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n un sector tan
competitivo como
el de las agencias de
viaje, destacar no es
facil. Pero PANGEA
The Travel Store

lo ha conseguido. Su modelo de

franquicia, PANGEA Premium

Partners, esta transformando

el panorama turistico espanol

y ahora inicia su expansion

internacional. Hablamos con Pablo

Parrilla, parte de esta revolucion

silenciosa que esta marcando

tendencia.

+Como definirias PANGEA
Premium Partners en una frase?

Una revolucion rentable y
exclusiva. Es un modelo que
permite a agencias independientes
crecer de forma exponencial,
diferenciarse en su mercado y
multiplicar sus beneficios, todo
ello con el respaldo de una marca
lider y una propuesta de valor
Unica.

+Qué hace diferente a este
modelo frente a otras franquicias
del sector?

Mucho mas que una franquicia,
PANGEA Premium Partners es
una alianza estratégica. Ofrecemos
exclusividad territorial, lo que
garantiza que solo haya una
agencia PANGEA por ciudad.

Esto permite a nuestros socios
posicionarse como referentes
locales, con acceso a clientes
premium, producto exclusivo,
tecnologia avanzada y un equipo
de soporte integral. Ademas, el
modelo esta disenado para que
cada agencia pueda alcanzar hasta
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100.000 euros de beneficio el
primer ano, algo que hemos visto
repetirse en multiples casos.

¢ Qué resultados estan obteniendo
las agencias que se han unido?
Los resultados son espectaculares.
En los primeros cinco meses

del ano, las agencias asociadas
han incrementado sus ventas

en mas de un 75%. Algunas han
multiplicado por cuatro sus
beneficios en menos de un ano. Y
lo mas importante: muchas han
superado los 100.000 euros de
beneficio en su primer ano como
Premium Partner.

¢ Qué tipo de apoyo ofrece
PANGEA a sus socios?

Desde el primer dia, nuestros
socios reciben formacion inicial y
continua, asistencia en la seleccién
y diseno del local, soporte en
marketing y publicidad, y

acceso a herramientas digitales
propias. Ademas, trabajamos

con una red de proveedores
homologados, lo que

les permite acceder a

condiciones preferentes y
competitivas.

+Qué perfil de
agencia esta
buscando
PANGEA para
expandir su
red?

Buscamos
agencias con
experiencia,
pasion por

el cliente y

ganas de crecer.
No se trata solo de

vender viajes, sino de
disenar experiencias
Unicas y memorables.
Valoramos la
creatividad, la
orientacion a
resultados y el
compromiso con la
excelencia.

+Qué impacto ha
tenido este modelo
en la vida de los
propietarios?

Mas alla de
los resultados
econdmicos,



muchos de nuestros socios
destacan la mejora en su calidad
de vida. Al contar con procesos
optimizados, tecnologia eficiente y
una marca que genera confianza,
pueden dedicar mas tiempo a lo
que realmente importa: el cliente y
su propio bienestar.

¢Podrias compartir algan
testimonio que refleje esta
transformacion?

Claro. Eva Hernandez,

de PANGEA Valladolid,
nos decia: “Hemos
multiplicado por cuatro
nuestros beneficios y
ahora contamos con
una clientela mucho mas
exclusiva y fiel. El apoyo y la
formacién continua han sido
clave para superar los 100.000
euros de beneficio el primer
ano”. Francesc Arimany,
de PANGEA Girona,
comentaba: “La
exclusividad
territorial
yla

tecnologia propia nos han
permitido diferenciarnos
totalmente. Somos referentes en

viajes a medida en nuestra ciudad”.

Y Paco Cano, desde Cérdoba,
afirmaba:

“La decision de unirnos a PANGEA
ha sido la mejor inversion para
nuestro negocio. El crecimiento
ha sido exponencial y la calidad

de vida como propietario ha
mejorado notablemente”.

s Qué papel juega a tecnologia en
este modelo?

Es uno de nuestros pilares. Hemos
desarrollado herramientas
digitales que permiten a

los asesores disenar viajes
personalizados, gestionar reservas
de forma eficiente y ofrecer un
servicio de altisima calidad. Todo
ello con una interfaz intuitiva y
pensada para el dia a dia de una
agencia moderna.

+Qué planes de expansion
internacional tiene PANGEA?

Ya hemos abierto dos puntos
de venta en Ciudad de México
y estamos entrando en Estados
Unidos y Portugal. La vision

es global, pero siempre con

un enfoque local. Queremos
replicar el éxito de Espana en
otros mercados, adaptandonos
a sus particularidades pero
manteniendo nuestra esencia.

4Cual ha sido el impacto de
PANGEA Premium Partners en el
sector turistico espanol?

Diria que ha sido transformador.
Hemos contribuido a dignificar
la figura del asesor de viajes, a
profesionalizar el servicio y a
democratizar el acceso a viajes

a medida. Nuestro modelo

ha demostrado que se puede
ofrecer un producto exclusivo,
personalizado y rentable, sin
perder cercania ni calidad.

Ademas, hemos generado un
efecto tractor en el sector:
muchas agencias tradicionales
estan replanteando su modelo
de negocio, y los medios
especializados nos reconocen
como una de las propuestas mas
innovadoras del mercado.

¢ Qué respalda ese impacto?

Desde nuestra creacion en 2015,
hemos sido la agencia omnicanal
de mayor crecimiento en Espana.

