, las 
posibilidades de que elija tu agencia se 
multiplican.

Y no hablamos solo de captar clientes 
nuevos: el marketing local también 
es una poderosa herramienta de 
fidelización. 

Un cliente cercano que recibe buen 
trato, atención personalizada y 
cercanía emocional, no solo vuelve… 
también recomienda.

Marketing local para agencias 
de viajes: Cómo atraer más 
clientes
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El secreto del marketing local no está 
en llegar más lejos, sino en conectar 
más cerca

Uno de los errores habituales en las 
agencias es pensar que cuanto más 
amplio es el público, más posibilidades 
de éxito tienen. Sin embargo, en un 
mercado saturado y con presupuestos 
limitados, centrar tus esfuerzos en 
un público más pequeño pero más 
próximo puede ser la jugada más 
rentable.

El marketing local te permite:

Conocer mejor a tu cliente potencial.
Adaptar tu mensaje a sus intereses 
reales.

Aprovechar el boca a boca y las 
recomendaciones de proximidad.

Crear vínculos de confianza que 
ningún anuncio online puede igualar.
Además, la cercanía no solo se mide en 
kilómetros: también es emocional. 

Un cliente que siente que lo entiendes, 
que le hablas en su mismo lenguaje y 
que compartes su realidad cotidiana, 
te va a percibir como una opción más 
natural y accesible.

¿Cómo aplicar el marketing local en 
tu agencia de viajes?

No necesitas una gran inversión para 
empezar, pero sí una mentalidad 
estratégica y ganas de implicarte en tu 
entorno. Aquí van algunos enfoques 
que puedes adaptar a tu realidad:

Participa activamente en la vida local

¿Hay ferias de comercio local, 
mercadillos, eventos deportivos o 
culturales en tu ciudad? Tu agencia 
debería estar ahí, no solo como un 
stand más, sino como un actor que 
suma valor: dando consejos de viaje, 
organizando sorteos, compartiendo 
experiencias reales…

Y no subestimes el poder de los 
pequeños eventos: una charla gratuita 
en una biblioteca, una colaboración 
con un AMPA o una sesión temática en 
una cafetería del barrio pueden atraer 
nuevos clientes y hacerte más visible.

Crea alianzas con negocios y 
colectivos de tu zona

Una agencia de viajes no compite 
con una librería, una cafetería 
o una escuela de idiomas. Al 
contrario, pueden convertirse 
en aliados perfectos. Puedes 
plantear colaboraciones cruzadas, 
como descuentos compartidos, 
actividades conjuntas o simplemente 
recomendaros mutuamente.

Además, muchos colectivos locales 
(asociaciones culturales, centros 
de jubilados, clubes deportivos…) 
organizan viajes o escapadas. ¿Quién 
mejor que tú para gestionarlos? 
Pero para que te elijan, antes deben 
conocerte y confiar en ti.

Y ojo, estas alianzas no tienen por qué 
ser siempre promocionales: a veces 
basta con estar presentes los unos 
para los otros, ofrecer apoyo en redes 
o simplemente mantener una buena 
relación.

Refuerza tu presencia en medios y 
canales locales

Radio, revistas del barrio, blogs de 
comunidad, tablones informativos 
del ayuntamiento… Son canales que 
muchas agencias ignoran, pero que 
siguen teniendo impacto en un público 
que valora lo cercano.

Un artículo de opinión, una entrevista 
o incluso una cuña en una radio local 
puede posicionarte como experto en tu 
zona y generar confianza sin necesidad 
de grandes campañas.

También puedes explorar los grupos 
locales en redes sociales: participa, 
aporta valor y hazte visible sin vender 
directamente. El posicionamiento 
como referente llega muchas veces 
desde la generosidad y la constancia.

Cuida tu visibilidad digital… en clave 
local

Google My Business es tu mejor 
aliado en esto. Si no tienes tu ficha 
bien optimizada, estás perdiendo 
oportunidades. Incluye fotos actuales, 
reseñas reales, información detallada y 
actualizaciones periódicas.

