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Explora Traveler redobla su apuesta por
Egipto con dos grandes operativas para 2026

Con vuelos
exclusivos,
operativas solidas

y conexion desde

23 ciudades
espanolas, Explora
Traveler presenta
sus dos grandes
apuestas para 2026:
Caprichos del Nilo
todo el ano y un
verano inolvidable
en Sharm el Sheikh

Egipto siempre ha sido un
destino de enorme atractivo para
el mercado espanol. Su carga
histdrica, la potencia visual de sus
monumentos y la singularidad

de su patrimonio han mantenido
viva la demanda incluso en
momentos de cierta inestabilidad
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regional. Sin embargo, tras unos
anos donde la conectividad y la
percepcion de seguridad se vieron
afectadas, el destino ha vuelto con
fuerza, reclamando el lugar que
le corresponde entre los grandes
viajes internacionales.

Este proceso de recuperacion no
ha ocurrido solo. Ha sido posible
gracias a la intervencion de
turoperadores que han apostado
con claridad por el destino,
consolidando su operativa y
ofreciendo un producto adaptado
a las nuevas exigencias del cliente
espanol. Entre ellos, Explora
Traveler ha jugado un papel
decisivo.

La compania ha anunciado
recientemente dos nuevas
operativas aéreas para 2026, que
refuerzan su posicionamiento
como especialista en el paisy
amplian de forma significativa las
oportunidades de venta para el
canal agencia.

Por un lado, presenta Caprichos
del Nilo, un programa cultural

completo que combina El Cairo,
crucero por el Nilo, Abu Simbel
en avion y asistencia continua

en destino, con salidas desde 25
ciudades espanolas. Por otro, lanza
una operativa veraniega al Mar
Rojo, con vuelos directos desde
Madrid a Sharm EI Sheikh, siete
noches en Todo Incluido y una
propuesta disenada especialmente
para familias y viajeros
vacacionales.

Ambas operativas estan pensadas
con un objetivo claro: facilitar

el trabajo de la agencia, reducir
barreras logisticas y ofrecer al
cliente una experiencia fluida y bien
resuelta. Y todo ello respaldado por
un dato que marca la diferencia:
mas de 100 personas forman parte
del receptivo propio de Explora
Traveler en Egipto, gestionando
cada detalle del viaje desde el
interior del pais.

El cambio en la accesibilidad
aérea

Una de las novedades mas
destacadas de las operativas que
presenta Explora Traveler para


https://youtu.be/OWhPYW__0n8

2026 es que contemplan salidas
desde 25 ciudades espanolas, que
enlazan con su vuelo exclusivo al
destino Egipto.

Este planteamiento simplifica
enormemente el trabajo de la
agencia, ya que permite ofrecer al
cliente una propuesta cerrada desde
su ciudad, con un tnico precio y sin
necesidad de gestionar conexiones
por separado.

Para el viajero, esto se traduce

en comodidad desde el primer
minuto: no tiene que buscar
combinaciones ni preocuparse por
como enlazar con el vuelo principal.
Todo forma parte del mismo
paquete, gestionado por el propio
turoperador, con respaldo operativo
completo.

Desde el punto de vista comercial,
contar con este tipo de estructura
nacional permite a la agencia
ampliar su radio de accién y ofrecer
el destino a clientes que, hasta
ahora, quiza lo descartaban por
cuestiones logisticas. Ahora, con la
salida incluida desde su ciudad mas
cercana, Egipto vuelve a ser una
opcién viable, concreta y facil de
vender.

En definitiva, mas ciudades de
salida significa mas oportunidades
para cerrar ventas, Con menos
fricciones y mayor percepcion de
valor desde el mostrador.

Caprichos del Nilo: producto,
argumento y venta

Uno de los pilares de la nueva
propuesta de Explora Traveler es su
itinerario Caprichos del Nilo, una
operativa cultural estructurada que
concentra los grandes iconos del
destino en una secuencia comoda,
completa y comercialmente muy
efectiva.

El programa incluye 3 noches en El
Cairo, 3 noches de crucero por el
Nilo y 1 noche en Luxor, con vuelos
internacionales exclusivos, vuelo
interno a Abu Simbel incluido,
guia egiptdlogo en espanol durante
todo el recorrido, y asistencia
permanente del equipo de Explora
Traveler en destino.

Desde el punto de vista de producto,
se trata de un itinerario bien
equilibrado: combina visitas
arqueoldgicas de primer nivel con
tiempo de navegacién y un ritmo
pensado para no saturar al viajero.
La inclusion de Abu Simbel en
avion anade un valor diferencial
importante, tanto por el ahorro de
tiempo como por la experiencia
directa de llegar a uno de los
puntos mas simbdlicos del pais sin
complicaciones logisticas.

Esta operativa estara disponible
durante todo 2026 y 2027, con
programacion ya confirmada y
salidas estructuradas por ciudad,
lo que permite a las agencias
planificar con anticipacion e
incluir el destino en su calendario
comercial anual.

Ademas, el itinerario cuenta con
una version ampliada, bajo el
nombre de Caprichos del Nilo al
completo, que incorpora pension
completa en El Cairo y un paquete
mas extenso de excursiones,
incluyendo la visita al Nuevo Gran
Museo recientemente inaugurado.
Para muchos perfiles de viajero,
esta ampliacion es una excelente
oportunidad para profundizar en
la historia egipcia con un enfoque
mas actualizado.

En el plano comercial, el programa
funciona especialmente bien
porque no requiere que el agente lo
construya desde cero.

Esta disenado para ser vendido

tal cual, con margen de
personalizacién a través de
ampliaciones opcionales, pero sin
necesidad de configurar etapas
complejas ni gestionar proveedores
independientes.

Esto ahorra tiempo y permite
centrar la conversacion en el
contenido y la experiencia.

Por tanto, Caprichos del Nilo no es
solo un paquete completo: es una
herramienta de venta clara, con
argumentos solidos para distintos
perfiles de cliente y con una
estructura que da seguridad tanto al
viajero como a la agencia.

Sharm el Sheikh: el Mar Rojo
protagonista este verano

Sharm el Sheikh es uno de esos
nombres que evocan sol intenso,
aguas turquesas y una experiencia
vacacional completamente
distinta a la que encontramos en
el Mediterraneo. Situada en el
extremo sur de la peninsula del
Sinai, esta ciudad egipcia banada
por el Mar Rojo se ha convertido
en uno de los grandes destinos
internacionales para disfrutar del
snorkel, el relax y los resorts todo
incluido.

La propuesta de Explora Traveler
para este verano posiciona Sharm
el Sheikh como una alternativa
vacacional real, especialmente
interesante para quienes buscan
algo mas alla de las playas
tradicionales. El paquete incluye
vuelos charter directos, traslados,
asistencia en destino y alojamiento
en resorts de 4 y 5 estrellas, con
opcion de ampliar o extender la
estancia si el cliente lo desea.

Estos vuelos directos semanales
operaran todos los sabados desde
Madrid, del 4 de julio al 5 de
septiembre de 2026, permitiendo
disfrutar de una estancia de 8 dias
/ 7 noches en régimen de todo
incluido. Un formato comodo y
cerrado, que simplifica al maximo
la planificacion y asegura una
experiencia de calidad de principio
afin.

Uno de los grandes atractivos del
destino es, sin duda, su ubicacién
Unica junto a uno de los fondos
marinos mas espectaculares del
planeta. Los arrecifes de coral de
Sharm el Sheikh estan entre los
mas vivos y coloridos del mundo,
lo que convierte a la ciudad en un
paraiso natural para los amantes
del snorkel y el submarinismo. No
es casualidad que el Mar Rojo esté
considerado uno de los mejores
lugares del mundo para bucear, con
entre un 15% y un 20% de especies
marinas endémicas que solo
pueden encontrarse alli.

Y para acompanar el lanzamiento,

Explora ha activado una promocion
especial de Black Friday que incluye
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un 50% de descuento para ninos
acompanados de adultos, valida
durante el periodo promocional.
Una oportunidad ideal para que
las agencias adelanten ventas y las
familias reserven con condiciones
muy atractivas.

Con esta operativa, Explora vuelve
a demostrar que Egipto es mucho
mas que el Nilo o las Piramides:
también puede ser mar, aventura,
coral y descanso. Y todo, con la
seguridad y profesionalidad de un
operador con receptivo propio que
cuenta con mas de 100 personas
trabajando directamente en el
destino.

Un equipo local de mas de 100
personas al servicio de cada
viajero

Uno de los elementos que

mareca la diferencia cuando se
viaja a destinos tan complejos

y apasionantes como Egipto es
saber que se cuenta con un equipo
sobre el terreno, preparado para
acompanar, resolver y mejorar
cada paso del viaje. En este aspecto,
Explora Traveler destaca de

forma contundente frente a otros
turoperadores del mercado.

Con una estructura propia en el
pais compuesta por mas de 100
profesionales, Explora se apoya en
un receptivo robusto y altamente
especializado, que garantiza la
fluidez de los servicios y la calidad
de la experiencia para todos los
perfiles de cliente. Esta presencia
local no es una simple delegacion:
es un auténtico engranaje operativo
que funciona todos los dias del ano
y que conoce el terreno al detalle.

soloagentes

Este equipo esta formado por guias
oficiales acreditados, expertos en
cultura egipcia, logistica y atencion
al cliente, asi como personal

de coordinacién, asistencia en
aeropuertos, conductores y
responsables de operaciones.
Gracias a esta infraestructura,
Explora no depende de
intermediarios, lo que le permite
resolver incidencias en tiempo real,
ofrecer atencion personalizada y
adaptar los itinerarios cuando es
necesario.

Por otro lado, esta estructura no
solo favorece a los viajeros: también
representa una gran ventaja para
las agencias de viajes, que pueden
vender Egipto con la tranquilidad
de estar respaldadas por un
operador sélido y con respuesta
inmediata. En un destino con tantos
matices como Egipto, contar con
este respaldo mareca la diferencia
en la percepcion de seguridad,
profesionalidad y confianza.

Ademas, esta cercania operativa
permite detectar rapidamente

los cambios en el terreno, ajustar
excursiones por condiciones
climatoldgicas o fluviales, y ofrecer
al cliente una experiencia mas
fluida, auténtica y sin sorpresas
desagradables.

En resumen, detras de cada
programa de Explora hay un equipo
que habla arabe y espanol, que

pisa el pais a diario, que conoce
cada rincon de los itinerarios y que
trabaja para que todo salga bien.
Un equipo que es invisible para el
viajero cuando todo funciona... pero
imprescindible cuando hay que
actuar.

Explora Traveler lo pone facil.
Ahora te toca a ti

La recuperacion del interés

por Egipto como destino no es
casualidad. Es el resultado de

una estrategia clara, de una
operativa solida y del compromiso
de turoperadores como Explora
Traveler, que llevan anos apostando
por ofrecer productos fiables,
comercialmente atractivos y
pensados para la agencia de viajes.

Tanto “Caprichos del Nilo” como
la nueva propuesta para el verano
2026 en Sharm el Sheikh no solo
destacan por lo que incluyen, sino
por cémo lo incluyen: con vuelos
en exclusiva, con conexion desde
mas de 25 ciudades espanolas,
con un receptivo propio en destino
que garantiza la calidad de la
experiencia y con una politica

de precios clara y bien definida.
Aqui no hay letra pequena, solo
oportunidades.

Ademas, iniciativas como la actual
campana de Black Friday son una
muestra mas del apoyo directo que
Explora ofrece al canal profesional:
promociones reales, comunicables,
con impacto, que ayudan a mover
las ventas cuando mas falta hace.

Por eso, si todavia no has trabajado
Egipto con Explora, quiza ha
llegado el momento. Y siya lo has
hecho, este 2026 te esperan nuevas
oportunidades para volver a confiar.
Porque en este destino, contar

con un buen producto marca la
diferencia.

Toda la informacion esta disponible
en su web : exploratraveler.es
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https://www.exploratraveler.es/reservar-destinos/vuelos-desde-25-ciudades

PNL para Agencias de
Viajes: Vende Mas y consigue (Ver video

fidelizar Mas a tus clientes.

o

omina las

claves de la

Programacion

Neurolingiiistica
y transforma tu forma de
comunicar, influir y cerrar
ventas.

Vender con palabras que
conectan: el poder de la PNL en
las agencias de viajes

Durante anos, vender un viaje ha
sido mucho mas que explicar un
destino o listar servicios incluidos.
Los mejores agentes de viajes lo
saben: el éxito no esta solo en lo
que se dice, sino en como se dice.
&Y si existiera una disciplina que
ayudara a comprender mejor al
cliente, a conectar con €l en cada
palabra y a adaptar el mensaje
para que sea percibido como
auténtico, util y convincente?

Esa disciplina existe, y se llama
Programacion Neurolingiistica
(PNL). Aunque a menudo se asocia
con el coaching o la terapia, su
aplicacién en ventas puede marcar
la diferencia entre cerrar una
reserva o perderla. Porque vender
con PNL no significa manipular,
sino comunicar de forma
consciente, respetuosa y efectiva,
entendiendo como piensa y decide
el cliente.

En un sector tan emocional como
el turistico, donde cada venta es
una historia por escribir, la PNL
permite al agente convertirse en
un auténtico guia del proceso de
decision del viajero. No se trata
solo de informar, sino de generar
confianza, resolver objeciones sin
conflicto, activar el deseo de viajar
y construir un vinculo comercial
duradero.
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Alo largo de este articulo vamos
a explorar como aplicar la PNL
en el dia a dia de una agencia de
viajes, con ejemplos concretos,
estrategias practicas y referencias
reales. Ademas, te mostraremos
como la inteligencia artificial,
especialmente herramientas
como ChatGPT, puede ayudarte

a entrenar tus habilidades

de comunicacioén, simular
conversaciones con distintos tipos
de cliente e incluso redactar textos
de venta mas persuasivos.

;Estas preparado para convertirte
en un vendedor mas consciente,
estratégico y eficaz?

Vamos alla.

Qué es la PNL y por qué deberia
interesarte como agente de viajes
La Programacion Neurolingiistica
(PNL) naci6 en los anos 70 con

un objetivo claro: estudiar como
las personas de alto rendimiento
comunican, piensan y actdan, para
después modelar esos patrones

y aplicarlos en distintos ambitos.
En ventas, su aplicacion permite
detectar con mas precision como
procesa la informacion un cliente,
qué necesita oir para sentirse
seguro, y como guiarle hacia una
decision sin presionarlo.

En el entorno de las agencias de
viajes, donde cada conversacién
es Unica y cada cliente tiene sus
propios miedos, motivaciones o
expectativas, dominar algunas
técnicas de PNL puede suponer
una ventaja competitiva real. No se
trata de memorizar frases vacias,
sino de incorporar habilidades
que eleven la calidad de tu
comunicacion.

Por ejemplo, un agente que
detecta rapidamente si su cliente
es mas visual (“quiero ver sitios

espectaculares”), auditivo (“me
encanta oir el sonido del mar”) o
kinestésico (“necesito desconectar
y sentirme libre”) puede adaptar
su discurso para que resuene mas.
Este pequeno ajuste multiplica

las posibilidades de conectar
emocionalmente.

La PNL también ayuda a detectar
y resolver objeciones ocultas,
evitar malentendidos o reforzar la
sensacion de seguridad que busca
cualquier viajero antes de reservar.
Y cuando esta comunicacién se
combina con herramientas como
ChatGPT, que permiten practicar,
crear simulaciones o incluso
proponer respuestas estratégicas,
el aprendizaje se acelera de forma
exponencial.

Aplicaciones practicas de la PNL
en el dia a dia de tu agencia

La PNL no es una teoria abstracta
reservada a coaches o gurus
motivacionales. Es una caja

de herramientas muy util que
puedes aplicar directamente en
tus conversaciones, correos, redes
sociales o incluso en la redaccion
de tus propuestas. A continuacion,
te muestro algunos ejemplos
reales de como puede marcar la
diferencia:

1. Detectar el canal preferente del
cliente.

Como comentabamos antes, saber
si un cliente es mas visual, auditivo
o kinestésico te permite adaptar

tu lenguaje para que conecte
mejor. No es lo mismo decir “es
un destino precioso, lleno de
paisajes espectaculares” que “vas

a escuchar el silencio del desierto,
solo interrumpido por el viento
entre las dunas”. Ambas frases
venden lo mismo, pero apelan a
sensibilidades diferentes.


https://youtu.be/wKyFpPz-k2A

2. Reformular creencias
limitantes.

Muchas veces el cliente dice

cosas como “Viajar en agosto
siempre sale carisimo” o “Nunca
me han funcionado los viajes
organizados”. En lugar de discutir,
la PNL propone reformular:
“Precisamente porque agosto

suele ser caro, trabajamos con
proveedores que garantizan
precios bloqueados con antelacion”
o “Este circuito tiene mas libertad
que un paquete tradicional. Puedes
decidir qué dias hacer excursiones
o cuando descansar”.

3. Acompanar sin presionar.

La venta no debe vivirse como
una confrontacion, sino como

un acompanamiento. Técnicas
como el rapport (crear sintonia
imitando el lenguaje corporal, tono
o ritmo del cliente) o el anclaje
(vincular una emocion positiva a
un momento del viaje) ayudan a
que el cliente se sienta escuchado,
comprendido y comodo.

4. Usar preguntas poderosas.

La calidad de tus preguntas
determina la calidad de la
conversacion. En lugar de “;Te
interesa este hotel?”, puedes decir
“;Qué parte del viaje quieres que
sea inolvidable para ti?”. Este tipo
de preguntas abren posibilidades,
despiertan emociones y te dan
pistas para personalizar la
propuesta.

5. Anticipar y neutralizar
objeciones.

Un buen uso de la PNL implica no
solo esperar a que el cliente diga
“es muy caro”, sino introducir de
forma preventiva argumentos que
desactiven esa percepcion. Por
ejemplo: “Sé que cuando pensamos
en playas paradisiacas, muchas
veces asumimos precios elevados.
Por eso me gusto tanto este resort,
porque mantiene el nivel alto sin
dispararse de presupuesto”.

Estas técnicas no requieren anos
de formacion. Puedes empezar
a practicarlas poco a poco en tu
dia a dia y observar qué cambia.
Y si quieres ir mas alla, el curso
DOMINA ChatGPT - IA para

agentes de viajes te permite
practicar con simulaciones de
venta en las que la IA reacciona
segun lo que digas, ayudandote
a perfeccionar tu estilo sin

riesgos. /

Mas informacién en
soloagentesacademy.
com

;Puede una
inteligencia artificial |

aplicar PNL? |
Aunque la ’
Programacion Ny
Neurolingtistica se . o8

origind en entornos
humanos, donde el
lenguaje corporal, |
el tonodevozy

las emociones

eran claves, hoy

en dia muchas

de sus técnicas
pueden integrarse
en herramientas de
inteligencia artificial,
como ChatGPT. No
porque la IA “sienta”,
sino porque entiende
patrones lingiisticos
y puede replicarlos
para mejorar la
comunicacion.

Por ejemplo,
si tu le pides
a ChatGPT
que redacte
un email a un
cliente indeciso,
puede estructurar su
mensaje utilizando
principios de PNL:
crear rapport desde
el saludo, identificar
palabras clave del cliente
y devolverlas adaptadas,
reformular objeciones de
forma empatica o generar
imagenes mentales que activen
el deseo de viajar.

Ademas, puedes entrenar a la IA
para detectar el canal preferente
de un cliente segin cémo se
expresa:

Si dice “me gusta ver las fotos de

los destinos”, probablemente es visual.
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Si comenta “he escuchado
opiniones mixtas sobre Egipto”,
tiende a ser auditivo.

Y si afirma “quiero sentirme
tranquilo durante el viaje”, puede
ser kinestésico.

Esto te permite pedirle a la IA que
genere textos personalizados: una
propuesta visualmente rica para

el primero, un audio explicativo
para el segundo, y una descripcion
emocional para el tercero.

¢ Te interesa saber como aplicar
esto a tus ventas reales? En el curso
bonificable DOMINA ChatGPT - IA
para agentes de viajes, aprenderas
como usar esta tecnologia no solo
para ahorrar tiempo, sino también
para mejorar tus resultados
comerciales conectando mejor con
cada tipo de cliente.

Descubrelo en
soloagentesacademy.com

Coémo aplicar PNL en cada fase de
la venta

La Programacién Neurolingistica
no es magia, pero aplicada
correctamente puede marcar la
diferencia entre una venta que

se esfuma y una que se cierra

con entusiasmo. A continuacion,

te muestro como integrar sus
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principios en cada etapa del
proceso comercial de una agencia
de viajes:

1. Primer contacto: crea rapport
desde el inicio

El rapport es la conexion
emocional y subconsciente que
se establece cuando dos personas
estan en sintonia. En el contexto
de una agencia de viajes, se

trata de generar una atmosfera
de confianza en los primeros
segundos de la interaccion.

Escucha activamente, adapta

tu lenguaje corporal (o tono en
una conversacion telefénica

o por WhatsApp), y utiliza
frases que reflejen la forma de
hablar del cliente. Si un cliente
utiliza expresiones relajadas, no
respondas con lenguaje técnico
o frio. Esa desconexiéon rompe el
vinculo antes de empezar.