Trabaja también las palabras clave 
locales en tu web (nombre del barrio, 
distrito, ciudad…), y no olvides que 
muchas búsquedas tienen intención 
geográfica incluso cuando no se 
expresa. Si alguien pone “viaje 
organizado a Egipto” desde tu barrio 
y tú has trabajado bien tu SEO local, 

tendrás muchas más opciones de 
aparecer.

Pero no te limites a lo digital: asegúrate 
de que tu escaparate, tu fachada y tu 
identidad visual comuniquen también 
tu propuesta de valor. El cliente tiene 
que tener claro, con solo pasar por la 
puerta, qué haces y por qué eres una 
buena elección.

¿Qué pasa si hay muchas agencias 
cerca de ti?

Eso, lejos de ser un problema, es una 
señal de que hay demanda. La clave no 
está en evitar la competencia, sino en 
diferenciarte con inteligencia.

Puedes hacerlo especializándote en 
un perfil de cliente (familias, lunas 
de miel, senior, MICE…), o en un 
tipo de producto (viajes culturales, 
experiencias sostenibles, viajes a 
medida…). También puedes hacerlo 
con una atención más cálida, 
una propuesta más clara o una 
comunicación más fresca y cercana.

Lo local no significa limitado. Significa 
específico, concreto, memorable. 
Justo lo que una agencia necesita para 
dejar huella en un mundo saturado de 
opciones.

Cuando tu agencia forma parte del 
paisaje, el cliente ya no necesita buscar

El verdadero objetivo del marketing 
local no es que te encuentren en 
una búsqueda. Es que te tengan en 
mente antes de buscar. Que formes 
parte del día a día del barrio, que te 
relacionen con cercanía, confianza y 
profesionalidad.

Y eso no se logra con grandes 
campañas ni presupuestos millonarios. 

Se logra con presencia, coherencia, y 
una voluntad real de formar parte del 
tejido local. 

Porque al final, una agencia no es un 
logo ni un escaparate: es un punto de 
encuentro, un lugar de sueños, una 
fábrica de experiencias. Y si eso lo 
construyes cerca, el impacto llega lejos.
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10 tareas de 
tu Agencia 
de Viajes 
que podrías 
delegar en 
la IA
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L
o estás haciendo tú… 
pero quizás ya no 
deberías
Hay cosas que hacemos 
sin pensar. Porque 
siempre se han hecho 

así. Porque funcionan. Porque forman 
parte de la rutina. Pero en el trabajo 
de una agencia, hay una realidad que 
conviene revisar: no todo lo que haces 
tú… deberías seguir haciéndolo tú.

Responder cada email con una 
redacción única. Repetir mensajes que 
ya enviaste la semana pasada. Escribir 
propuestas desde cero cada vez que 
alguien te dice “viaje en pareja, en 
agosto, desde Valencia”.

Todo eso tiene valor, sí. Pero no 
aporta valor añadido. Y sobre todo, te 
consume horas que podrías dedicar 
a vender, a pensar o a disfrutar de tu 
trabajo.

Aquí es donde entra la IA. No como 
un sustituto, sino como un sistema 
que asume las tareas repetitivas con 
calidad y coherencia, mientras tú 
decides y conectas con tu cliente.

Y no estamos hablando de futuro.
Hablamos de tareas que hoy mismo 
podrías delegar con un buen uso 
de ChatGPT, sin cambiar nada de 
fondo en tu forma de trabajar. Solo 

aprendiendo a hablarle bien.

Por eso, hemos recopilado 10 
situaciones reales —muy reales— 
que tú vives cada semana y que, si 
quisieras, ya podrías automatizar con 
tu propia IA entrenada para trabajar 
como tú.

Vamos con ellas.

10 tareas reales que podrías delegar 
hoy con IA (sin cambiar nada en tu 
agencia)

Responder una consulta tipo sin 
sonar repetitivo

Cada semana recibes decenas de 
mensajes parecidos: “Hola, estoy 
buscando un viaje a Egipto en verano”, 
“¿Tenéis algo para escapadas en 
octubre?” o “¿Qué condiciones hay 
para cancelación?”.