2. Deteccion de necesidades:
calibra y adapta tu lenguaje

Aqui es clave detectar qué canal de
representacion predomina: visual,
auditivo o kinestésico.

Escuchar con atencion las palabras
que el cliente utiliza te permitira
adaptar tus propuestas.

Por ejemplo:

Si dice “quiero ver lugares
increibles”, usa frases como
“imagina los colores del desierto de
Wadi Rum al atardecer”.

Si comenta “quiero escuchar la
historia de cada ciudad”, resalta
visitas guiadas y anécdotas
culturales.

Si busca “relajarme y sentir que no
tengo preocupaciones”, enfocate
en hoteles con spa, todo incluido y
traslados sin estrés.

3. Presentacion de la propuesta:
lenguaje que influye

Cuando presentes la propuesta,
hazlo con un lenguaje positivo,
visual, emocional y dirigido a los
sentidos.

No digas: “Este viaje esta bien de
precio y tiene lo basico”.

Di: “Este itinerario combina
aventura, cultura y descanso, y lo
mejor es que todo esta resuelto
para que solo tengas que disfrutar”.

La PNL te invita a evitar palabras
como “problema”, “complicado”
o “dudas” y sustituirlas por “reto”,

« L) « )
solucion” o opcion .

4. Gestion de objeciones:
reformulacion y validacion
En lugar de contradecir o insistir,



usa la técnica de la “reformulacién
positiva”:

Cliente: “Me parece caro.”

Ta: “Es una inversion importante,
si. Y precisamente por eso muchos
clientes nos eligen: saben que con
nosotros todo funciona y su dinero
esta bien invertido.”

Valida su percepcion, muestra
empatia y redirige el enfoque.

5. Cierre de la venta: anclaje
emocional

Una vez sientas que el cliente esta
listo, refuerza con una pregunta
que conecte con la emocién del
viaje:

“;Te imaginas ya con los pies en la
arena blanca de Maldivas?”

Ese tipo de anclajes activa el deseo,
y la decision de compra deja de ser
légica para ser emocional (como
casi todas las decisiones reales).

Recuerda: con ChatGPT puedes
entrenar estas fases, pedir
simulaciones de clientes dificiles,
generar frases con enfoque PNL

o revisar tus textos antes de
enviarlos. Es como tener un coach
comercial disponible 24/7.

¢ Te gustaria dominar este enfoque
en tus ventas? En el curso DOMINA
ChatGPT lo aplicamos a casos
reales de agencias. Disponible en
soloagentesacademy.com

Errores comunes al aplicar PNL
en agencias de viajes

La Programacion Neurolingiiistica
puede ser una aliada poderosa
para conectar con los clientes, pero
también puede volverse en contra
si se usa de forma incorrecta,
forzada o artificial. En el entorno
de una agencia de viajes, estos son
los errores mas habituales que
deberias evitar:

1. Memorizar frases sin entender
el contexto

Uno de los errores mas frecuentes
es utilizar frases hechas de PNL
como si fueran una férmula
magica, sin adaptar el mensaje

a la situacion. Repetir “imagina
que ya estas alli” sin escuchar
previamente las necesidades del

cliente puede parecer artificial. La

clave no esta en el qué, sino en el
cuando y cémo se dice.

2. Forzar el uso de técnicas
Algunos agentes intentan aplicar la
técnica del “anclaje” o del “reflejo
lingiistico” en cada interaccion.

El cliente nota cuando hay una
intencion excesiva de persuasion,

y eso genera desconfianza. La PNL
debe ser un recurso natural, no un
espectaculo de manipulacion.

3. Ignorar el lenguaje corporal y
paraverbal

En venta presencial (o
videollamadas), la forma en que te
expresas tiene tanto peso como lo
que dices. Hablar con entusiasmo
pero con brazos cruzados o

una postura cerrada genera
incoherencia. Igualmente, un
tono mondtono puede neutralizar
el mejor discurso emocional. La
PNL se basa en coherencia global:
verbal, no verbal y emocional.

4. No adaptarse al canal del
cliente

Otro error comun es seguir
insistiendo en un enfoque visual,
por ejemplo, cuando el cliente
responde con expresiones
claramente kinestésicas o
auditivas. Detectar el canal
predominante del cliente (vista,
oido o sensaciones) no es solo una
curiosidad tedrica: es lo que te
permite afinar la propuesta para
que le resuene de verdad.

5. Pensar que todo es PNL

La PNL es una herramienta, no
una varita magica. No sustituye
la empatia, la preparacion de
producto, el conocimiento del
destino o una buena estrategia
comercial. Es un complemento
valioso, pero si se utiliza sin base,
puede dar una sensacion de
impostura. Ser auténtico sigue
siendo la clave.

6. No formarse correctamente
Aprender PNL a través de frases
sueltas o videos virales de
TikTok lleva a malentendidos.
Si realmente quieres usar este
recurso como un profesional, es
recomendable una formacion

especificay, sobre todo, practica.
Por eso, en el curso DOMINA
ChatGPT - IA para agentes de
viajes, no solo te damos teoria, sino
prompts aplicados, simulaciones
reales y practicas con lenguaje
persuasivo.

El poder de las palabras bien
usadas

En un mercado cada vez mas
competitivo, lo que diferencia a
una agencia de viajes no siempre
es el precio ni el destino, sino

la forma en la que se comunica
con el cliente. Saber qué decir,
como decirlo y cuando decirlo
puede cambiar completamente el
resultado de una venta.

La Programacion Neurolingiistica
no es magia, pero si es una
herramienta potente si se
entiende y se aplica con sentido
comun. Puede ayudarte a
despertar emociones, reforzar
decisiones, conectar de verdad
con quien tienes delante... y, en
definitiva, mejorar los resultados
sin necesidad de ser agresivo o
insistente.

Y si quieres ir un paso mas alla,

la inteligencia artificial también
puede ayudarte. En el curso
DOMINA ChatGPT - IA para
agentes de viajes, descubriras
como generar argumentos de
venta ajustados a cada cliente,
practicar simulaciones de
conversacion y automatizar partes
del proceso comercial sin perder
ese toque humano que hace Unica
a tu agencia.

Tienes toda la informacion en
soloagentesacademy.com

Porque las herramientas estan
ahi... pero el poder, como siempre,
esta en como las usas.
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Guia de PNL para Agentes de Viajes:
Conecta, Influye y Cierra Ventas

FUNDAMENTOS DE LA POTENCIA TU PNL CON
PNL PARA VENTAS INTELIGENCIA ARTIFICIAL

'Y

£Qué es la Programacion
Neurolingtistica (PNL)?

Es una disciplina que estudia y modela
los patrones de comunicacion y
pensamiento de personas exitosas
para arllcarlos en diferentes campos,
como

as ventas en agencias de viajes. ‘

El objeiivo no e§ ménipular, ﬁﬁi@é’fﬁi?&fﬁ?ﬁ?
sino conectar PNL
La forma consciente y efectiva, O— ,
entendiendo como piensa el cliente Herr:m:entﬁ: :ron'rli‘:'l :::iha;;gPT
oy s e sl LA PNL EN ?ADA FASE DE ﬁgepiff para redfc:;r :

LA VENTA (EL PROCESO) emalls, crear rapport o
IDENTIFICA EL CANAL bl il
PREFERENTE DE TU .
CLIENTE

Entrena a la IA para

C personalizar la
p— comunicacion

Pidele a la IA que detecte

el canal preferente del
cliente y genere textos

!.afipersoigas ol I adaptados a cada estilo,
bbby il 2. Deteccion de Nocesidades:

maneras principales. £ 5

Adapta tu lenguaje a su Calibra tu Lenguaje

canal para conectar mejor. Escucha activamente para detectar si tu

cliente es visual, auditivo o kinestésico y
adapta tus propuestas.

3. Presentacién de
la Propuesta:
\Usa un Lenguaje

Simula conversaciones

| para practicar sin
N O— riesgos
Usa la IA como un coach
comercial disponible 24/7

'Ir_jﬂugente

Auditivo

Presta atencion a los
sonidos.

- para entrenar el manajo de
Eanecta con frases como: clientes dificiles y
e encanta oir el sonido perfeccionar tu estilo.

del mar" o “Escucharis la
historia de sada ciudad".

Gestion de Objeciones: '
Reformulacion Positiva ERRORES COMUNES 4
Ante una objecion, valida su | QUE DEBES EVITAR '{
rcepcion y redirige el enfoque. . {
E]eemplo: “Es una inversion 0 Memorizar frases sin entender
importante, y por eso nos eligen...". el contexto
| Usar frases hechas sin adaptar suena artificial
Se guia por ¥ genera desconfianza.
::;1::%:2:5 - & Forzar las técnicas
Responda a f-rases como: La PNL debe ser un recurso natural. Una
‘Ne%ito intencién excesiva de persuacidn es
desconectar y sentirme contraproducente,
libre" o “Quiero

& Ignorar el lenguaje no verbal
En la venta presencial o ggr videollamada, tu
postura y tono de vos deben ser coherentas
con tu mensaje,

sentirme tranquilo”.

30 Creer que la PNL es una varita magica
Er un complemento vallose, pero no sustituye
la empalia, el conocimiento del producto o una
buena estrategia. La autenticidad es clave.
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turistica mundial: Eva Blasco
asume la presidencia de la

WTAAA

| sector de las agencias
de viajes de Espana ha
dado un paso de gigante
en su posicionamiento
internacional con el
nombramiento de Eva Blasco como
nueva chairwoman (presidenta)
de la World Travel Agents
Associations Alliance (WTAAA).

La designacion tuvo lugar

durante la Asamblea General

de la organizacion, celebrada
recientemente en Jaén en el marco
de la 8% Cumbre Mundial de
Asociaciones de Agencias de Viajes,
consolidando asi el liderazgo de

la Confederacion Espanola de
Agencias de Viajes (CEAV) en la
esfera global.

Este nombramiento no es
meramente protocolario; sittia a
una directiva espanola al frente
de la mayor alianza mundial del
sector. Con sede en Bruselas, la

WTAAA agrupa a 12 asociaciones
regionales y organizaciones de 59
paises, canalizando en conjunto
mas del 70% de las ventas aéreas
globales gestionadas a través del
canal de agencias.

Carlos Garrido, presidente de
CEAV, ha calificado la eleccién
como un reconocimiento a la
“vision internacional” de Blasco

y a su firme defensa de los
intereses del sector, algo que sera
fundamental para fortalecer la voz
de las agencias en todo el mundo.

Trayectoria y retos estratégicos

Eva Blasco, actual vicepresidenta
de Relaciones Internacionales

de CEAV y presidenta de la
Confederaciéon Empresarial de

la Comunitat Valenciana (CEV
Valencia), aporta una dilatada
experiencia. CEO de Europa Travel
desde 2004, ha ocupado cargos

clave como la vicepresidencia de
la Asociacién Europea de Agentes
de Viajes y Turoperadores (ECTAA)
entre 2012 y 2020.

En sus primeras declaraciones, la
nueva presidenta ha asumido el
reto con “honor y responsabilidad”,
marcando una hoja de ruta

clara: la unidad del sector frente

a la fragmentacion. Blasco ha
subrayado la necesidad de negociar
de igual a igual con grandes
corporaciones y lobbies globales,
con el objetivo de “estrechar lazos
con los proveedores y desarrollar
estrategias de colaboracion basadas
en el respeto mutuo”.

Su liderazgo promete ser clave
para defender el aporte de valor
de las agencias en un mercado
turistico cada vez mas complejo e
interconectado.
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¢eFORMACION

VigilIA: el curso de IA para
agencias de viajes que quieren
conquistar su mercado




Aprende a detectar por donde estas perdiendo
ventas, qué hace tu competencia —online y

offline — y como ganar cuota sin bajar precios
ni trabajar mas horas.

uién se esta llevando
a tus clientes?

Puede que no lo sepas
con exactitud, pero
ocurre cada dia.

Mientras tu atiendes, cotizas,
preparas presupuestos o peleas
un dossier, otra agencia de

viajes esta cerrando reservas que
podrian haber sido tuyas. Y no
tiene por qué ser “la agencia de la
esquina”: puede ser una OTA, una
agencia online sin oficina fisica,
un mayorista vendiendo directo o
incluso un perfil de Instagram que
ha conectado antes que tu.

Lo mas inquietante es que muchas
veces no se trata de “perder un
cliente”. Es algo mas sutil: no

saber quién esta pescando en tus
caladeros, qué mensajes funcionan
mejor que los tuyos o qué tipo de
viajero se escapa sin que hayas
tenido ocasion de hablar con él.

Por tanto, el mercado ha
cambiado. Ya no basta con atender
bien, conocer los destinos o tener
un mostrador impecable. En
2025y 2026, el juego es otro:
aparecer en Google antes que los
demas, saber qué comunica tu
competencia, entender como se
mueven los clientes y actuar con
inteligencia, no con intuicion.

Y aqui es donde llega VigilIA.

VigilIA no es un curso mas. Es tu
radar comercial.

Este no es un curso “para aprender
IA” por aprender. Tampoco es
teoria suelta ni una masterclass
genérica sobre marketing. VigilIA
esta disenado para abrirte los

ojos, darte claridad y devolverte el
control sobre tu mercado.

Por otro lado, su objetivo no es que
copies a nadie, sino que entiendas:

— Quién te esta ganando terreno
— Con qué argumentos lo
consigue

— En qué canales se hace mas
fuerte

— Qué clientes estas dejando
marchar o cuales puedes captar de
la competencia.

A partir de ahi, aprenderas a usar
la IA como herramienta de analisis
real, capaz de radiografiar webs,
folletos, precios, resenas, fichas de
producto o campanas digitales... al
instante.

Y lo mas importante: no para
“saber mas”, sino para pasar a la
accion con ventaja.

Porque VigillIA no va de competir
con descuentos. Va de competir
con inteligencia.

Qué aprenderas (y como cambia
tu trabajo desde el primer dia)
Este curso esta construido para
agentes de viajes reales, con
problemas reales, que necesitan
soluciones aplicables. No se trata
de convertirte en analista ni de
llenar tu escritorio de informes. Se
trata de conseguir la claridad que
te falta, en menos tiempo y con
mas precision.

Por tanto, aprenderas a:
Identificar qué agencias —online o
presenciales— atraen a los viajeros
que podrian estar comprando
contigo. Analizar sus mensajes
comerciales, politicas, propuestas
de valor y posicionamiento

sin dedicar horas. Detectar
oportunidades de mercado que
ahora estan vacias y que nadie esta
aprovechando. Leer catéalogos,
webs o PDFs con IA como si
tuvieras un equipo interno de
analisis trabajando para ti.

Evaluar qué tipo de cliente esta

captando cada competidor y

por qué ese cliente no llega a

tu agencia. Activar un sistema
automatizado de vigilancia
comercial que te avise cuando algo
importante cambia.

En lugar de improvisar o
reaccionar tarde, VigillA te
permite decidir con criterio,

usar tus recursos de forma mas
estratégica y recuperar clientes sin
entrar en guerras de precios.

¢Para quién es este curso?
VigillA esta pensado para agencias
de viajes que quieren vender mas
y mejor. No importa si eres un
agente de viajes con experiencia,
un responsable de ventas o el
director de una agencia minorista:
si crees que hay mercado por
conquistar, este curso sera un
antes y después. Es ideal para:

Agentes que sienten que su
competencia se mueve mejor, pero
no saben coémo.

Equipos que intuyen fuga de
clientes, pero no tienen datos
concretos.

Directores comerciales que
necesitan informacion real antes
de redirigir esfuerzos.

Agencias que no quieren regalar
margenes ni competir a cualquier
precio.

Profesionales que ya dominan la
venta, pero ahora quieren dominar
el mercado.

No necesitas cambiar tu forma
de trabajar. Solo necesitas anadir
inteligencia justo en el punto
donde mas falta hace: en el
momento de decidir hacia donde
apuntar.
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Una metodologia practica para
agentes de viajes que necesitan
resultados, no teoria

VigilIA esta disenado con un
principio sencillo: si no mejora
tu forma de vender, no sirve. Por
eso la metodologia no se basa

en definiciones abstractas, en
largas explicaciones sobre IA o
en herramientas que nunca vas a
volver a abrir. Todo lo contrario.

Cada modulo se construye sobre
tareas reales que cualquier agencia
de viajes realiza en su dia a dia:
revisar ofertas, analizar destinos,
comparar proveedores, estudiar
fichas de producto o seguir a la
competencia. La diferencia es que,
en lugar de hacerlo a mano, lo
haras con IA —y en segundos—.

Por otro lado, no necesitas
experiencia técnica ni
conocimientos previos de
Inteligencia Artificial. VigilIA esta
preparado para llevarte paso a
paso, mostrandote como usar la
IA como una herramienta util,
accesible y orientada a mejorar tu
toma de decisiones.

Alo largo del curso no solo
aprenderas a obtener informacion,
sino a convertirla en accion: ajustes
en tu argumentario, decisiones
comerciales mas certeras,
segmentacion mas inteligente y
mensajes que conectan mejor con
los viajeros que hoy no te estan
eligiendo.

Y lo mejor: lo haras sin cambiar
tu forma de trabajar, sin anadir
complejidad y sin necesidad de
aprender terminologia técnica. La
IA se adapta a tu agencia de viajes,
no al revés.

Modalidad, duracién y como
bonificarlo al 100%

VigilIA es un curso flexible, realista
y disenado para que puedas
hacerlo a tu ritmo, desde cualquier
dispositivo. Tiene una duracion

de 20 horas, incluye tutorizacién,
ejercicios practicos basados en
casos reales y acceso a todos los
recursos del campus durante

120 dias si eliges la modalidad de
compra directa.
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Sin embargo, si trabajas por
cuenta ajena en una agencia de
viajes espanola, tienes una ventaja
adicional: puedes bonificar el curso
al 100% a través de FUNDAE, sin
coste final para la agencia. Solo
necesitas reservar plaza en una

de las convocatorias oficiales,
completar el curso y superar al
menos el 75% del contenido.

También puedes adquirirlo de
forma privada y empezar cuando
quieras, sin esperar a fechas
concretas. En ese caso, accederas
al curso completo desde el primer
dia, sin bloqueos, sin plazos de
avance y con plena libertad de
estudio.

El precio es de 225 € IVA incluido.
Y en cualquiera de las dos
modalidades se aplica lo que
define a SoloAgentes Academy:
formacion til, aplicada y creada
especificamente para el sector.

Por qué hacer este curso a inicios
de 2026

El mercado esta cambiando
rapido. Cada mes aparecen

nuevas agencias online, nuevas
voces en redes sociales, nuevos
comparadores y nuevos
intermediarios que estan captando
viajeros con mensajes afilados y
estrategias invisibles.

Mientras tanto, muchos agentes
de viajes siguen apostando

a la intuicidn, la experiencia
acumulada o el “siempre lo hemos
hecho asi”. Pero el 2026 no sera
un ano para la inercia: sera un ano
para decidir si quieres crecer... o
quedarte mirando cémo crecen los
demas.

Por tanto, no se trata solo de
“aprender IA”, sino de aprender
a usarla donde realmente genera
diferencia: en tu capacidad

para detectar oportunidades,
defender tu valor, adelantarte a
tu competencia y recuperar parte
del mercado que hoy no estas
aprovechando.

Este curso te prepara para un
escenario en el que la ventaja ya no
estara en tener mas informacion,

sino en saber utilizarla mejory
mas rapido.

En otras palabras:

Cuando llegue agosto, diciembre
o FITUR... ya sera tarde para
reaccionar.

Ahora es el momento de preparar
la estrategia que marcara tu 2026.

Descarga el dossier y reserva tu
plaza prioritaria

Si quieres conocer en detalle el
temario completo, la metodologia,
los requisitos FUNDAE y el
funcionamiento exacto del curso,
puedes descargar el dossier oficial
aqui:

[Descargar programacion
CURSOS PARA AGENTES DE
VIAJES 2026 | PDF]

Y si quieres asegurarte una plaza
—o prefieres que te avisemos antes
que a nadie cuando se abra la
inscripcion— basta con un email:

tutoria@soloagentesacademy.com
Asunto: Pre-reserva VigilIA
Y el nombre de tu agencia

El futuro no espera

Podrias seguir vendiendo como
hasta ahora. Podrias confiar en que
la recomendacion, la experiencia

o la intuicion seguiran siendo
suficientes. Podrias esperar a que
otro lo haga antes para ver qué tal
le va.

Pero el mercado ya es otro.
Los clientes ya son otros.

Y la competencia se mueve en
silencio.

La buena noticia es que ahora ta
también puedes verlo.

Puedes entender qué esta pasando
ahi fuera.

Puedes recuperar lo que hoy no
ves.

Porque el futuro no

lo adivina quien mas
experiencia tiene:

lo conquista quien mejor
lo observa.



VigillA: Tu Radar Comercial
para Agencias de Viajes

EL PROBLEMA: ;QUIEN SE ESTA
LLEVANDO A TUS CLIENTES?