Y aunque sabes responder 
perfectamente, vuelves a escribir 
desde cero lo mismo que ya has escrito 
otras veces. ChatGPT puede darte una 
respuesta inicial adaptada al perfil del 
cliente, con tu tono, y lista para revisar 
o enviar. 

Tú decides si la retocas… pero ya no 
partes de cero.

Redactar una propuesta base a partir 
de una petición informal

Una llamada rápida. Un WhatsApp 
a deshoras. Un cliente que dice: 
“Queremos algo por el norte de Europa 
en agosto, con buen clima, que no sea 
muy caro”.

Hoy, ese tipo de peticiones terminan 
en una propuesta que tú te curras 
palabra a palabra. Pero una IA bien 
configurada puede darte un primer 
borrador completo —estructurado, 
emocional y realista— listo para 
personalizar. La diferencia no es que 
te sustituya. Es que te adelanta media 
jornada de trabajo.

Clasificar los correos entrantes según 
el tipo de petición

Abres el correo por la mañana y 
tienes 14 emails. Uno pide un viaje de 
novios. Otro consulta una reserva. Otro 
reclama algo. Dos son spam.

ChatGPT, conectado a tu bandeja de 
entrada a través de una integración 
sencilla, puede leer esos mensajes, 
clasificarlos por tipo y darte un 
resumen claro: qué quiere cada uno, 
qué prioridad tiene, y qué necesita tu 
intervención directa.
Tú ya no pierdes tiempo decidiendo 
por dónde empezar.

10 tareas del día a día que podrías empezar a delegar 
hoy con IA (y quizás aún no lo estás haciendo). 
Redactar propuestas, responder dudas, clasificar correos, resumir ofertas… Hay tareas que ya haces tú, 
pero que una IA bien entrenada podría resolver por ti. Más rápido, con tu estilo y sin errores.
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Generar carteles e imágenes para el 
escaparate, redes o WhatsApp

Te pasan una oferta interesante y 
piensas: “Esto lo debería poner en el 
escaparate o en Instagram”. Pero no lo 
haces. Porque te falta tiempo, o porque 
no quieres montar un cartel a toda 
prisa que acabe pareciendo hecho con 
Paint.

Hoy, puedes decirle a la IA: “Dame un 
cartel vertical con esta oferta, en estilo 
tropical, formato escaparate”. Y lo 
tienes. En segundos.
Sin diseñador. Sin estrés. Sin tener que 
improvisar.

Analizar tu histórico de ventas 
(aunque no tengas CRM) y activar 
una preventa

Tienes una hoja de Excel con las 
reservas de 2023. Nada sofisticado. 
Pero si filtras los viajes que salieron en 
junio, julio y agosto, y le das esos datos 
a la IA, puedes pedirle:
“Analiza qué clientes viajaron el 
verano pasado, por qué destinos, y 
sugiéreme a quién podríamos enviar 
una propuesta este año, con qué tipo 
de mensaje.”
Y así conviertes un listado olvidado 
en una oportunidad de facturación 
directa.

Preparar un texto emocional de 
cierre para una propuesta

Has montado el viaje. Has hecho los 
números. Tienes claro lo que quieres 
vender… pero te quedas sin energía 
para escribir la parte bonita.
Esa última frase que enamora. Ese 
“imaginaos paseando por Lisboa al 
atardecer” que convierte un itinerario 
en una experiencia.
Con ChatGPT puedes tener cinco 
opciones distintas de cierre emocional, 
con tu tono, adaptadas al perfil del 
cliente. Solo eliges la que más te 
encaje.

Revisar automáticamente que no 
te faltan condiciones clave en una 
propuesta

Todos hemos enviado un itinerario… 
y después recordado que olvidamos 
incluir la política de cancelación, o el 
seguro incluido.
Puedes pedirle a ChatGPT que revise 
tus propuestas como una checklist 
viva: “Comprueba si he incluido lo 
esencial para viajes a Marruecos en 
verano con niños”.
Y así, duermes más tranquilo.