Pierdes reservas
cada diafrente a
competidores invisibles.

Los clientes se van a OTAs,
agencias online, mayoristas que
venden directo o incluse
perflles de Instagram.

Desconoces quién esta
“pescando” en tus
caladeros de clientes.

Es dificil saber qué mensajes o
estrategias de la competencia
funcionan mejor que las tuyas.

La intuicién ya no es suficiente
para competir en 2026.

El nuevo juego consiste en aparecer
primera en Goegie, entender a la competencia
y actuar con datos, no con suposiciones.

HABILIDADES PRACTICAS QUE ADQUIRIRAS

. liza sus mensajes
Identifica a las ag A ;f:_, y';'mr;,uést,s
po?::caitta;::r:ﬁ? tus . de volor sin dedicar horas.
.lnalhra tanto a competid Lo15 Ia germita e::lr:frn?:
onling cOMo a agencias
phiiben dg: rapida y eficiente
g
Y
Detecta oportunidades Activa un sistema de
de mercado que nadie vigilancia eomercial
estd aprosechando. automatizado.
Encoentra nichos y segmentos Recibe evizas automiticos cuando
de viajeres que actusimente algo importante samble en el mercado
satdo desatendldas aen la estceiagia de an compandor

suficiente para competir

en 2028. El nuevo joego
consiste en aparecer primero

en Google, antender ala
competencia y actuar con dates,
no con suposiciones.

- 'k@) LEINT:UIGIOI'I yanoes
7

Comercial

LA SOLUCION: VIGILIA,
TU RADAR COMERCIAL CON IA

ViglllA no es un curso mas, es tu radar
comercial. Esta disefiado para darte
claridad y devolverte el control sobre
tu mercado, no para ensefiarte teoria
abstracta.

Su objetivo es que
entiendas atu
competencia, no
que la copies.

Aprenderas quién te
gana terreno, con qua
argumentos y en qué
canales se hace mas
fuerte.

con IA

UsalalA para
radiografiar a tus
competidores al
instante.

Analiza webs, fulletos,
precios, resenas y
campafias digitales de otras
agencias en segundos.

Compite con inteligencia,
no con descuentos.

El curso te permite tomar accion con
ventaja estrategica para receperar
clientes sin entrar en guerras de precios.

:PARA QUIEN ES ESTE CURSO?

7 Agentes que Directores

sienten que la comerciales que
2 competencia se necesitan datos
. muevo major, pero reales para tomar
no saben como, decisiones.

ideal sl Intoyes que hay

T Perfecto para redirigir
estrategias que se te

esloorsas comerciales

escapan baceedose en informacidn
concreta
Agencias que no @ Profesionales que

quieren competir ya dominan la venta,

bajando precios ni pero ahera quieren
regelando mérgenes. dominar el mercado.
Elrinmlo en profesionales De el siguiente pasa para

que quieren defender su pecer de reacclonar a
valor y sonder major anticiparte a las
tendoncias

DETALLES CLAVE Y MODALIDADES

D

Duraciénde  Bonificable al 100%  Precio: 225 € No necesitas
20 horas. através de FUNDAE.  (IVA Incluido). experiencia
incluye Intorlsacio bajadorespor  Opciéndecompra  téprilca previe.
ojelelates practiess y cuenta sipos en privodo para ompszar  E curso te guda pase
secesaa genci heficias, el cuendo unieras, sin  apeso paro nurla 1A
duroine 120 ales cursa pubde hmer OSpAaror i como una h
coata cere il y aceesible
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NEGO reune a mas de 700
profesionales en Madrid y marca
un nuevo hito de participacion

La edicion 2025 de Nego.
Connection, la convencién anual
organizada por Grupo NEGO,
cerrd con un éxito rotundo tras
tres jornadas que reunieron a mas
de 700 profesionales del sector
turistico en el Madrid Marriott
Auditorium & Conference Center.

La cita volvi6 a consolidarse

como uno de los encuentros

mas influyentes del turismo

en Espana, un espacio donde
agencias independientes,
proveedores estratégicos y destinos
internacionales fortalecieron
alianzas y exploraron nuevas
oportunidades.

El programa se desarroll6 durante
los dias 21, 22 y 23 de noviembre,
con una agenda cuidadosamente
disenada para ofrecer formacion,
inspiracion y colaboracion.

Este ano, la convencion aposto
especialmente por pildoras
inspiradoras que conectaron a

los asistentes con temas clave del
futuro del sector.

Las sesiones abarcaron contenidos
de alto impacto: estrategias

para afrontar la transformacion
digital, claves para desarrollar
ventajas competitivas en un
mercado de cambio constante,
reflexiones sobre el liderazgo en
las agencias independientes, asi
como tendencias emergentes en
comportamiento del viajero y
nuevas oportunidades de producto
a nivel internacional. No quedo

al margen el analisis del actual
mercado laboral y las férmulas

a seguir para retener y captar
talento.

También tuvieron gran acogida
las intervenciones centradas

en innovacion aplicada, donde

se compartieron casos reales
sobre automatizacion, tecnologia
util para la gestion diaria 'y
herramientas de ciberseguridad
adaptadas a pequenas y medianas
agencias. Estas pildoras sirvieron
como motor de ideas practicas

y accesibles para ayudar a las
agencias a ganar eficiencia,

rentabilidad y diferenciacion en su
propuesta de valor.

El encuentro se complement6 con
seminarios tematicos, reuniones
comerciales y un espacio de
workshop que facilito el contacto
directo con companias aéreas,
oficinas de turismo, receptivos y
touroperadores de primer nivel.
Las actividades sociales reforzaron
el espiritu de comunidad que
caracteriza al Grupo NEGO.

Como colofén, el broche lo puso
la visita de todos los participantes
a WAH MADRID, donde pudieron
disfrutar de un espectaculo,
ambiente y fiesta inigualable.

Nego.Connection 2025 vuelve

a demostrar el compromiso

del grupo con sus agencias,
promoviendo un entorno donde
el aprendizaje, la innovacién y la
colaboracién son los pilares para
avanzar juntos en un sector en
constante evolucion.
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Noticias Relevantes
del Mes

Endika Ormaeche es el nuevo
Director General de Distribucion

en Avoris

V4

voris Corporacion
Empresarial continta
ajustando su
magquinaria directiva
para afrontar con
garantias los retos del proximo
ejercicio turistico. En un
movimiento estratégico de gran
calado, el grupo ha oficializado
el nombramiento de Endika
Ormaeche como su nuevo director
general de Distribucion. Esta
decision situa al ejecutivo en el
epicentro de la estrategia comercial
de la compania, asumiendo la
responsabilidad maxima sobre la
vasta red de ventas y la relacion con
el canal minorista.

En este sentido, la eleccion

de Ormaeche responde a una
l6gica de evolucién dentro de la
estructura del grupo. Conocido
en el sector por su trayectoria
previa vinculada al desarrollo
de negocio y servicios para

agencias, su perfil combina un
profundo conocimiento del
ecosistema tradicional con una
vision orientada a la innovacion.
Al asumir la Direcciéon General
de Distribucién, Ormaeche se
coloca al frente de un area critica,
con el objetivo de dinamizar la
comercializacion y optimizar la
capilaridad de las marcas del grupo
en el mercado nacional.

Por otro lado, este nombramiento
llega en un contexto de
consolidacién para Avoris, que
busca maximizar las sinergias

de su red. Medios econdémicos

de referencia como Forbes o
Bolsamania han destacado la
relevancia de este movimiento
corporativo, interpretandolo como
una apuesta por fortalecer la
estructura de mando con perfiles
de alta experiencia en gestion.
Ormaeche tendra la tarea de
liderar los equipos comerciales,

asegurando que la propuesta de
valor del grupo llegue de manera
efectiva y rentabilizando la
operativa de la red de distribucion.

Finalmente, para el sector de las
agencias de viajes, este movimiento
en la ctipula de Avoris es una senal
de la importancia que el grupo
sigue otorgando a su division de
distribucion. La experiencia de
Ormaeche sugiere una hoja de

ruta marcada por la eficiencia
operativa y el fortalecimiento de las
relaciones comerciales, elementos
indispensables para mantener el
liderazgo en un entorno turistico
cada vez mas competitivo y
exigente.
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Como usar la IA en nuestra Agencia
de Viajes para analizar 2025 y
planificar mejor 2026

Detenerse, analizar y
aprender. Este cierre
de ano puede ser el
mas util que hayamos
hecho si aplicamos la
inteligencia artificial
para entender los
resultados, los clientes
y las oportunidades de
cara a 2026.

El balance que nunca hacemos (y
que este ano deberiamos hacer
con ayuda de la IA)

Llega el final del ano y, casi sin
darnos cuenta, volvemos a entrar
en esa espiral de cierre que
combina cansancio, objetivos

por cumplir y la sensacion de

que todo se nos echa encima.
Entre liquidaciones, presupuestos
y escapadas de ultima hora, lo
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urgente acaba desplazando a lo
importante: detenernos a mirar
atras. Analizar, con calma, qué
ha pasado realmente en nuestra
agencia durante los ultimos doce
meses.

Sin embargo, hacerlo es mucho
mas necesario de lo que creemos.
Si no utilizamos los aprendizajes
que nos deja cada temporada, si
no aprovechamos los datos que ya
tenemos, estaremos empezando
el nuevo ano como si nuestra
agencia acabara de abrir. Y eso
significa perder lo mas valioso
que poseemos: la experiencia
acumulada.

Por tanto, antes de hablar del
futuro, merece la pena hacer
un alto y observar el camino
recorrido. No para flagelarnos
ni buscar culpables, sino para
comprender con objetividad
qué funciond, qué fallé y qué
oportunidades dejamos pasar.
Ese ejercicio, que muchas veces

posponemos o hacemos por
intuicion, puede convertirse en
una herramienta poderosa si le
anadimos una dosis de método y
un poco de ayuda tecnologica.

La buena noticia es que hoy
contamos con aliados que antes
no teniamos. Herramientas como
ChatGPT permiten revisar datos,
detectar patrones y organizar
ideas con una rapidez que, hasta
hace poco, solo estaba al alcance
de grandes consultoras. La
inteligencia artificial no sustituye
nuestra mirada humana; la
amplifica. Nos permite ver con
mas claridad lo que ya esta ahi,
pero que el dia a dia nos impide
analizar.

Por otro lado, este ejercicio no
requiere ser analista ni dominar
hojas de calculo. Requiere ganas
de entender. Y ese sera nuestro
proposito hoy: parar un momento
para comprender nuestro ano,
utilizando la IA como lupa y como


https://youtu.be/J5AufHEr3D0

espejo. No para que nos diga qué
hacer, sino para ayudarnos a
pensar mejor.

Mirar hacia atras con claridad

A menudo pensamos que mirar
atras es perder tiempo. Pero en
realidad, es la unica forma de
avanzar con sentido. Cuando
terminamos un ano, lo facil es
saltar al siguiente con una lista de
propositos nuevos sin detenernos a
entender qué ha ocurrido. Lo que
no se analiza se repite, y ese es el
verdadero riesgo de empezar 2026
sin haber comprendido nuestro
2025.

Por tanto, antes de trazar ningun
plan para el futuro, necesitamos
entender como fue realmente
nuestro ano. No solo en numeros,
sino en decisiones, en habitos y
en energia. ;Qué tipo de clientes
nos dieron mayor rentabilidad?
¢En qué productos invertimos
mas tiempo sin obtener el retorno
esperado? ;Qué campanas
funcionaron y cudles no? Todas
esas respuestas estan dentro de
nuestra propia agencia; lo tnico
que falta es dedicarles atencion.

A veces confundimos recordar con
revisar. Recordar es anecdotico;
revisar es analitico. Recordar que
marzo fue bueno o que agosto fue
flojo no nos aporta gran cosa. En
cambio, analizar por qué fue asi
nos permite convertir cada dato
en una leccion. Ahi es donde la
inteligencia artificial empieza

a cobrar sentido: nos ayuda

a transformar intuiciones en
conclusiones solidas.

Por otro lado, este ejercicio

no tiene por qué ser frio ni
matematico. También podemos
revisar qué proyectos nos
motivaron, cuales agotaron al
equipo, o qué tipo de clientes
nos inspiraron mas. A veces, el
verdadero indicador de éxito no
esta solo en las ventas, sino en

como nos sentimos al conseguirlas.

Una IA bien guiada puede
ayudarnos incluso a detectar esos
matices si sabemos plantear las
preguntas adecuadas.

Hacer balance, por tanto, no es
solo mirar cifras, sino comprender
nuestra historia reciente. Es como
revisar el cuaderno de bitacora
antes de volver a zarpar. Y cuanto
mas honestos seamos en ese
repaso, mejor orientado estara
nuestro rumbo el proximo ano.

Nuestro ano en datos: lo que la IA
puede revelar

Durante anos, los balances en las
agencias de viajes se han hecho
con una hoja de célculo, una
calculadora y algo de intuicién.
Pero la realidad es que la

mayoria de nosotros no solemos
profundizar demasiado en esos
numeros. Nos centramos en las
cifras globales, en los ingresos o
en las ventas por destino, pero rara
vez analizamos los patrones que se
esconden detras. Y ahi es donde la
inteligencia artificial puede marcar
una diferencia enorme.

Por ejemplo, una herramienta
como ChatGPT puede ayudarnos

a interpretar informacién que ya
tenemos, pero que nunca miramos
con perspectiva. Si volcamos
nuestras ventas mensuales, los
destinos mas reservados o los tipos
de cliente que mas han repetido, el
modelo puede detectar tendencias
invisibles a simple vista: meses con
mayor margen medio, clientes con
alto potencial de recurrencia o
productos que generan trafico sin
conversion.

Sin embargo, el verdadero valor
no esta solo en el dato, sino en la
conversacion que mantenemos
con la JA. Si sabemos hacerle las
preguntas adecuadas, nos devuelve
informacion que transforma
nuestra manera de ver el negocio.
Un ejemplo sencillo seria decirle:

“Analiza esta tabla de ventas por
tipo de producto y dime cudles
aportan mas rentabilidad respecto
al tiempo invertido.”

En segundos, el sistema puede
agrupar, clasificar y sugerir
acciones. No sustituye nuestro
criterio, pero nos da perspectiva,
algo que solemos perder
cuando estamos inmersos en

la operativa diaria. Si nuestro
sistema nos permite generar

la preventa cuando el cliente
solicita informacién y vemos el
tiempo medio hasta su cierre
tendremos un dato relevante. Si
vemos también qué destinos o
proveedores fueron mas eficaces
las gestiones nos aportara
también otra vision relevante.
Esto obviamente son minusculos
ejemplos de todo lo que puedes
hacer y esta en tu mano
determinar qué esy qué no es
relevante para el funcionamiento
de tu agencia.

Por otro lado, la IA también puede
ayudarnos a conectar variables que
normalmente no relacionamos:
por ejemplo, ver si los destinos
que mas promocionamos en redes
sociales fueron realmente los

mas vendidos, o si los clientes que
nos llegaron por recomendacion
terminaron siendo mas rentables
que los captados por campanas
online.

A medida que avanzamos en este
tipo de analisis, comprendemos
que nuestro ano no se resume

en cifras, sino en decisiones. La
IA nos permite ver el efecto de
cada accién: cuando acertamos,
cuando reaccionamos tarde y qué
podriamos mejorar para que el
préximo ciclo sea mas eficiente y
mas rentable.

En definitiva, mirar los datos con
ayuda de la inteligencia artificial
no es un ejercicio técnico, sino una
forma de aprender a pensar mejor
sobre nuestro propio negocio.

Y cuanto mas aprendemos

a preguntar, mas claridad
obtenemos.

Prompts avanzados para un
analisis profesional con IA

Hasta ahora hemos visto como

la inteligencia artificial puede
ayudarnos a mirar atras con

mas claridad. Pero si queremos
convertir ese analisis en decisiones,
necesitamos ir un paso mas alla.
Todos los prompts que veras a
continuacion estan disenados con
los principios que ensenamos en
el curso DOMINA ChatGPT - IA
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para Agencias de Viajes: claridad
de instrucciones, definicién de rol,
estructura del resultado y foco en
la toma de decisiones.

Antes de lanzarlos, recuerda que
la IA no es magica si le hablas
como a un adivino: cuanto mejor
le expliques lo que quieres, mas
profesional sera el resultado. Por
eso hemos integrado una plantilla
base de comportamiento al inicio
de cada prompt.

Prompt “Radiografia Vacacional
2025”

Actia como un consultor experto
en agencias de viajes, con
experiencia en analisis de negocio,
planificacion estratégica y ventas
turisticas.

Responde en formato profesional,
con estructura clara, lenguaje
preciso y foco en la toma de
decisiones.

Tu objetivo es ayudarme a analizar
con perspectiva mi ano 2025y
disenar acciones de mejora para
2026.

Evita tecnicismos innecesarios y
utiliza frases concretas, aplicables
y realistas.

Si necesitas hacer suposiciones,
indicalo claramente.

No simplifiques: quiero un analisis
a fondo, bien organizado y 1til
para presentar internamente al
equipo.

Ahora analiza los siguientes datos
de mi area vacacional 2025:
Ventas, beneficios, numero de
operaciones, destinos principales,
perfiles de cliente, margenes
medios y canales de captacion.

Elabora un informe dividido en
secciones:

Resultados generales y tendencias
destacadas.

Segmentos de cliente mas

rentables y con mayor recurrencia.

Productos o destinos con mejor
margen medio.

Campanas o acciones que
generaron mayor retorno.

22 | eMagazine Noviembre 2025 | - séloagentes

Factores externos (econoémicos,
sociales o de mercado) que hayan
podido influir.

Después, propone cinco acciones
estratégicas para mejorar los
resultados del area vacacional en
2026, especificando:

Objetivo, impacto esperado y
prioridad.

Finalmente, sintetiza todo en un
resumen ejecutivo de maximo 200
palabras, con tono profesional y
lenguaje claro.

Prompt “Seis Sombreros sobre tu
Agencia 2025”

Actia como un consultor

experto en agencias de viajes,

con experiencia en pensamiento
estratégico, analisis organizacional
y desarrollo comercial.

Responde en formato profesional,
estructurado por bloques
tematicos.

Tu objetivo es analizar los
resultados de mi agencia durante
2025 utilizando la técnica de los
Seis Sombreros del Pensamiento,
y a partir de ahi, ayudarme

a construir una estrategia
equilibrada para 2026.

Sé concreto en cada sombrero, sin
repetir informacion.

Si necesitas interpretar datos o
hacer suposiciones razonables,
hazlo indicando el criterio.

Analiza los resultados globales
de mi agencia en 2025 con esta
estructura:

Sombrero Blanco: datos objetivos
(ventas, clientes, margenes,
destinos, canales).

Sombrero Rojo: emociones,
percepciones y ambiente del
equipo y los clientes.

Sombrero Negro: riesgos, errores,
puntos débiles, frenos internos.

Sombrero Amarillo: logros,
aciertos, oportunidades a replicar.

Sombrero Verde: ideas nuevas,
enfoques creativos, propuestas
fuera de lo habitual.

Sombrero Azul: conclusiones
finales y plan estratégico ordenado
por prioridades y plazos.

Presenta el resultado como

un informe estructurado por
sombrero, con recomendaciones
claras y accionables.

Prompt “Mapa de Rentabilidad
2025”

Actia como un consultor experto
en rentabilidad y planificacién de
agencias de viajes, especializado
en identificar oportunidades de
negocio y eficiencia operativa.
Responde con lenguaje
profesional, claridad estructural y
vision analitica.

Tu objetivo es ayudarme a
comparar las distintas lineas de
negocio de mi agencia durante
2025 y priorizar acciones de
mejora realistas para 2026.

Analiza estas lineas de negocio:
Vacacional, MICE, grupos,
premium, corporativo.

Evalua cada una segun:
Rentabilidad econémica.
Tiempo invertido por operacion.

Nivel de fidelizacién del cliente.

Complejidad logistica o
administrativa.

Después:

Crea una matriz comparativa
visual o descriptiva con fortalezas y
debilidades de cada linea.

Indica:

Qué linea aporta mas rentabilidad
global.

Dénde tenemos mayor margen de
mejora.

Qué oportunidades existen
si redistribuimos recursos o
formacion del equipo.

Finaliza con 5 recomendaciones
concretas para 2026, priorizadas
por impacto y viabilidad.



Analiza 2025, Planifica 2026:
Tu Agencia de Viajes Potenciada con IA

Paso 1: El Desafio ) Paso 2: La Solucidn: P Paso 3: El Método: 4 Prompta ® Paso 4: El Resultado:
de Fin de Afio IA como Lupa Estratégica para un Analisis Profesional Del Anadlisis a la Estrategia

"Radiografia
Vacacional 2025"

Analiza ventas, beneficios,
mérgenes, destinos y perfiics
de cliente para obtener un
informe con resultados generales
y 5 acciones estratégicas.

Lo urgente desplaza La IA no sustituye, Las decisiones
a lo importante. amplifica. transforman el
El cansancio y los objetivos de Herramientas como ChatGPT nos negocio, no los
cierre impiden detenerse a analizar permiten ver con mas claridad nimeros.
con calma los resultados del afio, los patrones y tendencias que ya o 7 :
estan en nuestros datos, K El analisis con IA debe traducirse
en un plan de accién prictico

Lo que no se analiza,
se repite.
Empezar un nuevo afo sin
comprender el enterior es el

meyor rieage, puos se pierde la
experiencia acumulada,

Confundimos recordar
con revisar.

Recorder que un mes fue bueno
es anecddtico; analizer por qué
fue asi convierte los datos en
lecciones valiosas.

Prompt “Informe de
Transformacion 2025-2026”

Actda como un consultor

externo con experiencia en
transformacion de agencias de
viajes, reorganizacion estratégica y
evolucion comercial.

Responde en tono profesional,
realista e inspirador.

Estructura tu analisis como
un informe completo de

Transforma intuiciones
en conclusiones.

La |A ayuda a interpreter datos de
ventas, destinos o clientes para
detectar tendencias invislbles a

0@-®

O

Conecta variables que
no relacionamos.
Permita analizar el las compafias en
redes sociales se tradujeron en ventas

reales o el los clientes tecomendados
fueron mas rentables.

Sombreras del

o"'.\i(f'?a

Utiliza la técnica de los “Seis
Pensamiento”
para un andlisis 360° que abarca
datos, emociones, Hesgos,
logros e ideas creativas.

ue potencia lo que funciond
? pocorn}a lo c?uefalld. d

simple vista,

Compara las distintas lineas
de negocio (vacacional, MICE,
grupos) segun rentabilidad,
tiempo invertido y complojidad
para identificar oportunidades.

De reaccionar
a anticiparse.

La |A permite simular escenarios
oros, como cambios de
precios o redistribucién de

©

inc!

Elabora un informe completo
con diagndstico, aprendizajes
y una Froyeccidn estrat

uyendo una tabla de
acciones concretas.

recursos, para tomar decisiones
mas informadas.

Parar, analizar y mejorar.

Dedicar tiempo a entender lo que
en 2025 es el mejor punto

ica,

transformacion, que sirva tanto
para revision interna como para
orientar la toma de decisiones del
equipo directivo.

Con base en los datos del ano
2025 (ventas, resultados, feedback,
marketing, equipo y clientes),
elabora un informe dividido en
tres fases:

Diagnostico: qué funciond, qué

fallo, qué oportunidades surgieron.

Aprendizajes: qué deberiamos

soloagentes

e partida para un 2026 con mds
foco, vision y propdsito,

conservar y qué deberiamos
abandonar.

Proyeccion: como deberiamos
reestructurar nuestra estrategia,
equipo y comunicacién para
aprovechar mejor el 2026.

Incluye una tabla de acciones
concretas, con estos campos:

Accidn, Prioridad, Responsable,

Dificultad estimada, Impacto
esperado
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Finaliza con un mensaje
motivador, que resuma

el potencial de 2026 si
aplicamos correctamente las
recomendaciones.

De la revision a la estrategia
Después de revisar nuestros datos,
interpretar las conclusiones y

ver el potencial de la inteligencia
artificial aplicada a la agencia,
llega el momento mas importante:
traducir el analisis en estrategia.

Porque los numeros, por si
solos, no cambian nada. Lo que
transforma un negocio son las
decisiones que tomamos a partir
de ellos.

Por tanto, ahora toca mirar todo lo
que hemos descubierto —patrones,
clientes, productos, tiempos y
rentabilidades— y preguntarnos:
squé hariamos distinto si
tuviésemos que empezar 2026
desde cero?

Esa es la pregunta que convierte
un cierre de ano en un punto de
inflexion real.

A partir de los informes que hemos
obtenido con la IA, podemos
construir un plan de accion
practico que no solo corrija lo
que fallg, sino que potencie lo
que si funcioné. Por ejemplo, si
detectamos que el segmento de
viajes familiares fue mas rentable
pero menos recurrente, el paso
logico sera disenar campanas
especificas de fidelizacion.

Si el canal online trajo volumen
pero no margen, deberiamos
redefinir las promociones y revisar
costes.

La inteligencia artificial nos ofrece
una ventaja que antes no teniamos:
la capacidad de simular escenarios.
Podemos pedirle a ChatGPT

que proyecte como cambiarian
nuestros resultados si modificamos
precios, redistribuimos recursos o
incorporamos nuevos destinos. Y
eso nos da una visién anticipada

de lo que hasta hace poco solo
intuiamos.
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Sin embargo, este tipo de analisis
no surge de la improvisacion.
Requiere método, criterio y
practica.

Por eso, en DOMINA ChatGPT
ensenamos precisamente esto:
como disenar prompts de analisis
reales, cémo interpretar sus
respuestas y como convertirlas en
decisiones que impactan en el dia a
dia de una agencia.

El curso no trata de usar una
herramienta, sino de aprender a
pensar con ella. De integrar la IA
en nuestro proceso de reflexién y
planificacion.

Por otro lado, este enfoque tiene
un efecto colateral muy positivo:
nos obliga a profesionalizar el
pensamiento estratégico dentro de
la agencia. Ya no hablamos solo de
vender, sino de entender el porqué
de cada venta, el valor de cada
cliente y la rentabilidad de cada
decision. Esa es la diferencia entre
reaccionar y anticiparse.

En definitiva, la revision deja

de ser un tramite contable para
convertirse en una herramienta de
liderazgo.

El proximo paso, ahora, no es
mirar atras con nostalgia, sino
hacia adelante con claridad.

Este ano, hagamos lo que nunca
hicimos

Cada final de ano trae esa mezcla
de cansancio y vértigo. Hemos
sobrevivido a la temporada,
gestionado crisis, clientesy
cambios que parecian no tener fin.
Y, sin embargo, a menudo dejamos
pasar el momento mas valioso del
calendario: detenernos a pensar.

Mirar atras no es nostalgia. Es
estrategia.

Porque cuando analizamos con
calma todo lo que hemos hecho,
encontramos lecciones que valen
mas que cualquier curso, congreso
o fam trip.

Lo dificil es tener tiempo y método
para hacerlo.

Este ano tenemos la oportunidad
de cambiar eso. Podemos dejar de
improvisar y empezar a entender
con claridad qué funciona, qué no

y por qué.

Podemos usar la IA para ayudarnos
a ver patrones, descubrir
oportunidades, o simplemente
para confirmar que seguimos en el
camino correcto.

Y lo mejor de todo: hacerlo sin
complicaciones, desde nuestra
propia experiencia, con nuestras
cifras, nuestros clientes y nuestra
realidad.

La diferencia entre una agencia
que evoluciona y una que repite es
simple: una analiza, la otra asume.

Por eso, si este 2025 nos ha dejado
aprendizajes, 2026 deberia ser el
ano de aplicarlos con inteligencia.
Literalmente.

El futuro no se planifica con
deseos, sino con datos, criterioy
herramientas que nos ayuden a
pensar mejor.

Y, si algo hemos aprendido estos
anos, es que el cambio no espera: o
lo lideramos o lo seguimos.

Asi que hagamos algo distinto:
antes de lanzarnos a preparar
campanas, destinos o
presupuestos, dediquemos unas
horas a entender de verdad lo que
paso este ano.

Sera el mejor punto de partida
para todo lo que venga después.

Porque esta vez, si.
Vamos a hacer lo que nunca
hicimos: parar, analizar y mejorar.

Y al hacerlo, empezaremos el
nuevo ano con mas foco, mas
vision y, sobre todo, mas proposito.
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¢eFORMACION

VozIA: el Curso para Agencias de Viajes que

quieren disponer de un Agente de voz IA en
su plantilla

Aprende a disenar,
entrenar e integrar
un agente de voz con
IA que habla con tus
clientes, responde
dudas, capta datos,
gestiona llamadas

y libera tiempo a

tu equipo desde el
primer dia.

Tu cliente sigue
llamando... incluso
cuando ta no puedes
atender

En una agencia de viajes, las
oportunidades no se pierden solo
por precio. A veces ni siquiera
llegan a existir. Basta con un
teléfono que suena cuando

no hay nadie disponible, una
llamada entrante que se queda sin
respuesta, un “te lo miro y te
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devuelvo la llamada” que llega

demasiado tarde... o un cliente que
necesita atencion fuera del horario
y termina reservando en otro sitio.

Por tanto, no es solo un tema de
disponibilidad. Es un tema de
presencia, rapidez y capacidad de
respuesta en el momento exacto
en que el viajero esta listo para
hablar. Y mientras tu gestionas
expedientes, resuelves urgencias,
presentas propuestas o atiendes
a alguien en el mostrador, hay
llamadas que quedan en espera, sin
clasificar, sin seguimiento... y sin
venta.

Aqui es donde la IA deja de ser un
concepto futurista y pasa a ser algo
real, util y urgente. Porque ahora
existe la posibilidad de que una
agencia de viajes cuente con un
asistente de voz que responde de
forma natural, educada, eficaz y
alineada con tu estilo profesional,
capaz de atender en tu nombre,

hablar con claridad, recoger datos
y guiar al cliente... las 24 horas del
dia.

Y lo mejor no es solo que hable.

Es que entiende, pregunta, genera
oportunidades, toma notas, envia
correos y deriva cuando realmente
hace falta hablar con un agente
humano.

Asinace VozIA.

No como un robot, no como un
contestador automatico, sino

como una nueva forma de atender,
vender y acompanar sin estar atado
al teléfono.

Por qué las agencias de viajes
deben prepararse para la voz —y
no manana, sino ahora

Durante anos, la atencién
telefénica ha sido un punto

critico para cualquier agencia de
viajes. Sin embargo, el problema
no ha sido el teléfono, sino la
dependencia absoluta de la



disponibilidad humana: si habia
una persona libre, se atendia. Si
no la habia, se perdia una venta,
una reserva, una luna de miel, una
escapada, una familia entera.

Sin embargo, el cliente ha
cambiado. No quiere esperar.

Ni escribir largos correos. Ni
depender del horario comercial.
Quiere una respuesta agil. Quiere
hablar con alguien —aunque no
sea una persona, si la experiencia
es excelente— Quiere sentir que

al otro lado hay una agencia
profesional, preparada y resolutiva.
Porque si no lo sabes, en una
reciente encuesta realizada a miles
de potenciales turistas espanoles,
mas de 70% no tendrian ningtin
problema de dejarse asesorar por
una IA para sus vacaciones.

Por otro lado, el canal voz ha
vuelto a crecer. Especialmente
para compras de valor, como viajes
a medida, reservas familiares,
viajes de novios, circuitos o viajes
especiales. Cuando un viajero
llama, esta a un paso de convertir.
El problema no es la llamada. El
problema es no atenderla.

Aqui la TA ofrece algo que antes era
impensable:

una voz profesional, bien
entrenada, con tono natural, que
responde, recoge datos, pregunta
lo que hace falta, ofrece pasos
siguientes... y no se cansa, no se
colapsa, no se distrae.

VozIA no es el futuro. Es el
presente al que muy pocas
agencias estan accediendo todavia.
Y las que lo hagan primero no
solo ganaran tiempo: ganaran
liderazgo.

Qué aprenderas (y como lo
aplicaras desde el primer dia)
VozIA no es un curso técnico.
No necesitas saber programar,
no necesitas conocimientos
previos de TA y no vas a pasar
horas configurando sistemas
complejos. Lo que aprenderas
aqui esta disenado para que
cualquier agencia de viajes —
grande o pequena, independiente

o integrada en un grupo— pueda
crear su propio asistente de voz
profesional, usable, operativo y
alineado con su forma de atender
al cliente.

En primer lugar, aprenderas

como funciona realmente un
agente de voz: qué hay detras de su
arquitectura, como se combinan
la voz, 1a TA conversacional y el
sistema telefénico, y como esa
combinacion permite hablar de
forma fluida con clientes reales, en
llamadas entrantes y salientes.

A partir de ahi, trabajaras con
Elevenlabs para crear una voz
natural, agradable, profesional
y coherente con tu estilo. No
sera una voz genérica de robot,
sino una voz con tono, cadencia
y personalidad, capaz de sonar
como tu agencia habla en realidad,
incluso si quieres “exactamente
igual que ta, porque si, puedes
clonar tu voz”.

Por otro lado, aprenderas a
entrenar el asistente con contenido
real: tus productos, tus destinos,
tus FAQs, tus politicas internas, tus
mensajes comerciales e incluso

tus objeciones habituales. Esto lo
transforma en algo mas que un
contestador o un bot de reserva: se
convierte en una extension de tu
equipo de ventas.

Ademas, descubriras como
integrar el asistente en tu web
con un widget, como conectarlo a
un numero real para que atienda
llamadas de clientes, cobmo crear
flujos de conversacion, como
recoger datos clave, cobmo enviar
correos automaticos y como
derivar al agente humano cuando
llega el momento de cerrar la
venta.

Y todo con la posibilidad de activar
automatizaciones: notas internas,
confirmaciones, agenda, preventas
pendientes y seguimiento.

En definitiva, no solo aprenderas a
crear un agente de voz. Aprenderas
a convertirlo en una herramienta
comercial que trabaja para ti

mientras tu atiendes lo importante.

¢Para quién es este curso?

VozIA esta pensado para agencias
de viajes que ya han entendido algo
esencial: el tiempo es su recurso
mas valioso. Y la voz es un canal
que no pueden seguir dejando

sin estructura, sin respuesta o sin
seguimiento.

Es ideal para agencias que:

— Atienden muchas llamadas y no
siempre pueden responder.

— Trabajan con leads telefonicos
cualificados y quieren acelerar
cierres.

— Desean tener presencia real 24/7
sin ampliar plantilla.

— O simplemente saben que el
cliente no va a esperar a que les
devuelvan la llamada manana.

Por tanto, este curso es perfecto
tanto para directores de agencia
como para equipos comerciales,
responsables de ventas o agentes
que ya dominen la atencion al
cliente y quieran automatizarla sin
perder personalizacién.

Funciona para agencias con oficina
fisica, para agencias hibridas, para
minoristas con gran demanda,
para equipos que trabajan desde
casay para profesionales que han
entendido que estar disponible no
siempre significa estar presente.

No hace falta ser experto en
tecnologia.

Hace falta una vision clara: si el
cliente quiere hablar, tu agencia
debe poder responder.

Una metodologia clara, practicay
disenada para que actues rapido
En SoloAgentes Academy lo
tenemos claro: la formacion solo
sirve si mejora tu trabajo en la
agencia de viajes. Y VozIA lleva esa
filosofia al maximo.

Este curso esta dividido en
modulos breves, directos y
profundamente practicos. Cada
bloque se centra en un avance
concreto: un paso mas en tu agente
de voz. Nada de teoria vacia.
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Nada de conceptos abstractos que
después no sabras aplicar. Aqui
todo responde a una pregunta: ;y
esto como lo uso manana?

Veras ejemplos reales, aprenderas
paso a paso, crearas tu voz en
ElevenLabs, cargaras tu contenido
en IA, entrenaras respuestas,
probaras llamadas reales y
configuraras automatizaciones que
te permitiran trabajar mejor sin
anadir tareas ni procesos.

Ademas, no estaras solo. Tendras
tutorizacion humana, soporte
cercano y la posibilidad de validar
tus avances y recibir feedback
para asegurarte de que tu agente
de voz queda bien disenado, bien
entrenado y listo para trabajar.

Y, por si fuera poco, uno de los
modulos finales te guia en un plan:
como activar todo tu sistema en 72
horas.

Asi, el curso no se queda en la idea.
Se convierte en un resultado.

Modalidad, duracién y
bonificacion FUNDAE

VozIA es un curso 100% online,
flexible y realizado en el campus

de SoloAgentes Academy. Tiene
una duracién de 20 horas, incluye
tutorizacion, ejercicios practicos,
ejemplos reales y acceso a todos los
materiales durante 120 dias en la
modalidad de compra directa.

Si trabajas por cuenta ajena en
una agencia de viajes espanola,
puedes bonificar el curso al 100%
mediante FUNDAE, siguiendo

las fechas oficiales de inicio. Solo
necesitas reservar plaza, completar
el porcentaje minimo requerido

y aplicar la bonificacion en tu
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crédito formativo.

El precio del curso es de 225 € IVA
incluido, tanto en la modalidad
bonificada como en la directa. En
ambos casos, accedes al contenido
completo, al acompanamiento,

al soporte y a las plantillas que

te permitiran lanzar tu asistente
de voz operativo sin depender de
terceros.

En definitiva: naces con todo lo
que necesitas para construir y
ejecutar tu propio agente de voz
profesional.

Por qué este curso importa ahora
Hasta ahora, la voz dependia del
horario, de la disponibilidad del
personal y de algo ain mas fragil:
la energia del equipo. Sin embargo,
el cliente no espera. No le importa
si la agencia esta cerrada, si es
hora de comer o si el equipo esta
gestionando un bloqueo aéreo.

Por tanto, la pregunta ya no es si
una agencia de viajes puede seguir
atendiendo el teléfono “como
siempre”. La pregunta es si quiere
seguir perdiendo oportunidades
cada vez que suena una llamada y
no se responde al segundo intento.

Y algo mas: la voz no se esta
muriendo. Estd cambiando. Y esta
creciendo. Especialmente en un
contexto donde hay saturacion
digital, exceso de informacion

y necesidad de asesoramiento
experto.

Ahora es el momento de
adelantarse, de marcar diferencia
y de incorporar un sistema que
no llega a sustituir la atenciéon
humana —sino a reforzarla,
protegerla y complementarla.

VozIA no es futurismo. Es
adaptacion real al mercado que
viene.

Y las agencias que lo integren
ahora seran las que lideren
después.

Descarga el dossier y reserva tu
plaza preferente

Si quieres ver el temario completo,
conocer las herramientas
concretas que usaremos, ver
ejemplos de asistentes reales o
entender como se bonifica por
FUNDAE, puedes descargar el
dossier aqui:

[Descargar programacion 2026 |
PDF]

Y si quieres asegurarte prioridad
en la inscripcion, o que te avisemos
antes que a nadie cuando se abran
plazas:

tutoria@soloagentesacademy.
com
Asunto: Pre-reserva VozIA
Nombre de tu agencia y del
alumno.

El futuro atiende por voz. Pero no
lo hara solo.

Podrias seguir como siempre.
Podrias confiar en que el cliente
deje un mensaje. Podrias asumir
que “si no me pilla, ya llamara”.
Podrias pensar que esto es una
moda. Pero sabes que no lo es.

Un asistente de voz no llega a
quitar trabajo. Llega a liberar
tiempo.

No llega a reemplazar la venta
humana. Llega a prepararla.

No llega para sonar artificial.
Llega para sonar a tu agencia, en
cualquier momento.
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Noticias Relevantes
del Mes

Santander capitaliza el debate
turistico: CEAV refuerza la
unidad del sector en su 11
Encuentro Nacional

a capital cantabra se ha
convertido durante las
ultimas jornadas en el

epicentro estratégico del

turismo nacional.

La Confederacion Espanola de
Agencias de Viajes (CEAV), en
estrecha colaboracion con la
Asociacion de Agencias de Viajes
y Operadores de Turismo de
Cantabria (AAVOT), ha celebrado
con notable éxito de convocatoria
su Il Encuentro Nacional de
Asociaciones, una cita disenada
para vertebrar el sector y unificar
criterios ante los retos inminentes
del mercado.

En este sentido, el evento ha
servido para escenificar la robustez
del tejido asociativo espanol. Lejos
de ser una reunion protocolaria,

las jornadas de trabajo han
profundizado en la necesidad de
mantener una cohesion interna
inquebrantable. Los presidentes
y representantes de las distintas
asociaciones territoriales han
debatido sobre la importancia
de actuar como un bloque sdlido
frente a los cambios legislativos
europeos y las dindmicas de los
grandes proveedores globales,
reafirmando que la capilaridad
territorial es la mayor fortaleza de
la Confederacion.

Por otro lado, la eleccion de
Santander como sede ha contado
con un respaldo institucional
significativo. Autoridades locales y
autonémicas han acompanado a
la directiva de CEAV, encabezada
por su presidente Carlos Garrido,
reconociendo explicitamente

el papel del agente de viajes no
solo como vendedor, sino como
consultor y prescriptor esencial
para la desestacionalizacién y la
calidad del turismo en destinos
como el norte de Espana.

Finalmente, este II Encuentro
Nacional cierra sus puertas
enviando un mensaje de
optimismo al colectivo. Se
consolida asi un foro de
reflexion que ya se considera
indispensable en el calendario
anual, permitiendo trazar hojas
de ruta comunes que defienden
los intereses de las agencias desde
la unidad, la profesionalizacion
y la interlocucion directa con las
administraciones publicas.



LinkedIn para Agentes de
Viajes: como hacer que tu perfil
y el de tu agencia trabajen por ti

inkedIn no es solo

una red profesional:

es el espacio donde
se construye la
reputacion, se
genera confianza y
se abren oportunidades que rara
vez llegan por correo electrénico.

Durante mucho tiempo, LinkedIn
fue visto como un escaparate para
quien buscaba trabajo o queria

mostrar su trayectoria profesional.