Transformar una promoción en 3 
versiones distintas para diferentes 
canales

Tienes una oferta de crucero. Quieres 
enviarla por WhatsApp, publicarla en 
redes y presentarla en un email.
En lugar de escribirla tres veces, le 
pides a la IA: “Convierte esto en un 
mensaje breve para WhatsApp, un 
post para Instagram con emojis, y un 
email más explicativo para clientes 
frecuentes.”
Y lo tienes. Mismo contenido, 
adaptado con lógica y estilo.

Preparar una respuesta de cortesía 
para el cliente que aún no ha 
contestado

El típico caso: le mandaste una 
propuesta hace cuatro días y no ha 
dicho nada.
En lugar de quedarte bloqueado 
pensando si escribes o no, le pides a la 
IA: “Dame una frase amable para hacer 
seguimiento sin parecer insistente.”
Y te entrega una opción cálida, 
profesional y con cierre suave.
Sin presionar. Sin perder el toque.

Corregir textos de tu web, bio o redes 
para sonar más profesional

Tu web funciona, pero sabes que hay 
cosas que podrías decir mejor. Tu bio 
de Instagram es correcta, pero no 
transmite.
En lugar de buscar ejemplos por 
internet o pedir favores, puedes cargar 
tus textos en ChatGPT y decir: “Hazme 
una versión más clara, directa y 
persuasiva. Tono cálido, profesional, 
cercano.”
Y tienes cinco versiones al instante. Tú 
decides. Y mejoras tu comunicación 
sin depender de nadie.

¿Y qué consigues cuando sueltas lo 
que no te aporta valor?

Lo más potente de trabajar con 
inteligencia artificial no es la velocidad.
Ni siquiera el ahorro de tiempo.
Es la claridad que te devuelve.

Porque cuando dejas de gastar 
energía en cada detalle mecánico —en 
redactar desde cero lo que ya sabes, en 
repetir mensajes tipo, en montar un 
cartel para algo que sabes que podrías 
vender mejor— lo que recuperas es 
espacio.

Espacio mental. Espacio para pensar. 
Para anticiparte. Para cuidar a quien te 
compra.

Para disfrutar del trabajo. Y no solo 
cumplir con él.

Trabajar con IA no significa hacerlo 
todo con máquinas.
Significa elegir qué tareas merecen 
tu presencia, tu criterio, tu tiempo… 
y cuáles puedes delegar sin perder 
calidad.

Y para eso, hace falta algo más que 
probar por intuición.
Hace falta saber cómo hablarle bien. 
Cómo entrenarla. Cómo hacer que 
piense como tú.

Suelta el piloto automático. Y empieza 
a trabajar con inteligencia

Si te has reconocido en alguna de estas 
tareas, no es casualidad.
No eres el único que sigue haciéndolo 
todo a mano.
Y tampoco el único que puede dar un 
salto enorme… si aprende a usar la 
herramienta con método.

En DOMINA ChatGPT – IA para 
agentes de viajes, te enseñamos 
exactamente eso:

Cómo configurar ChatGPT para que 
hable como tú
Cómo darle instrucciones que 
funcionan de verdad
Y cómo aplicarlo, paso a paso, en tu 
día a día profesional

Puedes ver todo el contenido aquí:

https://soloagentesacademy.com

Y si quieres bonificarlo al 100% a través 
de FUNDAE, te explicamos cómo 
hacerlo aquí:

https://soloagentesacademy.com/
curso-domina-chatgpt-para-agentes-
de-viajes-bonificable-por-fundae/

Porque no se trata de hacerlo más 
rápido.

Se trata de hacerlo mejor.
Y eso empieza por soltar lo que ya no 
te aporta…
W
y empezar a trabajar con inteligencia.
Además, nos enfocamos en promover 
un turismo sostenible y solidario, 
generando 
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DOMINA ChatGPT no es un curso más sobre IA.
Es una formación hecha por y para agentes de viajes, con un 
objetivo muy claro: �� enseñarte a usar la inteligencia artificial 
como un asistente que escribe contigo, diseña por ti, responde a tus 
clientes, automatiza tareas repetitivas y potencia lo que mejor sabes 
hacer: vender.
 