Mas adelante, algunos comenzaron

a entender su potencial en el
terreno B2B, especialmente en
los departamentos corporativos y
en la venta de servicios MICE. Sin
embargo, esa vision sigue siendo
parcial y limitante.

La realidad es muy distinta. Segun
datos de LinkedIn, mas del 60

% de los usuarios activos entra a

la plataforma todos los dias, y el
tiempo medio de permanencia
supera los 7 minutos por sesion,
cifras muy superiores a otras
redes profesionales. Detras de
cada usuario hay un profesional
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que, aunque se conecta por
motivos laborales, sigue siendo
una persona con intereses,
aspiraciones... y vacaciones.

Por tanto, el mito de que LinkedIn
“solo sirve para empresas” ha
quedado obsoleto. Hoy es una red
donde un director financiero puede
descubrir un crucero para sus
proximas vacaciones familiares,
un agente de viajes independiente
puede conectar con un proveedor
de lujo, y un turoperador puede
inspirarse con la estrategia de un
DCM.

En definitiva, no hay una
separacion tan rigida entre lo
profesional y lo personal: LinkedIn
se ha convertido en el lugar donde
ambos mundos conviven con
naturalidad.

Ademas, hay un factor que juega
a favor del agente de viajes: el
contexto. En LinkedIn, quien
navega esta en horario laboral,
y eso cambia todo. Leer un post
sobre destinos, inspiracién o
nuevas tendencias no genera
distraccion, sino interés. Al

contrario de lo que ocurre en
redes como Instagram o Facebook,
donde las publicaciones de viajes
compiten con ocio, anuncios

y ruido visual, en LinkedIn la
atencion es mas pausada, mas
racional y, sobre todo, mas
receptiva.

Por eso, cualquier agencia —

ya venda viajes vacacionales o
corporativos— puede encontrar
en LinkedIn una fuente constante
de visibilidad y confianza. Aqui no
se trata de mostrar un producto,
sino de mostrar criterio, de
inspirar, educar y conectar con

el tipo de cliente que valora la
profesionalidad.

El cambio de mentalidad es el
primer paso: dejar de ver LinkedIn
como un espacio ajeno al turismo
y entender que, hoy, es el escenario
mas creible para construir
autoridad, generar confianza y
abrir oportunidades reales de
negocio.

En este articulo veremos como
aplicar esa vision tanto a tu perfil
personal como a la pagina de tu


https://youtu.be/Pug91z6mL-A

agencia, qué tipo de publicaciones
funcionan mejor, como ganar
visibilidad y qué errores conviene
evitar. Todo con ejemplos y
técnicas que puedes poner en
practica desde manana.

Tu perfil personal: vende sin
parecer que vendes

LinkedIn funciona como

una version profesional de tu
escaparate. No es un curriculo ni
un catalogo: es el lugar donde el
cliente —sea un viajero vacacional
o una empresa— puede hacerse
una idea rapida de quién eres, qué
aportas y por qué deberia confiar
en ti. En el turismo, la confianza
es la moneda mas valiosa, y en
LinkedIn se construye desde la
coherencia.

Tu perfil debe contar una historia,
no una lista de tareas. Una buena
fotografia, un titular claro y un
extracto bien redactado dicen

mas de ti que veinte publicaciones
promocionales. La clave esta en
lograr que, al entrar en tu perfil,
quien lo vea piense: “esta persona
sabe de viajes y se nota que disfruta
ayudando a otros a vivirlos”.

Por tanto, empieza por los basicos.
Una imagen profesional, luminosa,
que te muestre accesible, y un
banner que refuerce tu identidad
(por ejemplo, una foto de destino
con el logo de tu agencia o un lema
corto que refleje tu especialidad).
Son detalles simples, pero
transmiten mucho mas de lo que
parece.

El siguiente paso es el titular. Es
uno de los elementos mas potentes
y a la vez mas descuidados. En
lugar de limitarte a poner “Agente
de viajes en...” o “Responsable
comercial en...”, aprovecha ese
espacio para explicar qué haces
por tu cliente:

“Ayudo a viajeros y empresas a
organizar experiencias inicas con
eficiencia, seguridad y creatividad.”

Ese enfoque orientado al beneficio
activa el interés. No se trata de

vender, sino de mostrar utilidad.

Por otro lado, el extracto o

“Acerca de” es donde puedes
profundizar. Es tu oportunidad
de narrar en pocas lineas quién
eres, qué te apasiona del turismo
y como trabajas. Aqui si conviene
escribir en primera persona,

con naturalidad. Un texto breve
pero sincero conecta mucho mas
que uno perfecto y frio. Explica
como entiendes los viajes, qué

te diferencia y cémo acompanas
al cliente desde la primera
conversacion.

Ademas, LinkedIn te permite
anadir contenido destacado.
Aqui puedes colocar tus mejores
publicaciones, articulos o

incluso un PDF con propuestas o
testimonios. Si vendes vacacional,
sube imagenes o breves historias
de clientes satisfechos (sin datos
personales, claro). Si trabajas
B2B, comparte casos de éxito o
colaboraciones con partners. Lo
importante es que el visitante vea
prueba de tu experiencia real.

Por ultimo, la interaccién. Publicar
de vez en cuando es necesario,
pero comentar es aun mas eficaz.
Los comentarios muestran tu
criterio, amplian tu visibilidad

y fortalecen relaciones. Si ves
noticias del sector, publica tu
vision o aporta un dato util. Esa
constancia crea una imagen sélida
y coherente, muy superior a la de
quien solo aparece cuando quiere
vender.

Un perfil bien trabajado no

empuja al cliente; lo atrae. Refleja
profesionalidad, transmite pasion y
abre la puerta a oportunidades sin
pedirlas.

La pagina de tu agencia:
profesional, viva y coherente

Si el perfil personal es tu
escaparate, la pagina de empresa
es tu tienda abierta al publico. No
basta con que exista; tiene que
respirar actividad, coherencia

y proposito. Muchos agentes
crean la pagina de su agencia en
LinkedIn como un tramite, pero
luego la dejan en silencio. Y eso,
en la practica, equivale a tener una
oficina con las luces apagadas.

El primer paso es entender que

la pagina de empresa no debe
replicar lo que haces en otras
redes. Aqui no se trata de publicar
ofertas ni de llenar el muro de
promociones, sino de mostrar
conocimiento, actualidad y
cultura profesional. La agencia
que informa y opina, no solo la
que vende, genera autoridad y
confianza.

Por tanto, el texto del “Acerca de”
es clave. Debe explicar con claridad
a quién ayudas, qué tipo de viajes
organizas y cual es tu enfoque
diferencial. No hace falta un tono
corporativo ni grandilocuente;
basta con ser concreto y humano.
Por ejemplo:

“En [nombre de la agencia]
creemos que viajar es una forma
de crecer. Por eso ayudamos a
cada cliente —ya sea un viajero
individual o una empresa— a
planificar experiencias con sentido,
ajustadas a su tiempo y a sus
expectativas.”

Esa claridad genera conexion
instantanea.

Desde el punto de vista visual,

la coherencia con tu perfil
personal es esencial. Usa los
mismos colores, el mismo tono de
comunicacion y, si es posible, una
linea grafica similar en banners

o videos. Asi, cuando alguien

pasa de tu perfil a la pagina de la
agencia, percibe una continuidad
profesional.

Ahora bien, una pagina viva
necesita contenido. No se trata
de publicar todos los dias, sino de
hacerlo con estrategia. Lo ideal
es mantener una frecuencia de

2 0 3 publicaciones por semana,
combinando distintos tipos de
contenido:

Reflexiones breves sobre el sector.
Consejos de viaje utiles (sin parecer
publicitarios).

Noticias o hitos internos: nuevas
colaboraciones, certificaciones,
cursos, etc. Contenido visual con
rostros humanos: equipo, clientes,
o momentos de agencia.

La clave esta en la interaccién
cruzada. Publica desde la pagina
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de empresa, pero apdyala desde los
perfiles personales: da “me gusta”,
comenta y comparte. Cuando
varios miembros del equipo
interactuan, el algoritmo lo detecta
como contenido relevante y lo
amplifica.

También conviene animar al resto
de integrantes de la agencia, a
vincular su perfil personal con la
pagina. Eso multiplica la visibilidad
y genera coherencia interna.
LinkedIn no es una red donde

el logo brille por si solo; son las
personas quienes construyen la
marca.

Finalmente, no olvides la seccién
de “Destacados” o “Productos”.

Si ofreces servicios especificos

o experiencias tematicas, cada

una puede tener su propia ficha o
publicacién fijada. Asi el visitante
entiende, de un vistazo, qué puedes
hacer por éL

Una pagina cuidada, coherente y
activa transmite profesionalidad.
Y en turismo, esa sensacion de
profesionalidad es lo que separa
una agencia que inspira confianza
de otra que simplemente existe.

Estrategia de contenidos: el alma
detras de cada post

En LinkedIn, el contenido

no se mide por la cantidad

de publicaciones, sino por la
capacidad de conectar. Cada post
que compartes es una pequena
ventana a la forma en que
entiendes el turismo y en cémo
acompanas al cliente. Por eso,
mas que publicar por obligacién,
conviene publicar con intencion.

Un buen contenido no siempre
busca vender. A veces busca
inspirar, otras ensenar, y otras
simplemente recordar que detras
de una agencia hay personas que
viven el viaje igual que quienes lo
compran. Esa humanidad es lo que
diferencia una publicacién eficaz
de una anodina.

Por tanto, el primer paso para
construir una estrategia de
contenidos sélida es definir
qué quieres que la gente sienta
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o piense cuando te lee. Si eres

una agencia vacacional, puedes
transmitir ilusiéon, descubrimiento
o descanso. Si trabajas en el
segmento MICE o corporativo, la
confianza, la agilidad y la eficiencia
seran tus banderas. Lo importante
es que cada mensaje respire
coherencia con la promesa de
marca.

No hace falta reinventar la rueda.
Un calendario sencillo, con tres
tipos de contenido rotando, suele
funcionar muy bien:

Valor: consejos, analisis o
tendencias utiles para tus
seguidores.

Emocidn: relatos cortos de viajes,
clientes o aprendizajes.
Actualidad: novedades del sector,
promociones o noticias que afecten
a tu publico.

Sin embargo, el formato
importa. LinkedIn premia los
textos que invitan a detenerse,

no los mensajes publicitarios.
Las publicaciones extensas con
estructura narrativa (presentacion,
desarrollo, conclusion)

retienen mas al lector que un
simple parrafo informativo.
Acompanarlas con una imagen
humana —una mirada, un gesto,
una escena real— multiplica su
impacto.

Por otro lado, la frecuencia

ideal no es diaria. Dos o tres
publicaciones semanales son
suficientes para mantener
visibilidad sin saturar. Lo que
cuenta es la constancia: mejor tres
buenas historias al mes que diez
promociones olvidables.

También conviene planificar los
horarios. Los martes y jueves
entre las 9:00 y las 11:00 suelen ser
los momentos de mayor alcance
organico, aunque cada publico
tiene su propio ritmo. Observar
las estadisticas de la pagina y
adaptarse es parte de la estrategia.

Finalmente, hay un truco que
muchos agentes desconocen: las
primeras dos horas después de
publicar son decisivas. Si tiy tu
equipo reaccionais (me gusta,

comentarios, compartidos) en ese
intervalo, el algoritmo lo interpreta
como contenido relevante y

lo muestra a mas gente. Por

eso, coordinar a la oficina para
impulsar las publicaciones no es
un gesto interno: es una estrategia
de visibilidad.

En resumen, un post de agencia
eficaz combina tres ingredientes:
autenticidad, constancia

y participacién. No es una
cuestion de marketing, sino de
conversacion.

Visibilidad y networking: cémo
multiplicar tu alcance sin gastar
un euro

LinkedIn es, ante todo, una red
de personas. Los algoritmos
importan, pero las relaciones
importan mas. A diferencia de
otras plataformas, aqui no se trata
de llegar a miles de desconocidos,
sino de construir una red solida

y estratégica, formada por
quienes pueden abrirte puertas,
recomendarte o inspirarte.

El error mas comun de los agentes
de viajes es limitar sus conexiones
a colegas del sector. Eso esta

bien para aprender y compartir
experiencias, pero insuficiente

si lo que buscas es negocio. Una
estrategia inteligente combina
ambos mundos: por un lado, la
comunidad profesional que te

da visibilidad en el ecosistema
turistico; por otro, los potenciales
clientes —particulares o
empresas— que pueden necesitar
tus servicios.

Por tanto, empieza por revisar
a quién sigues y quién te sigue.
Si trabajas en vacacional,
conecta con responsables de
recursos humanos, gerentes,
emprendedores y profesionales
que viajan por ocio. Si tu
especialidad es el B2B, amplia
tu red con directivos de
eventos, responsables de viajes
corporativos, agencias receptivas
y turoperadores. Cuanto mas
segmentada sea tu red, mas
relevante serd tu contenido.

El siguiente paso es participar



activamente. No esperes a que te
vean: hazte visible comentando con
criterio en publicaciones de otros.
Cada comentario inteligente acttua
como un mini-anuncio gratuito.
Expresa tu punto de vista, aporta
un dato, reconoce el trabajo de
otro profesional. En LinkedIn,
comentar bien vale mas que
publicar mucho.

También puedes aprovechar los
grupos. Existen comunidades
especializadas en turismo,
marketing o liderazgo donde tus
aportaciones pueden posicionarte
como referente. No vayas a
vender, sino a conversar. Quien
aporte valor sera recordado
cuando alguien necesite una
recomendacion.

Los mensajes privados, por

su parte, deben ser naturales

y personales. Nada de copiar
plantillas de venta. Un simple
“Hola, he visto que trabajas en...

y me ha gustado tu publicacion
sobre...” puede abrir una relacién
profesional duradera. La clave esta
en la empatia: primero conecta,
después propon.

No olvides los hashtags. Aunque
no son determinantes, ayudan al
algoritmo a clasificar tu contenido.
Dos o tres por publicacién

bastan, y deben ser especificos:
#Turismo, #AgenciasDeViajes,
#MarketingTuristico, por ejemplo.
Mas de cinco suelen restar eficacia.

Finalmente, recuerda que la
visibilidad no se construye solo con
publicaciones, sino con reputacién
digital. Cuida como respondes,
como agradeces y como reconoces
el trabajo de otros. En LinkedIn,

lo que haces cuando nadie te mira
vale tanto como lo que publicas.

Errores que matan tu presencia
en LinkedIn

LinkedIn es una red que perdona
la falta de experiencia, pero no la
falta de coherencia. No hace falta
saberlo todo para destacar, pero si
cuidar los detalles que separan a
un profesional visible de uno que
pasa inadvertido.

El primer error, y quiza el mas
comun, es tratar LinkedIn como si
fuera Facebook. Publicar memes,
frases vacias o fotografias sin
contexto resta credibilidad. Eso no
significa que no puedas mostrar
cercania o humor, sino que

cada publicacion debe tener un
propésito claro: inspirar, informar
0 conectar - aunque también solo
puede buscar entretener - con tu
publico profesional.

El segundo error es no tener

una identidad visual definida.

Un banner genérico, un logotipo
pixelado o un estilo grafico
incoherente entre la pagina de
empresa y el perfil personal
transmite desorden. En cambio,
mantener colores, tipografia y tono
coherentes genera una sensacion
de profesionalidad inmediata,
incluso antes de leer una palabra.

También hay quienes cometen

el error contrario: no publicar
nunca. Tener una cuenta inactiva
equivale a decir “no tengo nada
que aportar”. En el turismo, donde
la confianza se gana con la voz y la
experiencia, el silencio digital es
casi un suicidio comercial. Aunque
publiques solo una vez al mes,
hazlo con sentido. Una reflexién
real, una historia, un aprendizaje...
valen mas que cien dias de
ausencia.

Otro error frecuente es usar
LinkedIn tnicamente para
promocionar productos o servicios.
Si cada post suena a anuncio, el
publico desconecta. Vender sin
contexto es contraproducente. En
cambio, mostrar como ayudas, qué
problema resuelves o qué te inspira
a trabajar en lo que haces genera
curiosidad y empatia.

Por otro lado, muchos agentes
ignoran las estadisticas. LinkedIn
ofrece métricas valiosas sobre
quién ve tus publicaciones, desde
qué sectores o paises. Revisarlas
una vez al mes te permitira ajustar
tu discurso y saber si realmente
estas llegando al publico adecuado.
La analitica no es fria si la usas
para entender mejor a las personas
que te leen.

Finalmente, el error mas grave:
no responder a los comentarios

o mensajes. La conversacion es

el alma de esta red. Si alguien

te dedica tiempo para opinar,
agradecer o preguntar, responder
es una forma de respeto. Y en

ese gesto sencillo se esconde la
diferencia entre un contacto y una
relacion profesional duradera.

LinkedIn no castiga los errores,
pero premia la autenticidad. El
truco no esta en parecer perfecto,
sino en ser constante, accesible y
coherente. Quien actda asi no solo
gana visibilidad, sino reputacion.

La confianza se construye cada
dia

LinkedIn no es un catalogo ni

un tablén de anuncios: es una
conversacion continua. Cada
publicacién, cada comentario y
cada reaccion contribuyen a una
percepcién mas profunda de quién
eres como profesional y de qué
representa tu agencia.

La confianza no se gana en un post
viral; se construye en la constancia.
En aparecer incluso cuando no
hay nada que vender, en compartir
sin esperar retorno inmediato, en
ofrecer una mirada propia sobre

lo que ocurre en el turismo y en el
mundo.

Por otro lado, el tiempo juega

a favor de quien persevera. Un
perfil que crece poco a poco, que
mantiene coherencia entre lo
que dice y lo que hace, termina
siendo referencia para clientes
y colegas. Y cuando eso ocurre,
las oportunidades no se buscan:
llegan.

Ahora es el momento de usarlo
como merece: no para hablar
de productos, sino para hablar
de personas, experienciasy
conocimiento.

Porque en turismo, como en la

vida, quien inspira confianza no
necesita gritar para ser escuchado.
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Domina Linked[)): La Guia
Definitiva para Agentes de Viajes
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Donde tus viajeros vivan un
nuevo capitulo en cada destino
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¢eFORMACION

OnboardIA: el Curso para Agencias
de Viajes que crea un FormadorIAy

escala sin depender del equipo

Crea tu propio

sistema de formacion
inteligente para nuevos
agentes: automatiza el
onboarding, refuerza tu
metodologia de ventas y
libera tiempo del equipo
sin perder calidad.

El tiempo de “quién ensena al
nuevo” se ha terminado

En el dia a dia de una agencia de
viajes hay una verdad silenciosa
que todos conocen: formar a un
nuevo agente requiere tiempo,
paciencia y un nivel de energia que
muchas veces el equipo no tiene.
Entre atender al publico, seguir
expedientes, gestionar proveedores,
pelear tarifas, responder
WhatsApps, revisar condiciones

o trabajar una preventa... ;jquién
tiene espacio para ensenar paso a
paso cémo se vende, qué se vende y
por qué se vende?
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Durante anos, el onboarding en las
agencias ha funcionado a base de
buena voluntad, sacrificio interno y
dependencia total de los seniors:

— “Ven, siéntate a mi lado.”

— “Mira cémo lo hago yo.”

— “Ya lo iras pillando.”

— “Si tienes dudas, pregunta.”

Pero ese modelo tiene un limite.
Escala mal, agota al equipo y deja
la calidad formativa a merced de
quien tenga hueco. Y en el nuevo
contexto del sector —con mas
competencia, mas canales, mas
producto y mas complejidad en la
venta— ya no basta con que alguien
“aprenda por osmosis”.

Aqui es donde nace OnboardIA.

Este curso no te ensena
simplemente a usar IA. Te guia
para construir tu propio formador
inteligente, disenado a medida
para tu agencia de viajes: con tu
forma de atender, tus destinos
prioritarios, tus argumentarios, tus

proveedores y tus objeciones reales
de venta.

Por tanto, ya no dependeras

de tener siempre un veterano
disponible. Ya no perderas semanas
en explicar lo mismo una y otra
vez. Ya no tendras que elegir entre
vender y formar: podras hacer
ambas cosas sin sacrificar tiempo
ni calidad.

OnboardIA convierte el
conocimiento de tu agencia en un
recurso vivo, actualizable y siempre
disponible. Asi, cada nuevo agente
entra mejor, mas rapido y con mas
seguridad. Y tu equipo respira.

Por qué una agencia de

viajes necesita OnboardIA
(especialmente ahora)

El sector esta cambiando. Las
agencias de viajes estan vendiendo
mas, si, pero también estan
incorporando mas tecnologia, mas
herramientas, mas producto y mas
canales de venta. Y eso significa



que el onboarding se ha vuelto
mas critico que nunca. No basta
con contratar. Hay que formar
bien. Formar rapido. Formar sin
friccion.

Sin embargo, la mayoria de las
agencias siguen atrapadas en un
mismo punto:

— o dependen de personas clave
que no dan abasto,

— o improvisan formaciones
incompletas,

— o dejan que el nuevo agente
“aprenda sobre la marcha”.

El resultado siempre es el mismo:
un crecimiento que se frena desde
dentro.

Por otro lado, el mercado no
espera. Mientras una agencia tarda
tres meses en hacer que un nuevo
agente se vuelva minimamente
operativo, otra puede tenerlo
vendiendo en semanas gracias

a un sistema de transmision del
conocimiento bien disenado... o
mejor aun, apoyado en IA.

Aqui es cuando surge el valor real
de OnboardIA.

Este curso te permite crear un
formador inteligente que explica
tu negocio, ensena tus productos,
guia la forma de vender y evalua
lo aprendido. Y lo hace sin
saturar a nadie, sin depender

de la agenda de los seniors y sin
perder la esencia comercial que te
diferencia.

Ademas, OnboardIA te ayuda

a hacer algo mas profundo y
estratégico: revisar tu propio
método. Porque al disenar tu
formador IA, también depuras tus
procesos, clarificas tus argumentos
y mejoras la forma en que
transmites valor.

En definitiva, si tu agencia

quiere crecer, profesionalizarse,
incorporar talento o prepararse
para el 2026 sin cuellos de botella,
este curso no es una opcion. Es una
ventaja.

Qué aprenderas (y como lo
aplicaras desde el primer dia)

OnboardIA no es un curso teoérico
ni un repaso tecnolédgico. Su
proposito es claro: ayudarte a
construir un sistema de formacion
inteligente que funcione como

un formador interno basado

en IA, adaptado a tu agencia de
viajes, con tu forma de vender y tu
manera de atender. Sin plantillas
genéricas. Sin ejemplos abstractos.
Sin hablarle a un “sector turistico
imaginario”, sino a tu realidad.

Alo largo del curso aprenderas
a definir el esqueleto de ese
formador: cual sera su tono, qué
tipo de agente debe entrenar,
qué contenidos debe priorizar

y como debe corregir. A partir
de ahi, empezaras a cargar en él
toda la informacioén estratégica
que necesitas transmitir a
cualquier incorporacioén: producto,
destinos, estilo de atencion,
valores diferenciales, margenes,
proveedores prioritarios y
objeciones reales del dia a dia.

Por otro lado, descubriras como
entrenar al Formador IA para que
detecte fortalezas y debilidades en
el nuevo agente, identifique si ha
comprendido la oferta, evaltie su
empatia o mida la calidad de sus
respuestas ante objeciones tipicas
del mostrador, del teléfono o de
WhatsApp.

Y lo mejor es que no te limita.
Puedes crear distintos niveles:
uno para nuevos agentes sin
experiencia, otro para juniors que
necesiten dar un salto, otro para
formacién continua del equipo
actual o incluso uno especifico
para la temporada alta.

En definitiva, OnboardIA no solo te
ensena a usar la IA.

Te ensena a convertirla en una
extension de tu agencia: una que
da la bienvenida, forma, evalua,
corrige y refuerza —mientras tu
vendes, gestionas, lideras y creces.

¢Para quién es este curso?
OnboardIA esta disenado para
cualquier agencia de viajes que
quiera crecer sin ahogarse. No
importa si estas incorporando
personal por primera vez en

anos, si gestionas un equipo en
expansion, si eres parte de un
grupo de gestion o si simplemente
quieres dejar de improvisar cada
vez que alguien nuevo entra por la
puerta.

Es ideal para quienes conocen bien
una verdad silenciosa del sector:
no hay nada mas caro que un mal
onboarding.

Por tanto, este curso es para ti si:

— Diriges una agencia de viajes y
te falta tiempo para formar.

— Eres responsable de ventas y
siempre acabas asumiendo la
ensenanza.

— Has incorporado nuevos agentes
y te preocupa que repitan errores.
— Gestionas un equipo sénior que
ya no puede “encargarse” de nadie
mas.

— Sabes que tu método funciona,
pero no tienes como transmitirlo
bien.

— O simplemente quieres
profesionalizar la formacion
interna.

No necesitas haber usado IA antes.
No necesitas conocimientos
técnicos.

Solo necesitas algo que toda buena
agencia ya tiene: criterio comercial
y ganas de mejorar.

Una metodologia practica

para agencias reales, no para
manuales tedricos

Si algo distingue a la formacion

en SoloAgentes Academy, es

esto: todo lo que aprendes sirve
para trabajar mejor manana. Y
OnboardIA sigue esa misma logica.

El curso se divide en bloques
claros, con instrucciones aplicadas
y ejemplos reales de cémo integrar
tu contenido, tus protocolos,

tus destinos y tus objetivos en

un Formador IA funcional. No
hablamos de lo que “podrias llegar
a hacer”: hablamos de lo que

vas a construir paso a paso, con
acompanamiento, explicaciones
concretas y plantillas que podras
adaptar a tu propio estilo.

Ademas, cada tema incluye
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ejercicios practicos con resultados
tangibles:

— un roleplay simulado con
respuesta evaluada,

— un test automatico,

— un bloque de informacién
estructurado,

— o un fragmento del formador ya
configurado.

Por otro lado, no estaras solo.
Tendras acceso a tutorizacion real,
soporte humano y la posibilidad de
revisar tus avances para asegurar
que tu Formador IA queda listo,
coherente y alineado con el ADN
de tu agencia de viajes.

En resumen, OnboardIA no es una
formacién que alguien “estudia”.
Es una herramienta que alguien
crea, monta, integra y deja
funcionando.

Modalidad, duracion y como
bonificarlo al 100%

OnboardIA es un curso online,
flexible y accesible, con una
duracién de 20 horas, disenado
para que puedas avanzar a tu
ritmo sin interrupciones y desde
cualquier dispositivo. Al inscribirte
tendras acceso durante 120 dias en
la modalidad de compra directa,
lo que te permite estudiar cuando
quieras, sin plazos rigidos ni temas
bloqueados.

Sin embargo, si trabajas por
cuenta ajena en una agencia de
viajes espanola, puedes bonificar el
curso al 100% a través de FUNDAE.
Solo debes elegir una convocatoria
oficial, completar el curso dentro
de los tiempos asignados y superar
al menos el 75% del contenido.
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El precio es de 225 € IVA incluido.
Y tanto si eliges modalidad
bonificada como directa, tendras
acceso a todos los recursos, videos,
plantillas, ejercicios, tutorizacion y
soporte académico.

En definitiva: no necesitas pedir
permiso al calendario ni al
presupuesto.

Solo necesitas dar el paso.

Por qué este es el momento

Los proximos anos seran decisivos
para el sector. No solo por los
cambios tecnoldgicos, sino por el
relevo profesional que ya esta en
marcha. Nuevas incorporaciones,

nuevos perfiles, nuevas exigencias...

y mas competencia que nunca.

Por tanto, no basta con “formar
cuando toque”. Ahora es cuando
se decide quién llegara al verano
con un equipo agil, autbnomo

y preparado... y quién seguira
dependiendo del mismo nticleo de
siempre.

OnboardIA te permite adelantarte.
Te da una herramienta escalable.
Te ayuda a documentar tu forma
de vender.

Y libera tiempo —mucho tiempo—
para tus mejores profesionales.

Por otro lado, no se trata solo de
eficiencia. También se trata de
reputacion interna, retencion y
cultura. Un agente bien formado
se queda. Un agente que entra
perdido o mal guiado, no.

Ahora puedes evitarlo.

Descarga la informacion
completa y activa tu pre-reserva

Si quieres ver el temario completo,
revisar el enfoque de cada modulo,
conocer los requisitos FUNDAE o
ver casos practicos de aplicacion,
puedes descargar el dossier oficial
aqui:

[Descargar programacion
CURSOS PARA AGENTES DE
VIAJES 2026 | PDF]

Y si deseas asegurarte prioridad
en el curso —o que te avisemos
antes que a nadie cuando se
abran plazas—, solo tienes que
escribirnos:

tutoria@soloagentesacademy.com
Asunto: Pre-reserva OnboardIA
Y el nombre de tu agencia

La mejor formacion no sustituye
anadie. Libera a todos.

Podrias seguir formando como
siempre.

Podrias asumir que “no hay otra
forma”.

Podrias esperar a tener mas
tiempo, mas personal o mas calma.

Pero sabes que ese momento
nunca llega.

OnboardIA no viene a reemplazar
ni a complicar.

Viene a reforzar, multiplicar y
profesionalizar lo que ya funciona.
Viene a facilitar lo que mas cuesta:
transmitir bien lo que hace tnica a
tu agencia.

Porque crecer no es vender mas.
Crecer es conseguir que otros
vendan tan bien como tu.

Y ahora, por fin, puedes hacerlo
sin frenar tu ritmo.
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Liderazgo Empresarial Turistico:
Como Guiar tu Agencia hacia el Exito

Claves practicas
para liderar

una agencia de
viajes con vision,
adaptabilidad

y el apoyo de

la inteligencia
artificial.

Liderar una agencia de viajes hoy
no se parece en nada a lo que era
hace diez anos. El entorno es mas
dinamico, el cliente mas exigente y
la competencia mas variada. Ya no
basta con tener un buen producto:
un lider en turismo debe saber
inspirar a su equipo, adaptarse

a cambios constantes y tomar
decisiones rapidas y acertadas.

El liderazgo empresarial turistico

implica tener vision de futuro,
crear un entorno donde el equipo
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rinda al maximo y, al mismo
tiempo, mantener la conexion con
las necesidades del cliente. Esto
significa aprender a anticiparse,
innovar en la forma de vender y
apoyarse en herramientas que
optimicen cada decision.

La inteligencia artificial se ha
convertido en una aliada clave
para quienes dirigen agencias de
viajes. Permite analizar datos en
tiempo real, personalizar el trato
al cliente y ofrecer soluciones
creativas con agilidad. En el curso
DOMINA ChatGPT, disponible

en soloagentesacademy.com,
mostramos cémo incorporar

la IA en el liderazgo diario para
impulsar la productividad, mejorar
la comunicacién y abrir nuevas
oportunidades de negocio.

En un mercado en constante
evolucidn, liderar con éxito es
mucho mas que gestionar: es
inspirar, adaptarse y guiar a la
agencia hacia el crecimiento
sostenible.

Qué significa liderar hoy en
turismo

En el contexto actual, liderar
una agencia de viajes va mucho
mas alla de organizar tareas y
supervisar resultados. Un lider
turistico debe ser estratega,
motivador, formador, y a la vez,
un puente entre el equipo, los
proveedores y el cliente final.

Hoy, el liderazgo en turismo
implica:

Vision y adaptabilidad: entender
hacia donde se mueve el mercado
y ajustar la estrategia de la agencia
para anticiparse a los cambios.

Inspiracion y cohesion del

equipo: fomentar un ambiente de
colaboracion donde cada agente se
sienta parte del éxito.

Orientacion al cliente: poner al
viajero en el centro de todas las
decisiones, desde la eleccion de
productos hasta el diseno de la
experiencia de venta.


https://youtu.be/c3AFyHUijAg

Innovacion constante: incorporar
nuevas herramientas, procesos y
tendencias para diferenciarse en un
mercado saturado.

Ademas, el lider actual debe
entender que su papel no es “estar
en todo”, sino facilitar que todo
funcione. Esto significa delegar

con criterio, dar autonomia a

los agentes y garantizar que el
equipo cuenta con los recursos y la
formacion necesarios para rendir al
maximo.

La inteligencia artificial esta
transformando este rol, ya que
proporciona informacion en
tiempo real para tomar decisiones
mas rapidas y precisas. Un lider que
sabe aprovechar datos, automatizar
tareas y personalizar acciones con
herramientas como ChatGPT, gana
una ventaja competitiva clara.

En definitiva, liderar hoy en
turismo es tener la capacidad de
guiar a la agencia hacia el futuro,
combinando visidn estratégica,
gestion de personas y tecnologia.

Ventajas de un liderazgo moderno
en agencias de viajes

Adoptar un estilo de liderazgo
adaptado a las exigencias actuales
del turismo genera beneficios que
se notan en todos los niveles: desde
el ambiente interno hasta la cuenta
de resultados.

Mayor motivacion y retencion del
talento

Un equipo que se siente escuchado,
valorado y respaldado por su lider
trabaja con mas compromiso. Esto
no solo mejora el rendimiento
diario, sino que reduce la rotacion
de personal, un aspecto clave en
un sector donde la experiencia y

el conocimiento del producto son
vitales.

Mejora en la experiencia del cliente
Cuando el liderazgo fomenta
procesos claros, formacion
continua y una mentalidad
orientada al servicio, el cliente
recibe una atencién mas agil,
personalizada y coherente. Y un
cliente satisfecho es un cliente que
repite y recomienda.

Capacidad de adaptacion ante
cambios

El mercado turistico puede cambiar
de un dia para otro: restricciones de
viaje, nuevas tendencias, irrupcion
de competidores digitales. Un
liderazgo moderno asegura que

la agencia reaccione rapido y
mantenga la estabilidad interna en
momentos de incertidumbre.

Innovacion constante

Un lider que promueve la
curiosidad y la apertura al cambio
impulsa la incorporacién de nuevas
herramientas y estrategias. Esto
mantiene a la agencia un paso por
delante de la competencia.

Mayor rentabilidad

La combinacion de procesos
optimizados, equipo motivado
y decisiones rapidas aumenta
la eficiencia y la eficacia, lo que
se traduce directamente en mas
ventas y mejores margenes.

La inteligencia artificial multiplica
estas ventajas al proporcionar
informacion en tiempo real,
identificar oportunidades de venta y
automatizar tareas administrativas.
Asi, el lider puede centrarse en lo
que realmente importa: dirigir,
inspirar y hacer crecer la agencia.

Inspiraciones reales: acciones que
puede poner en marcha un lider
turistico

Un liderazgo efectivo no se

mide solo por las palabras, sino
por las acciones concretas que
transforman el dia a dia de la
agencia. Aqui tienes iniciativas que
cualquier lider puede aplicar para
inspirar a su equipo y fortalecer

la posicion de la agencia en el
mercado:

1. Reuniones breves pero
estratégicas

Establecer encuentros cortos
semanales para revisar objetivos,
detectar bloqueos y celebrar logros.
Esto mantiene al equipo alineado

y motivado sin interrumpir
demasiado la operativa.

2. Formacion continua orientada a
resultados
Invertir en capacitaciones que

realmente impacten en las ventas
y en la calidad del servicio, desde
habilidades comerciales hasta

el uso de herramientas como
ChatGPT para optimizar procesos.

3. Comunicacion clara y
bidireccional

Un lider moderno escucha tanto
como habla. Crear canales de
feedback donde el equipo pueda
proponer mejoras y expresar
inquietudes fomenta la implicacion
y la confianza.

4. Cultura de innovacién
Animar a los agentes a probar
nuevas ideas de captacion o
fidelizacion, incluso en formato
piloto, para evaluar su impacto
antes de escalarlas.

5. Uso estratégico de la tecnologia
Integrar soluciones digitales y

de inteligencia artificial para
centralizar la informacion del
cliente, agilizar presupuestos y
mejorar la atencién. Un equipo que
cuenta con herramientas eficientes
trabaja con mas confianza y menos
estres.

6. Reconocimiento del esfuerzo
Celebrar los logros, grandes o
pequenos, refuerza el compromiso.
El reconocimiento puede ser tan
simple como un agradecimiento
publico en una reunion o un
mensaje personalizado.

Estas acciones, aplicadas con
constancia, no solo mejoran el
ambiente de trabajo, sino que se
reflejan en un servicio mas agil,
personalizado y competitivo para el
cliente final.

Coémo potenciar tu liderazgo con
inteligencia artificial

La inteligencia artificial no
sustituye al liderazgo, pero si lo
amplifica. Un lider que sabe como
integrarla en su dia a dia puede
tomar decisiones mas rapidas,
optimizar procesos y liberar tiempo
para tareas estratégicas.

Analisis en tiempo real

Con herramientas de IA, puedes
obtener datos actualizados sobre
ventas, comportamiento de clientes
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y tendencias de mercado. Esto te
permite ajustar tu estrategia en
cuestion de horas, no de semanas.

Automatizacion de tareas
repetitivas

Desde la elaboracion de
presupuestos hasta la respuesta a
preguntas frecuentes, la IA puede
encargarse de procesos mecanicos
para que tu equipo se concentre
en lo que aporta mas valor: la
atencion personalizada y la venta
consultiva.

Personalizacion extrema

La IA puede ayudarte a crear
mensajes y ofertas adaptados a
cada cliente segun su historial,
intereses y comportamiento. Esto
mejora la experiencia del viajero
y aumenta la probabilidad de
conversion.

Mejora en la formacién del equipo
Un lider que usa IA para entrenar
a sus agentes (por ejemplo,
simulando conversaciones con
clientes o generando material de
aprendizaje) acelera el desarrollo
profesional y la confianza del
equipo.

En el curso DOMINA ChatGPT,

disponible en soloagentesacademy.

com, mostramos como un lider
turistico puede usar la IA para
inspirar a su equipo, detectar
oportunidades de negocio y tomar

decisiones estratégicas basadas en
datos reales.

Integrar la inteligencia artificial
en el liderazgo no es cuestién de
tamano de la agencia, sino de
mentalidad. Las agencias que
empiecen hoy a hacerlo estaran
mejor preparadas para cualquier
cambio del mercado.

Guia practica para liderar con
éxito

Un liderazgo efectivo no se
improvisa, pero si puede
construirse siguiendo un plan
claro. Estas pautas te ayudaran a
consolidar tu papel como lider y
a generar un impacto real en tu
agencia de viajes.

1. Define tu vision y compartela
El equipo necesita saber hacia
donde va la agencia. Establece
objetivos claros —tanto de ventas
como de calidad de servicio—y

comunicalos de forma inspiradora.

2. Conoce a tu equipo en
profundidad

Mas alla de sus habilidades
técnicas, entiende sus
motivaciones, fortalezas y areas
de mejora. Esto te permitira
asignar tareas estratégicamente y
potenciar su rendimiento.

3. Crea un plan de desarrollo
continuo
Establece un calendario de

formacion que incluya tanto
conocimientos de producto como
habilidades blandas y uso de
herramientas tecnoldgicas.

4. Establece métricas y haz
seguimiento

Mide el progreso de la agencia
con indicadores claros: ventas por
agente, indice de satisfaccién del
cliente, tiempos de respuesta...
Analiza los resultados y ajusta la
estrategia.

5. Aprovecha la IA como asistente
de liderazgo

Usa inteligencia artificial para
preparar reuniones, analizar datos
y generar ideas para campanas.
Herramientas como ChatGPT
pueden ayudarte a anticipar
objeciones de clientes, elaborar
guiones de venta y optimizar la
comunicacion interna.

6. Fomenta una cultura de
feedback

Crea espacios donde el equipo
pueda compartir ideas y
sugerencias sin miedo a
represalias. Escuchar activamente
es clave para mejorar procesos y
reforzar la cohesion.

7. Celebra los logros y aprende de
los fracasos

Reconoce publicamente los éxitos
y analiza con el equipo los errores
como oportunidades de mejora.




Cuando esta guia se convierte en
una practica diaria, el liderazgo
deja de ser una tarea puntual para
convertirse en una dinamica que
impulsa a toda la agencia.

Medicion del impacto: KPIs de
liderazgo eficaz

Liderar con éxito no es solo
cuestion de sensaciones; es
imprescindible contar con
métricas que respalden los
avances. Medir el impacto de tu
liderazgo te permite saber qué
funciona, qué necesita ajustes y
como evoluciona tu agencia con el
tiempo.

Satisfaccion del cliente (NPS o
encuestas internas)

Un liderazgo efectivo se traduce en
clientes mas satisfechos. Evalua de
forma periddica la experiencia del
viajero, desde la atencion inicial
hasta el seguimiento postventa.

Rendimiento comercial

Analiza la evolucion de las ventas,
la conversion de presupuestos y el
ticket medio. Un buen liderazgo
fomenta estrategias comerciales
mas efectivas y un mejor cierre de
operaciones.

Productividad del equipo

Mide la cantidad y calidad de las
tareas realizadas. Herramientas
de IA pueden ayudarte a registrar
tiempos y detectar areas de

mejora.

Clima laboral

La rotacion de personal, el
absentismo o la participacion
en formaciones son indicadores

claros del compromiso del equipo.

Nivel de innovacién

Cuenta cuantas iniciativas nuevas
se ponen en marcha al anoy
cuantas de ellas se consolidan.
Un liderazgo moderno impulsa la
creatividad y la experimentacion.

Eficiencia en procesos

Revisa la reduccién de tiempos
de respuesta, la simplificacion
de tramites y la disminucion de
errores.

La inteligencia artificial facilita
este seguimiento al automatizar
la recogida y analisis de datos. En
DOMINA ChatGPT, disponible

en soloagentesacademy.com,
mostramos cOmo integrar estos
KPIs en tu estrategia de liderazgo
para tomar decisiones basadas en
evidencias, no en intuiciones.