�� ¿Qué incluye el curso?

• Más de 30 horas de formación, repartidas en 12 
módulos prácticos diseñados exclusivamente para 
agentes de viajes.

• Vídeos breves, plantillas reutilizables y ejercicios 
reales aplicables a tu agencia de viajes.

• Sin tecnicismos. Sin relleno. Sin postureo digital.
Contenido práctico.

• 100% bonificable por FUNDAE.

• Disponible para compra directa si prefieres 
avanzar ya.

�� Próximos grupos bonificables:

Quedan actualmente plazas disponibles para 
los grupos que se inician el día 2 de Junio y el 
día 7 de Julio.

ℹ  ¿Donde puedo informarme?

Dispones de toda la información del curso 
en soloagentesacademy.com , así como de 
todo lo que precisas saber acerca del acceso 
a las bonificaciones de FUNDAE.

�� Precio del Curso:

El precio del curso es de 225 € IVA incluido y 
es 100% Bonificable por FUNDAE. Dispones de 
90 días para realizarlo en una de las mejores 
plataformas educativas a nivel mundial.

Escucha los podcast que 
resumen el contenido de cada 

tema del curso. Aquí.

https://soloagentesacademy.com/
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La eficiencia y la eficacia son 
fundamentales en el sector turístico. 

La capacidad de lograr objetivos con el 
menor uso de recursos y cumplir con los 
efectos deseados marcan la diferencia en 
el gobierno de una agencia de viajes.

En palabras de Peter Drucker, la 
eficiencia significa hacer bien las cosas, 
mientras que eficacia es hacer las cosas 
que hay que hacer. 
Concepto de Eficiencia y Eficacia

En el ámbito empresarial, es esencial 
comprender la diferencia entre eficiencia 
y eficacia. Mientras que la eficacia se 
relaciona con la capacidad de alcanzar un 
efecto deseado o esperado, la eficiencia 
se refiere a lograr resultados con la menor 
cantidad de recursos posibles.

La eficacia implica cumplir con los 
objetivos establecidos en un tiempo 
determinado.

Por otro lado, la eficiencia implica 
alcanzar esos objetivos utilizando un 
mínimo de recursos.

Para una agencia de viajes, entender y 
aplicar estos conceptos es fundamental 
para su éxito en un mercado altamente 
competitivo y en constante evolución.

Diferencia entre Eficiencia y Eficacia

En el contexto empresarial, es esencial 
comprender la distinción entre eficiencia 
y eficacia. La eficacia se refiere a la 
capacidad de alcanzar un efecto deseado 
o esperado, es decir, lograr los objetivos 
establecidos en un plazo determinado.

Por otro lado, la eficiencia se relaciona 
con la capacidad de lograr resultados con 
la menor cantidad de recursos posibles.

La eficacia se centra en el logro de 
objetivos específicos, mientras que 
la eficiencia se enfoca en lograr esos 
mismos objetivos utilizando la menor 
cantidad de recursos posibles.

Para ilustrar esta diferencia, en el sector 
turístico, una agencia de viajes será eficaz 
si logra planificar y organizar un viaje de 
acuerdo con las preferencias del cliente, 
cumpliendo con los plazos establecidos. 
Por otro lado, será eficiente si logra 
satisfacer al cliente utilizando la menor 
cantidad de sus recursos, como inversión 
de tiempo y dinero en cerrar la venta.

Es importante tener en cuenta que la 
eficacia y la eficiencia son conceptos 

relativos que pueden variar según el 
contexto y los recursos disponibles en 
cada situación. En el sector turístico, 
encontrar un equilibrio entre eficiencia 
y eficacia es crucial para garantizar la 
satisfacción del cliente y el éxito de la 
agencia de viajes.

Importancia de la Eficiencia y la Eficacia 
en el Sector Turístico

En el sector turístico, la eficiencia y la 
eficacia son elementos fundamentales 
que marcan la diferencia entre el éxito 
y el fracaso de una agencia de viajes. La 
capacidad de lograr resultados óptimos 
con la menor cantidad de recursos es 
crucial para mantener la competitividad 
en un mercado en constante evolución.