El momento de liderar es ahora
El turismo vive una etapa de
cambios acelerados, y en este
contexto, el liderazgo no es una
opcion: es una necesidad. Las
agencias que prosperan son
aquellas donde el lider no solo

gestiona, sino que inspira, conecta

y abre caminos.

No importa si diriges una pequena
oficina o una red con decenas

de agentes: el liderazgo efectivo
empieza con una decision personal
de dar lo mejor de ti y exigir lo
mejor de tu equipo. La diferencia
entre una agencia que sobrevive y
otra que crece radica en la visién y
la determinacion de quien esta al
frente.

La inteligencia artificial ya esta
aqui para ayudarte a multiplicar
tu capacidad de analisis,
comunicacion y creatividad.
Herramientas como ChatGPT

te permiten entender mejor a

tus clientes, formar a tu equipo
con rapidez y tomar decisiones
respaldadas por datos. No se trata
de reemplazar el talento humano,
sino de potenciarlo.

Si quieres aprender a integrar

la IA en tu estilo de liderazgo y
convertirla en tu mejor aliada,

el curso DOMINA ChatGPT,
disponible en soloagentesacademy.
com, es el siguiente paso légico.

El futuro de tu agencia no se
escribe solo: lo escribes tu, cada
dia, con cada decision. Y hoy es un
buen dia para empezar.
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Avoris redobla su apuesta digital:
Tomeu Bennasar toma el mando
de la estrategia online y el

producto dinamico

Avoris Corporaciéon Empresarial
ha protagonizado uno de los
movimientos directivos mas
relevantes del cierre de ano en el
sector turistico espanol.

El grupo ha confirmado la
incorporacion de Tomeu Bennasar
a su cupula ejecutiva, designandolo
como nuevo director general de
Producto Dinamico y Online.

Con este fichaje, la compania no
solo suma talento, sino que envia
un mensaje claro al mercado
sobre su intencion de liderar la
transformacion tecnologica y la
venta digital en la industria.

En este sentido, la llegada de
Bennasar se interpreta como una
maniobra estratégica de alto calado
debido a su dilatada trayectoria y
su perfil hibrido, que combina un
profundo conocimiento del negocio

turistico tradicional con una
expertise tecnoldgica de primer
nivel. El directivo aterriza en Avoris
tras su etapa como CEO de Soltour
(Grupo Pinero) y, anteriormente,
como maximo responsable de
Logitravel, antecedentes que lo
avalan como una de las figuras
mas autorizadas en el &mbito

de la distribucion online y la
paquetizacion dinamica.

Por otro lado, sus nuevas funciones
en Avoris seran transversales

y criticas para el crecimiento

del grupo. Bennasar asumira la
responsabilidad de potenciar todos
los canales de venta digitales,

asi como de optimizar el area de
producto dindmico, una division
clave para competir en agilidad y
personalizacion de oferta frente

a las OTAs globales. Juan Carlos
Gonzalez, director general de
Avoris, ha destacado que esta

incorporacion permitira al grupo
dar “un nuevo impulso” a su
ecosistema digital, aprovechando
la vision innovadora del nuevo
directivo para maximizar la
rentabilidad de estos canales.

Finalmente, este nombramiento
se enmarca dentro de un proceso
mas amplio de refuerzo del equipo
directivo de Avoris, que busca
blindar su liderazgo en todas las
areas de negocio.

Bennasar, por su parte, ha
manifestado su entusiasmo por
sumarse a un proyecto lider,
asumiendo el reto de aportar su
experiencia para consolidar la
posicion de vanguardia tecnologica
del grupo en un mercado cada vez
mas digitalizado y competitivo.
ompetitivo y exigente.
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Vender mas viajes con UGC:

Fotos y resenas para agencias

Convierte fotos,
videos y resenas
reales de tus viajeros
en un motor de
ventas: activa UGC,
intégralo en web

y redes, cumple lo
legal y amplificalo
con IA.

El poder del contenido creado por
tus clientes en la venta de viajes
En un mundo saturado de
anuncios y promesas publicitarias,
los viajeros confian mas en
personas como ellos que en
cualquier campana de marketing.

Las fotos espontaneas que un
cliente comparte en Instagram,
el video de un atardecer que sube
a TikTok o la resena detallada
que publica en Google son piezas
de contenido que transmiten
autenticidad, credibilidad y deseo
de vivir la misma experiencia.

A esta estrategia la conocemos
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como UGC (User Generated
Content) o contenido generado por
el usuario. En el sector turistico, y
especialmente en las agencias de
viajes, el UGC puede ser un arma
de venta masiva si se gestiona
bien: no solo refuerza tu imagen
de marca, sino que reduce la
desconfianza y acelera la decision
de compra.

Lo mas interesante es que este
tipo de contenido no requiere
grandes inversiones, pero si
una metodologia para captarlo,
filtrarlo, presentarlo y medir su
impacto. Y aqui es donde entra
la inteligencia artificial, que hoy
permite organizar, clasificar

y hasta mejorar ese material
visual o escrito para integrarlo
en tus canales de venta de forma
profesional y persuasiva.

Por qué el UGC funciona tan bien
para vender viajes

El contenido creado por los
clientes funciona porque no suena
a publicidad. En un entorno digital
donde los usuarios son cada vez
mas escépticos con los mensajes
de marca, el UGC ofrece algo que
las campanas pagadas no siempre

consiguen: una recomendacién
real y desinteresada.

Cuando un viajero comparte una
foto en la playa, una story en un
restaurante local o un video en el
que relata su experiencia en un
hotel, lo hace desde la emocién y la
vivencia personal.

Ese componente humano genera
confianza porque el espectador
siente que no esta recibiendo un
mensaje “vendido”, sino un relato
auténtico de alguien que ya ha
estado alli.

Ademas, en marketing turistico, el
UGC activa tres gatillos mentales
poderosos:

Prueba social: si otros viajeros han
disfrutado de la experiencia, es
mas probable que yo también lo
haga.

Identificacion: veo a personas
como yo viviendo el viaje que
quiero.

Urgencia emocional: las imagenes
y testimonios despiertan deseo
inmediato.


https://youtu.be/ARZUZAGy9FA

La TA puede potenciar este
proceso ayudando a analizar
grandes volumenes de contenido,
identificar cudles generan mas
interaccion y hasta sugerir la
mejor manera de reutilizarlos

en redes sociales, newsletters

o la propia web de la agencia.
Herramientas como ChatGPT

(y que explicamos en el curso
DOMINA ChatGPT, disponible en
soloagentesacademy.com) pueden
incluso crear textos persuasivos
para acompanar fotos o videos de
clientes, maximizando su impacto
en la venta.

Como conseguir que tus clientes
generen contenido de calidad
Conseguir que los clientes creen
y compartan contenido sobre sus
viajes no es cuestion de suerte:

es resultado de una estrategia
bien pensada. Si la agencia no les
invita, guia o incentiva, lo mas
probable es que publiquen poco o
nada que pueda ser aprovechado
comercialmente.

1. Prepara el terreno antes del viaje
Desde el momento de la reserva,
incluye en la comunicacién un
mensaje amable animandoles

a documentar su experiencia.
Puedes sugerirles tipos de fotos,
momentos clave o incluso hashtags
de la agencia para unificar todo el
contenido.

2. Hazlo facil

No todo el mundo es experto

en redes sociales. Facilita guias
rapidas con consejos basicos para
sacar buenas fotos, grabar videos
en vertical o escribir resenas
efectivas. Incluso puedes crear una
pequena plantilla visual con el logo
de la agencia para que la integren
en sus publicaciones.

3. Incentiva la participacion
Ofrece recompensas simbolicas o
sorteos entre quienes compartan
su experiencia con el hashtag de la
agencia. Puede ser un descuento
en un proximo viaje, un regalo
tematico o una experiencia
exclusiva.

4. Crea experiencias dignas de ser
compartidas

Cuanto mas especial y
sorprendente sea un momento
del viaje, mas probable sera que
el cliente quiera compartirlo.
Esto va desde una bienvenida
personalizada en el hotel hasta
un detalle inesperado en una
excursion.

Aqui es donde la inteligencia
artificial se convierte en aliada:

Con IA puedes analizar qué tipos
de fotos y videos de clientes han
tenido mejor rendimiento en
campanas pasadas.

ChatGPT, por ejemplo, puede
ayudarte a redactar mensajes
personalizados de invitacion para
cada cliente, adaptando el tono y el
enfoque a su perfil.

Coémo usar el contenido de
clientes para vender mas

El contenido generado por clientes
(UGC) no solo es auténtico,
sino que transmite confianza y
credibilidad de una forma que
ninguna campana publicitaria
tradicional puede igualar. La
clave esta en saber recopilarlo,
organizarlo y reutilizarlo
estratégicamente.

1. Crea un banco de UGC

No dejes que las fotos y testimonios
se pierdan en las redes. Guarda
todo el material que recibas

en una carpeta organizada por
destinos, fechas y tipo de contenido
(foto, video, texto). Herramientas
como Google Drive o Airtable te
permiten tenerlo todo centralizado
y accesible para tu equipo.

2. Integra el UGC entuweby
catalogo

Un bloque de “Historias reales” en
la ficha de un viaje, acompanado
de imagenes o resenas de clientes,
puede ser mas persuasivo que
cualquier descripcion. Incluso
puedes crear una seccion tipo
“Viajaron con nosotros” con casos
reales.

3. Usa el contenido como
publicidad

Si un cliente autoriza el uso de sus
fotos o videos, puedes adaptarlos

para anuncios en redes sociales.
Esto suele generar mas interaccion
y clics porque el publico percibe
que no es un anuncio, sino una
recomendacion genuina.

4. Refuerza la relacion postventa
Cuando un cliente ve que su foto

o resena aparece en la web de

la agencia o en una campana,

se siente valorado. Este gesto
incrementa su fidelidad y aumenta
las probabilidades de que repita
viaje contigo.

Tip IA: Con ChatGPT puedes
generar textos adaptados para
cada canal a partir de un mismo
testimonio (por ejemplo, una
version breve para Instagram, una
mas descriptiva para el blog y una
emocional para la newsletter).
Ademas, herramientas de IA visual
pueden mejorar la calidad de las
fotos y videos recibidos.

Errores a evitar y como medir el
impacto del UGC

Aunque el contenido creado

por clientes es una herramienta
potentisima, mal gestionado puede
tener el efecto contrario. Estos son
los errores mas comunes y como
evitarlos:

1. Usar contenido sin permiso
Nunca publiques fotos, videos

o testimonios de clientes sin su
autorizacion. Ademas de ser poco
ético, puede generarte problemas
legales. Lo ideal es contar con un
consentimiento escrito, aunque sea
en formato digital, dejando claro
donde y como se usara el material.

2. No filtrar la calidad

No todo el contenido que recibes es
aprovechable. Antes de publicarlo,
revisa que la calidad visual sea
buena, que la informacién sea
relevante y que el mensaje encaje
con la imagen de tu agencia. La
autenticidad no significa descuidar
la presentacion.

3. Saturar con UGC sin contexto
Publicar una foto bonita sin contar
la historia detras puede reducir

su impacto. Siempre acompana el
contenido con un breve texto que
explique quién, donde y como se
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vivio la experiencia.

4. No medir resultados

Si no mides, no sabras qué
funciona. Usa herramientas como
Google Analytics, Meta Business
Suite o incluso encuestas postventa
para saber si el UGC ha ayudado a
generar mas consultas o ventas.

Cémo medir el impacto del UGC
Tasa de interaccion en redes
sociales: mide likes, comentarios,
compartidos y reproducciones de
videos.

Incremento de trafico a la web:
comprueba si las publicaciones con
UGC llevan mas visitas a la ficha
del viaje o a la pagina de contacto.

Conversion en ventas: identifica si
las campanas que incluyen UGC
generan mas reservas que las que
no lo usan.

Fidelizacion: mide si los clientes
que aportan contenido repiten
compra o recomiendan tu agencia.

Tip IA: ChatGPT, combinado con
herramientas de analisis de datos,
puede ayudarte a interpretar las
métricas y a proponer mejoras
basadas en patrones reales. Incluso
puede generar informes mensuales
listos para presentar a tu equipo.

Con una estrategia bien disenada,
el contenido creado por clientes se
convierte en la voz mas creible y
persuasiva para vender viajes.

Y si quieres aprender a integrar
la IA para multiplicar el alcance
y optimizar tu marketing, no

te pierdas el curso DOMINA
ChatGPT, disponible en
SoloAgentes Academy.

Tipos de UGC que mas convierten
en turismo

No todo el contenido generado

por clientes tiene el mismo

efecto comercial. Las fotos con
personas en contexto (una pareja
en un mirador, una familia en una
excursion) suelen funcionar mejor
que los paisajes “vacios” ayudan

a la identificaciéon y a imaginarse
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dentro de la experiencia. Los
videos cortos verticales —20 a 40
segundos— capturan emociones

y dan ritmo a la historia; un
amanecer desde el hotel, la llegada
aun mercado local o la primera
impresioén al entrar en un templo
dicen mas que muchos parrafos.

Las resenas largas en Google o

en tu web aportan credibilidad
racional: explican por qué te
eligieron, como fue el servicio

y qué destacarian. También
funcionan bien los “antes y
después”: la idea inicial del viajero,
la propuesta de la agencia y el
resultado final, con aprendizaje
incluido.

En nichos concretos, el UGC
puede adoptar formatos propios.
En viajes de aventura, funcionan
los track logs o mapas de ruta
publicados por el cliente; en
viajes de lujo, las fotos de detalles
(amenities, atenciones especiales)
refuerzan la promesa de valor; en
turismo gastrondémico, los clips
de cata o de showcooking invitan
a probar. Incluso los itinerarios
comentados subidos por el propio
viajero —“dia a dia con tips”— son
oro para quien esta en fase de
consideracion.

La inteligencia artificial suma
capas de eficiencia: puede clasificar
automaticamente el material que
recibes por destino, temporada

y tipo de cliente, detectar qué
piezas generan mas interaccién

y ayudarte a reeescribir captions

o descripciones adaptadas a cada
canal, manteniendo la voz de tu
marca.

Flujo operativo: de la invitacion a
la publicaciéon

Un UGC potente no nace por

azar, sino de un flujo bien
disenado. Antes del viaje, informa
y pide permiso de forma clara:
explica que te encanta compartir
experiencias reales y que, si desean
participar, pueden etiquetar a

la agencia y usar un hashtag
concreto. Incluye un enlace
sencillo para consentir el uso de su
material en web, redes y acciones

promocionales; asi evitas dudas y
trabajas con tranquilidad.

Durante el viaje, facilita ideas y
recuerda el hashtag oficial. Un
mensaje breve por WhatsApp el
dia de la llegada —“si te apetece,
comparte tu foto favorita y etiqueta
a @TuAgencia”— aumenta la
probabilidad de publicacién. A

la vuelta, agradece y solicita el
material original en alta calidad,;
muchos viajeros publican en redes
versiones comprimidas, pero
estaran encantados de enviarte

el archivo si se lo pides con
amabilidad.

Después, entra la parte editorial:
selecciona, curra y archiva. No
todo sirve; prioriza piezas que
cuenten algo, que se vean bien

y que representen tu propuesta
de valor. Guarda cada activo con
metadatos —destino, fecha, perfil
de cliente, consentimiento— para
reutilizarlo mas adelante. Si el
contenido lo amerita, aplica una
edicién minima (correccion de luz,
recorte) sin perder naturalidad.
Antes de publicar, envia un ok de
cortesia al cliente: ademas de ser
elegante, fortalece la relacion y
suele generar interaccion cuando
lo ve publicado.

Con IA puedes automatizar gran
parte del proceso: etiquetar
automaticamente por destino,
proponer copys diferentes para
Instagram, Facebook, blog y email,
y sugerir combinaciones de piezas
(foto + cita + enlace a la ficha del
viaje) a partir de tus objetivos
comerciales de la semana.

Guiones y plantillas que te
ahorran trabajo

Las palabras importan. Invitar,
agradecer y pedir permiso bien
tiene un impacto directo en la
cantidad y calidad del UGC que
recibes. Puedes adaptar estos
guiones a tu tono:

Invitacion previa a la salida.
“iEmpieza la cuenta atras! Si te
apetece compartir algin momento
del viaje, nos encantara verlo.
Etiquétanos como @TuAgencia



y usa #ViajeConTuAgencia. Si
mas adelante te gustaria que lo
publiquemos en nuestra web/
redes (con tu crédito), aqui puedes
autorizarlo de forma sencilla:
tuenlace.com/consentimiento.”

Solicitud amable post-viaje.
“iBienvenidos de vuelta! Tus
fotos/videos son increibles. ;Nos
autorizas a usarlos en nuestras
redes y web, citdndote como autor?
Te enviamos el formulario (es un
minuto). Gracias por ayudarnos a
inspirar a otros viajeros.”

Agradecimiento y notificacion de
publicacion.

“Gracias por compartir tu viaje.
Hemos publicado tu foto en la
guia de [Destino] (con tu crédito,
por supuesto). Si prefieres que
hagamos algun ajuste, dinoslo y lo
vemos.”

Para la parte creativa, la IA te
puede dar velocidad sin perder
estilo. Por ejemplo: “Redacta tres
versiones de un pie de foto para
Instagram que acompane esta foto
de X; tono cercano, 1llamada a la
accion suave hacia nuestra guia del
destino y maximo 120 palabras.”
En el curso DOMINA ChatGPT
(soloagentesacademy.com)
trabajamos prompts listos para
usar, pensados para turismo.

Distribucion omnicanal sin
desperdicio

El UGC rinde mas cuando se
integra en todo tu ecosistema. En
la home de tu web, un mosaico
vivo “Viajeros reales, experiencias
reales” actualiza la percepcion de
marca. En las fichas de destino o
de paquete, intercala testimonios y
fotos reales entre las secciones de
itinerario y servicios: justo donde
el usuario duda, el UGC despeja
objeciones. En el blog, un formato
tipo “Diario de viaje de...” aporta
profundidad y posiciona SEO. En
email, un modulo “Viajaron con
nosotros” aumenta el CTR porque
humaniza la oferta. En el punto de
venta, una pantalla con un carrusel
de UGC reciente convierte la
espera en inspiracion.

También puedes convertir

UGC en anuncios pagados (con
permiso explicito): suelen tener
CTR superior por su estética
natural. Eso si, crea variantes

para probar angulos —aventura,
familia, gastronomia— y mide

qué combinacién (imagen + cita +
titular) mueve mejor a reservar. La
IA te ayuda a generar derivadas del
mismo activo: recortes a 1:1, 9:16 y
16:9, copys con longitud distinta y
versiones por microsegmento.

Métrica avanzada para atribuir
ventas al UGC

Mas alla de likes, vincula el

UGC a negocio. En la web, usa
modulos con botones etiquetados
para rastrear clics hacia “Pide

tu presupuesto” o “Ver fechas y
precios”. En redes, anade UTM
coherentes para identificar qué
publicacion inspira visitas de
calidad. Compara paginas A/B
cony sin UGC: evalda tiempo

en pagina, scroll y conversion al
formulario. Observa la velocidad
de resenas (cuantas nuevas al
mes), el porcentaje de fichas con
UGC y el share of voice frente a
competidores en destinos clave.

A nivel operativo, un cuadro de
mando semanal ayuda: piezas
publicadas, alcance, visitas
atribuibles y solicitudes generadas.
Con IA puedes transformar

ese seguimiento en informes
ejecutivos con recomendaciones:
qué formatos repetir, qué destinos
impulsar, qué testimonios destacar
en campanas. Asi el UGC deja

de ser “contenido bonito” y se
convierte en un activo con retorno
medible.

Preguntas frecuentes que tu
equipo y tus clientes se hacen
;Cada cuanto debo pedir UGC?
Sin agobiar: un recordatorio
amable antes del viaje, uno
durante (si encaja) y uno al volver.
Si hay confianza, funciona; si se
fuerza, se nota.

¢Puedo usar fotos en anuncios?
Si, con consentimiento especifico
para publicidad. Diferéncialo

del uso organico. Indica donde

podria aparecer (redes, web, email,
carteleria) y por cuanto tiempo.

+Qué incentivo ofrecer sin
“comprar” el testimonio?
Reconocimiento visible,
participacién en un sorteo
transparente o una ventaja en el
préximo viaje. Evita condicionar
la opinioén a cambio del beneficio:
afecta la credibilidad.

&Y si alguien se arrepiente?

Facilita revocacion: un canal claro
para retirar el contenido. Responde
rapido y actualiza tus archivos para
no reutilizar esa pieza por error.

;LaIA “retoca” demasiado y pierde
autenticidad?

Usala para mejorar legibilidad (luz,
recorte, subtitulos) y para adaptar
textos al canal, no para inventar
escenas. El valor del UGC esta en
su verdad.

Ultimo empujén: conviértelo en
sistemna

Una campana puntual de UGC
inspira; un sistema de UGC vende.
Define un proceso repetible:
invitacion, consentimiento,
recopilacién, curaduria,
publicacion, medicion y mejora
continua. Asi, cada semana sumas
activos reales que fortalecen

tu marca y reducen el coste de
adquisicién. Y con la IA como
copiloto, ese sistema se vuelve agil:
menos horas de edicion manual,
mas foco en lo que importa —
inspirar confianza y cerrar ventas.

Si quieres acelerar todo esto con
plantillas, prompts y flujos ya
probados en agencias, lo tienes
detallado en DOMINA ChatGPT
(soloagentesacademy.com). Es
la forma mas rapida de pasar
del “deberiamos hacer UGC” al
“nuestro UGC nos trae reservas”.
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El Poder del UGC: Convierte las Fotos de tus
Clientes en Ventas para tu Agencia de Viajes

iQuéesel UGCy
Por Qué Funciona?

Contenido Generado por el Usuario (UGC)

Son las fotos, videos y resefias reales gue tus
4 cllentes comparten sobre sus viajes, transmitiendo
“  autenticidad, credibilidad y deseo.

Funciona porque no parece publicidad

Los vigjeroa la perciben como una recomandacion
real y desinteresada, generando una confienza que
las campafias pagadas no siempre consiguen.

Activa 3 "Gatillos Mentales" Clave

1 "'?,“"2 Social: Si otros lo disfrutaron, yo también
0 hard.
2. Identificacion: Veo a personas como yo viviendo
el viaje que quiero.
3. Urgencia Emocional: Las imdgenes y
testimonios despiertan un deseo inmediato.

1. Antes del Viaje:

Invita y Pide Permiso

Anima a tus clientes a documentar
su esperiencia. Faciliteles un hashtag
oficial (VWiajaGonTuAgencia) y un
enlaco seneifio para que den su
consentimiento para usar su material.

4. Publica y Distribuye
Estratégicamente

Integra el contenido en tu web,
fichas de destino, redes sociales y
campanos de emall, Con pemriso
esplicito, desle también en anunelas
pagados para un mayor impeeto.

Tipos de UGC que
Mas Convierten

en Contexto

Una paraja en un mirador o una
familia en una excursién. Ayudan al
expectador a imagineres viviendo
esa misma experiencia.

Videos Cortos Verticales
(20-40 segundos)

Perfectos para redes sociales. Capturan
mmimmﬂmm&nm elmmI cOomo un
amanecer desde el hotel o la llegada a un
mercado local.

Reseiias Largas y Datalladas

Publicades en Google o en tu web, aj
credibilidad racional. Explican por qué te

s de futuros clientes.

Fotos con Personas Aac

eligieron y cmo fue el servicio, resolviendo

Flujo Operativo:
De la Invitacion
a la Publicacién

2. Durante el Viaje:
Incentiva y Guia

Recuérdales el hashtag con un
mensaje amable, Ofrece incentivos
como eorteos a descuentos y, sobre
todo, crea caperiencias ten
especiales que merescen ser
compartidas.

3. Después del Viaje:
Recoplia y Organiza

Agradece a los clientes y pideles el
material original en alta calidad.
Crea un banco de UGC contralizado
(en Google Drive, por ejemple) y
organizado por éestino, fechay tipe
de contenido.

Evita Errores y Mide
el Impacto Real

Errores Comunes que Debes

Evitar

1. Usar contenido sin iso explicito.

2. No fituar la uiidad?m:mm no
significa desculdar entacién).

3. Publicar sin contexto (cuenta siempre la
historia dotras de la futo).

Mide lo que Importa para

m— el Negocio
W‘ No ta quedes solo en los “lihes”. Mide el
|ﬂl| ineremento de trakico a la web, las
cahcitodes de presupuasto queeradas
desde publicaciones con OBC y la texa de
conversion final en ventas.

@ @ El Rol de la IA como Copiloto

La Inteligencia Artificial puede ayudarte a
Q 3 clasiﬁml contenido, r:%a:ﬂt:r emsm
persuasivos para acompaia zar
[==:1 métricas w?' entender qué fun!:itma mejor.
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AVASA reafirma la fortaleza del
canal DMCs: 300 agentes y 60
receptivos disenan el futuro del
viaje a medida en Barcelona

AVASA Travel Group ha vuelto

a marcar el ritmo del sector
turistico con la celebracion de la
11* edicion de su Workshop de
Receptivos Internacionales. Esta
cita ineludible, que tuvo lugar
este lunes 17 en el hotel INNSiDE
Barcelona Apolo, congreg6 a cerca
de 300 profesionales, destacando
la asistencia de unos 200 agentes
de viajes y la participacién de 63
receptivos internacionales que
acercaron propuestas de mas de
100 paises a los asistentes.

El encuentro arrancé con la
intervencion de Carlos Lopez
Bahillo, director general de
AVASA Travel Group, quien fue el
encargado de dar la bienvenida.
Durante su discurso, el directivo
subrayo la relevancia estratégica
de este workshop, calificandolo
como uno de los eventos clave
del calendario anual del grupo y
consolidandolo como un punto

de encuentro imprescindible para
aquellos profesionales que buscan
especializarse en el segmento de
viajes a medida.

Por otro lado, la sesién inaugural
puso el foco en Abu Dhabi, elegido
como “Destino Estrella” de esta
edicion. Maria Gabriela Escobar,
de la Oficina de Turismo del
emirato, desvelo novedades de
gran impacto para los proximos
anos, como la futura apertura de
un resort Disney y la inauguracion

del Museo Guggenheim. Asimismo,

Marina Cortizo, en representacion
de Etihad Airways, detall6 la
conectividad aérea actual con
Espana, reforzando la viabilidad
del destino tanto para el ocio como
para el segmento corporativo.

Ademas del destino anfitrion,
el evento sirvi6 de plataforma
para adelantar hitos turisticos
europeos. Javier Omenaca, de

Visit Britain, destaco los encantos
del norte britanico, mientras

que Cristina Espejo, de Turismo
de Irlanda, avanzo6 la agenda
cultural para 2026, que incluira
celebraciones iconicas como los
50 anos de carrera de la banda U2
o el tricentenario del autor de Los
viajes de Gulliver.

Finalmente, la jornada facilito el
networking a través de un almuerzo
distendido y la interaccion directa
entre los 63 receptivos y las
agencias asociadas.

Al cierre, Lépez Bahillo quiso
poner en valor el sentimiento de
pertenencia y la unién del grupo,
destacando que este evento unico
permite a los agentes “ofrecer a sus
clientes propuestas diferenciales”,
fortaleciendo asi las relaciones con
partners estratégicos en un entorno
de alta profesionalizacion.
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Clientes inactivos: cOmo
recuperarlos y hacer
crecer tu agencia de viajes

Estrategias y
herramientas,
incluidas las

de inteligencia
artificial, para
reactivar clientes
antiguos y
convertirlos en
ventas rentables.

El tesoro olvidado en tu base de
datos

En el dia a dia de una agencia de
viajes, es facil caer en la dindmica
de mirar siempre hacia fuera:
nuevos clientes, nuevas campanas,
nuevos leads que anadir a la lista.
Sin embargo, mientras se destinan
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recursos y energia a buscar
oportunidades frescas, muchas
veces se pasa por alto un activo

de valor incalculable: los clientes
que ya confiaron en tiy, por algun
motivo, dejaron de reservar.

Estos viajeros, a los que llamamos
“clientes inactivos”, forman parte
de la historia de tu negocio. Han
vivido al menos una experiencia
contigo, conocen tu forma de
trabajary, si vuelven, es probable
que no solo gasten mads, sino que
también te recomienden a su
entorno. Segun datos de Bain &
Company, incrementar en apenas
un 5 % la tasa de retencion puede
aumentar las ganancias entre

un 25 % y un 95 %, dependiendo
del sector. En turismo, donde la
competencia es feroz y la decision
de compra suele ser emocional,
este porcentaje cobra un peso aun
mayor.

El problema es que, con el paso
del tiempo, esos nombres van
quedando enterrados en la base de
datos, como si hubieran quedado
fuera del radar comercial. Y

sin una estrategia clara para
recuperarlos, se convierten en
oportunidades perdidas. Pero la
buena noticia es que muchos de
ellos pueden volver si sabes como
reactivar el vinculo y despertar de
nuevo el deseo de viajar.

En las proximas lineas vamos a
explorar por qué los clientes se
vuelven inactivos, qué tacticas
funcionan realmente para
recuperarlos, como la inteligencia
artificial puede facilitar y acelerar
este proceso, y qué errores debes
evitar para que tu esfuerzo no

se diluya. Y si quieres pasar

de la teoria a la practica con
herramientas y ejemplos aplicados
al sector, en el curso DOMINA


https://youtu.be/m8cwYJQ5o2M

ChatGPT (soloagentesacademy.
com) aprenderas a disenar

y automatizar campanas de
reactivacion que trabajan por ti,
incluso mientras tu agencia esta
cerrada.

Cuando un cliente deja de
reservar: comprender el porqué
antes de actuar

Antes de pensar en promociones,
descuentos o mensajes
personalizados, es fundamental
detenerse a entender por qué un
cliente dejo de reservar contigo. No
todas las inactividades responden
al mismo motivo, y no todos los
casos se resuelven con la misma
tactica.

En algunos casos, la razon es
puramente circunstancial:
cambios en su vida personal,
nuevos intereses de viaje, una
etapa de menor poder adquisitivo o
incluso un periodo sin vacaciones
por motivos laborales. En otros,

el motivo esta relacionado con

tu propia oferta: quiza en su
momento no encontraron variedad
suficiente, o vieron mejores
condiciones en otra agencia.

También puede que haya existido
una mala experiencia —desde
un error en la reserva hasta una
incidencia no resuelta durante

el viaje— que, aunque no se
comunico de forma directa, dejo
una huella negativa.

Por tanto, antes de contactar

a un cliente inactivo, conviene
analizar su historial: qué compro,
cuando lo hizo, cuanto gastd, como
valoré el servicio y, si es posible,
qué comunicacion tuvo después
del viaje. Este analisis inicial te
permitira clasificar a los clientes
por tipologia de inactividad y asi
elegir la estrategia mas adecuada
para cada grupo.

Aqui la IA ofrece un apoyo
valiosisimo. Con ChatGPT, por
ejemplo, puedes volcar datos de
tus clientes (respetando siempre

la privacidad) y pedirle que genere
segmentos con hipdtesis de
comportamiento. Esto te permitira
ver patrones: clientes que viajaron

en pareja y ahora tienen hijos,
viajeros que reservaban escapadas
cortas y ahora podrian interesarse
por grandes viajes, o perfiles

que solian responder bien a
promociones pero llevan tiempo
sin abrir tus correos.

Estrategias para recuperar
clientes inactivos y reactivar
ventas

Recuperar un cliente inactivo no
consiste en enviarle un mensaje
estandar con un descuento. Es un
proceso que combina empatia,
analisis y propuesta de valor.

Cuanto mas personalizada sea
la aproximacién, mayores seran
las probabilidades de éxito. A
continuacioén, veremos tacticas
efectivas que puedes adaptar al
dia a dia de tu agencia de viajes,
y como la IA puede ayudarte a
implementarlas de forma mas
rapida y precisa.

1. La reactivacion a través del
recuerdo emocional

Uno de los activos mas potentes
que tienes con un cliente antiguo
es su experiencia pasada contigo.
Ese viaje que organizaste no es solo
una reserva en tu sistema: fue una
vivencia que dejo huella.

Una estrategia efectiva es
reconectar apelando a ese
recuerdo positivo. Puedes enviar
un mensaje que mencione el
destino y algun detalle especial que
Vivid:

“Hace tres anos recorriste con
nosotros las calles de Roma y
descubriste la magia del Coliseo al
atardecer. Hoy queremos invitarte
a revivir esa emocion en una nueva
aventura: Sicilia, con sus playas y
su historia, te espera.”

Como lo potencia la IA: Con
ChatGPT, puedes introducir

los datos del viaje anteriory
pedirle que redacte un mensaje
personalizado para cada cliente,
manteniendo un tono emocional y
evitando repeticiones.

En el curso DOMINA ChatGPT te
ensenamos a crear prompts que

generan este tipo de textos en serie,
listos para enviarse.

2. Incentivos disenados para el
perfil del cliente

Los incentivos funcionan, pero no
todos los clientes responden igual.
A veces un descuento es lo menos
efectivo; un upgrade de habitacion,
una excursion extra o un servicio
VIP pueden ser mucho mas
atractivos, sobre todo para clientes
que valoran la exclusividad sobre el
precio.

Ejemplo real: una agencia
especializada en viajes de lujo
recupero un cliente ofreciendo un
traslado privado gratuito desde el
aeropuerto al hotel en su préximo
viaje. No era un gran coste para la
agencia, pero fue percibido como
un gesto de alto valor.

Como lo potencia la IA: Analizando
patrones de consumo, la IA puede
ayudarte a identificar qué incentivo
ha generado mejores resultados

en clientes con perfiles similares,
de modo que personalices la oferta
con base en datos reales y no en
suposiciones.

3. Comunicacion directa y
personalizada

En ocasiones, lo que mas necesita
un cliente es sentir que alguien se
toma la molestia de escucharle.
Una llamada bien planteada puede
ser mas efectiva que cualquier
campana masiva.

La clave es que no suene a guion
rigido de ventas, sino a interés
genuino por saber como ha
cambiado su situacién y qué espera
ahora de sus viajes.

Este contacto es también una
oportunidad para descubrir
objeciones o problemas pasados
que puedas resolver.

Como lo potencia la IA: Con
ChatGPT puedes preparar un
guion flexible, con posibles rutas
de conversacion y respuestas
adaptadas segun lo que diga

el cliente. Esto te da seguridad
al hablar y evita que olvides
preguntas importantes.
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4. Contenido de valor como puente
de reconexion

No todo acercamiento tiene que

ir acompanado de una oferta
inmediata. A veces, lo mas
inteligente es reaparecer en el
radar del cliente aportando valor:
una guia exclusiva, un articulo
sobre tendencias de viaje para el
préximo ano, una invitacién a un
evento privado o una sesion online
con un experto en destinos.

Ejemplo: enviar un ebook gratuito
sobre “Los 10 destinos menos
explorados de Europa” a tu base de
clientes inactivos, seguido de un
email a quienes lo descarguen con
propuestas concretas para visitar
uno de esos lugares.

Coémo lo potencia la IA: La IA
puede generar el contenido base
(guias, articulos, posts para redes)
y adaptarlo a distintos formatos en
minutos, de modo que lo uses en tu
web, newsletter y redes sociales de
forma coordinada.

5. Automatizacion del seguimiento
La falta de constancia es uno

de los grandes problemas al
intentar recuperar clientes. Una
campana de un solo contacto rara
vez funciona; es el seguimiento
inteligente lo que aumenta la
conversion.
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Con un CRM conectado a
herramientas de IA, puedes
programar secuencias que:

Envia un primer mensaje
personalizado.

Si el cliente no responde, envia un
segundo email con un incentivo
diferente.

Si interactia con tu web o abre el
correo, genera una alerta para que
lo llame un agente.

Como lo potencia la IA: ChatGPT
puede redactar toda la secuencia
de mensajes con variaciones

de tono, asegurando que cada
contacto aporte algo nuevo y no
suene repetitivo.

Coémo la inteligencia artificial
se convierte en tu aliada para
reactivar clientes

La reactivacion de clientes
inactivos solia ser un proceso

que requeria mucho tiempo:
revisar bases de datos, segmentar
manualmente, redactar mensajes,
planificar llamadas y hacer
seguimiento. Con la inteligencia
artificial, este mismo flujo puede
ejecutarse en una fraccion

del tiempo y con un nivel de
personalizacién que antes solo
era posible en grandes empresas

Y
v 4

L

con departamentos de marketing
dedicados.

La IA no se limita a escribir textos:
puede analizar datos historicos,
predecir comportamientos y
automatizar tareas repetitivas.
Esto significa que no solo ahorras
tiempo, sino que aumentas

la probabilidad de que cada
interaccion esté perfectamente
alineada con lo que el cliente
espera recibir.

Por ejemplo, si en tu base de datos
tienes 200 clientes que viajaron
contigo a destinos de playa hace
mas de dos anos, ChatGPT puede
ayudarte a:

Crear un mensaje inicial
recordando su experiencia pasada.

Generar tres versiones diferentes
del mismo texto adaptadas a tono
premium, familiar o joven.

Proponer un incentivo especifico
para cada perfil, basado en
patrones de respuesta anteriores.

Redactar un plan de seguimiento
con correos espaciados y guiones
de llamada.

En el curso DOMINA ChatGPT
(soloagentesacademy.com)



mostramos cOmo estructurar estos
prompts para que la IA entienda
tu estilo y lo replique de forma
coherente en todos los canales.

Caso practico: campana de
reactivacion paso a paso
Imaginemos que tu agencia quiere
recuperar clientes que viajaron a
Marruecos hace mas de tres anos.

Paso 1: Analisis

Exportas los datos del CRM y los
subes a un entorno seguro. Con
la ayuda de la IA, clasificas a los
clientes por tipo de viaje: parejas,
grupos, individuales. También
revisas el gasto medio y si dejaron
resenas.

Paso 2: Creacion de mensajes base
Pides a ChatGPT que redacte un
texto para cada segmento:

Para parejas: tono romantico,
destacando la experiencia cultural
y el alojamiento boutique.

Para grupos: enfoque en la
convivencia, excursiones y
actividades compartidas.

Para viajeros individuales: destacar
la seguridad, la libertad y la
personalizacion.

Paso 3: Personalizacion con datos
reales

A cada mensaje le anades el destino
que visitaron y un detalle de su
viaje anterior, algo que les haga
sentir que los recuerdas de verdad.

Paso 4: Secuencia de seguimiento
La IA genera un segundo mensaje
para enviarse una semana después
si no hay respuesta, esta vez con un
incentivo (por ejemplo, una noche
extra gratis en un riad). El tercer
contacto podria ser una invitacion a
un webinar sobre “Nuevas rutas por
Marruecos 2025”.

Paso 5: Medicion y ajuste

Tras la campana, la IA te ayuda a
analizar tasas de apertura, clics
y conversiones, para afinar el
enfoque en futuras acciones.

Errores comunes al intentar

recuperar clientes inactivos
Aunque la reactivacién puede
parecer sencilla, hay ciertos fallos
que pueden arruinar una campana:

Contactar sin contexto

Enviar un mensaje genérico sin
mencionar la relacion previa hara
que el cliente lo perciba como
spam. La personalizacion no es
opcional: es el factor que mas
influye en la respuesta.

Ofertas irrelevantes

Proponer un viaje a la nieve a
alguien que siempre ha reservado
cruceros de playa es un error
basico. La segmentacion debe ser
precisa.

Exceso de insistencia

Un seguimiento constante pero
mal equilibrado puede saturary
cerrar la puerta definitivamente. Es
preferible un plan con intervalos
estratégicos y mensajes de valor, no
solo promociones.

No medir resultados

Sin métricas claras (aperturas,
clics, conversiones), es imposible
saber qué esta funcionando y qué
no.

Falta de seguimiento después de la
reactivacion

Recuperar un cliente no significa
que ya esté fidelizado de nuevo.
Hay que integrarlo en un plan de
fidelizacion para que no vuelva a
caer en la inactividad.

Claves para recuperar clientes
inactivos y no volver a perderlos
Si algo queda claro es que
recuperar clientes inactivos no

es cuestion de suerte, sino de
estrategia. Requiere conocer el
historial del cliente, ofrecerle algo
relevante y hacerlo en el momento
adecuado. La inteligencia artificial
ha cambiado por completo este
juego: ahora, cualquier agencia de
viajes —sin importar su tamano—
puede ejecutar campanas de
reactivacion con un nivel de
personalizacidn que antes solo
estaba al alcance de grandes
corporaciones.

El gran secreto esta en combinar
lo mejor del trato humano con

la precision de los datos. La IA

no sustituye tu experiencia como
agente; la amplifica. Te ayuda a
encontrar el mensaje perfecto,

a segmentar con exactitud y a
mantener la constancia necesaria
para que un cliente que parecia
perdido vuelva a confiar en ti.

Por tanto, la reactivacion no debe
verse como un esfuerzo puntual
para “salvar” un trimestre flojo,
sino como una parte estructural
de tu estrategia de marketing.
Cuantos mas clientes recuperes

y mantengas activos, mas estable
sera tu flujo de ventas y menor

tu dependencia de campanas de
captacion costosas.

Ahora es tu turno

No dejes que la competencia se
lleve a esos viajeros que un dia
confiaron en ti. Empieza hoy
mismo a revisar tu base de datos,
identifica a tus clientes inactivos y
pon en marcha una secuencia de
reconexion. Hazlo con inteligencia,
combinando tu toque personal con
las herramientas que te ofrece la
IA.

En DOMINA ChatGPT
(soloagentesacademy.com) te
mostramos cOmo crear mensajes
irresistibles, disenar campanas
automatizadas y medir resultados
de forma precisa, todo adaptado a
la realidad de una agencia de viajes.
Porque recuperar clientes no solo
es posible: puede convertirse en
uno de los motores mas rentables
de tu negocio.

El momento de actuar es ahora.
Tu préximo cliente activo ya te
conoce... solo necesita que vuelvas
arecordarle por qué eligi6 viajar
contigo.
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