La eficiencia en el sector turístico se 
traduce en la optimización de procesos 
internos, la gestión adecuada de los 
recursos y la reducción de costes 
innecesarios. Una agencia de viajes 
eficiente podrá ofrecer servicios de 
calidad a sus clientes manteniendo una 
estructura de costos equilibrada.

Por otro lado, la eficacia en el sector 
turístico se relaciona con la capacidad 
de cumplir con las expectativas y 
necesidades de los viajeros, ofreciendo 
experiencias memorables y satisfactorias. 
Una agencia de viajes eficaz será capaz 
de fidelizar a sus clientes y generar 
recomendaciones positivas en un 
mercado cada vez más exigente.

En un entorno donde la competencia es 
feroz y la demanda de servicios turísticos 
es alta, las agencias de viajes que sean 
capaces de combinar eficiencia y eficacia 
estarán mejor posicionadas para destacar 
y crecer en el sector. La importancia de 
estos dos conceptos radica en su impacto 
directo en la rentabilidad y sostenibilidad 
del negocio.

Cómo Mejorar la Eficiencia en una 
Agencia de Viajes

Automatización de procesos: 
Implementar herramientas tecnológicas 
que agilicen la gestión de reservas, pagos 
y documentación, optimizando el tiempo 
y minimizando errores.

Capacitación del personal: Ofrecer 
formación continua para que los agentes 
de viajes conozcan las últimas tendencias 
del sector y puedan brindar un servicio 
más eficiente y actualizado a los clientes.

Optimización de recursos: Realizar un 
seguimiento detallado de los gastos y 

ingresos, buscando maneras de reducir 
costos sin comprometer la calidad de los 
servicios ofrecidos.

Establecimiento de procesos claros: 
Definir protocolos de actuación para cada 
etapa del proceso de gestión de viajes, 
garantizando una mayor eficacia en la 
organización y ejecución de tareas.

Feedback constante: Escuchar las 
opiniones y sugerencias de los clientes 
y del equipo de trabajo para identificar 
áreas de mejora y aplicar acciones 
correctivas de manera proactiva.

Estrategias para Incrementar la Eficacia 
en la Gestión de Viajes

En el sector turístico, la eficacia en la 
gestión de viajes es fundamental para 
garantizar la satisfacción del cliente y el 
éxito de la agencia. A continuación, se 
presentan algunas estrategias clave para 
mejorar la eficacia en la gestión de viajes:

Automatización de Procesos: 
Implementar sistemas y herramientas 
tecnológicas que faciliten la gestión de 
reservas, itinerarios y comunicaciones 
con los clientes, agilizando así los 
procesos y mejorando la eficacia en la 
organización de viajes.
Capacitación del Personal: Ofrecer 
formación continua al equipo de agentes 
de viajes para que estén actualizados 
en destinos turísticos, tendencias del 
mercado y habilidades de atención al 
cliente, mejorando así la calidad del 
servicio y la eficacia en la gestión de 
viajes.

Personalización de Ofertas: Adaptar las 
propuestas de viaje a las necesidades y 
preferencias de cada cliente, ofreciendo 
opciones personalizadas que mejoren la 
satisfacción del cliente y la eficacia en la 
gestión de viajes.

Implementación de Feedback: Recopilar 
retroalimentación de los clientes después 
de cada viaje para identificar áreas 
de mejora, corregir posibles errores y 
optimizar procesos, aumentando la 
eficacia en la gestión de viajes en futuras 
experiencias.

Con la aplicación de estas estrategias, las 
agencias de viajes pueden incrementar su 
eficacia en la gestión de viajes, logrando 
satisfacer las necesidades y expectativas 
de los clientes de manera eficiente y 
efectiva.

Beneficios de Ser Eficaz y Eficiente en 
una Agencia de Viajes

https://www.pipeline.es/
https://soloagentesacademy.com/
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