En 2025, superaremos los 100
millones de euros de facturacion,
con un margen comercial del 20%.

+Qué preguntas frecuentes suelen
plantear las agencias
interesadas?

Las mas habituales son:

- sQué inversion inicial requiere el
modelo? La inversion depende del
local y la ciudad, pero ofrecemos
asesoramiento completo en la
seleccion, diseno y apertura.

- ;Qué exclusividad ofrece
PANGEA? Garantizamos
exclusividad territorial: solo puede
haber una agencia PANGEA por
ciudad.

- sQué tipo de cliente atrae
PANGEA? Clientes premium,
que buscan experiencias unicas,
personalizadas y de alto valor
anadido.

- ;Qué soporte ofrece la marca?
Formacion continua, marketing,
tecnologia, producto propio,
proveedores homologados y
acompanamiento estratégico.

- ;0ué resultados puedo esperar?

Aunque cada caso es distinto,
muchas agencias han superado
los 100.000 euros de beneficio el
primer ano y han multiplicado por
cuatro sus resultados.
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- sComo es el proceso de
incorporacion? Se estructura en
un proceso de varias entrevistas.
Evaluamos competencias,
motivacién y encaje cultural.
Una vez aceptado, se inicia el
onboarding y la formacion.

;Como se articula la estrategia de
marketing y captacion?

Nuestra estrategia de marketing
se basa en tres pilares: branding,
captacion y fidelizacion.

1. Branding: Queremos que
PANGEA sea sinénimo de calidad,
innovacion y confianza. Por eso
cuidamos cada detalle de nuestra
comunicacion, desde el diseno de
las tiendas hasta la presencia en
medios, redes sociales y eventos.
Supervisamos todas las acciones
locales para garantizar que la
marca se represente de forma
coherente y atractiva.

2. Captacion: Utilizamos campanas
digitales, colaboraciones con
medios especializados, presencia
en ferias del sector y acciones
locales en cada ciudad. Cada nueva
apertura cuenta con un plan de
marketing personalizado, que
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incluye cunas de radio, entrevistas,
publicidad exterior y acciones en
redes sociales. Ademas, trabajamos
con herramientas de CRM y
automatizacion para optimizar la
conversion de leads.

3. Fidelizacién: Una vez que

el cliente entra en el universo
PANGEA, nuestro objetivo es

que repita. Para ello, ofrecemos
atencion personalizada,
seguimiento postviaje, ventajas
exclusivas y una comunicacién
constante que refuerza el vinculo
emocional con la marca. También
cuidamos mucho la experiencia en
tienda, que es parte del producto.
Nuestras agencias son espacios
inspiradores, con zonas de
restauracion, eventos culturales y
asesoramiento experto. Queremos
que cada visita sea memorable,
incluso antes de que el cliente haya
reservado su viaje.

¢Cual es la vision de futuro de
PANGEA Premium Partners?

Nuestra vision es clara: consolidar
una red de agencias lideres en cada
ciudad de Espana y expandirnos
internacionalmente con el mismo
nivel de excelencia.

Queremos que PANGEA sea

el referente global en viajes a
medida, manteniendo siempre la
cercania, la personalizacién y la
rentabilidad como pilares.

Ademas, estamos trabajando en
nuevas herramientas tecnologicas
que permitiran a nuestros
asesores ser aun mas eficientes,

y en alianzas estratégicas con
proveedores internacionales

que enriqueceran nuestra

oferta. El futuro pasa por seguir
innovando, escuchando al cliente
y adaptandonos a un mercado que
cambia constantemente.

¢ Qué mensaje final darias a una
agencia que esta considerando
unirse?

Si quieres transformar tu negocio,
atraer a mas clientes, mejorar

tu rentabilidad y formar parte

de una comunidad exclusiva,
PANGEA Premium Partners es

tu oportunidad. No es solo una
franquicia, es una forma de crecer
con sentido, con respaldo y con
futuro.
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PANGEA

PREMIUM PARTNERS

¢QUIERES GANAR 100.000€ EL PRIMER ANO
CON TU AGENCIA DE VIAJES?

Unete a PANGEA Premium Partners y:

e Aumenta tu margen un 50% el primer mes.
e Gana 100K el primer ano.

® Formar parte de una red exclusiva de +25 tiendas en
Espana, México, EE.UU. y Portugal.
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CRECIMIENTO GARANTIZADO

ENTRA EN:
pangeapremiumpartners.com
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Como combatir el estrés en una
ag’enua de viajes: Estrategias reales,

mindfulness y apoyo de 1a TIA

escubre como

identificary

gestionar el estrés

en el dia a dia de

una agencia de
viajes con técnicas adaptadas al
sector, integrando el mindfulness
y el uso inteligente de la IA
para mejorar tu bienestar y tus
resultados.

El estrés es, para muchos agentes
de viajes, un companero de
oficina no invitado pero que
siempre parece llegar puntual
cada manana. Lidiar con clientes
indecisos, proveedores que
cambian condiciones a ultima
hora, ofertas que caducan

en minutos y una bandeja de
correo que nunca se vacia, no es
precisamente un coctel relajante.

A todo esto, se suma un escenario
pospandemia donde la demanda
ha vuelto con fuerza, pero los
equipos no siempre cuentan con
los mismos recursos que antes.

En este contexto, el estrés deja
de ser una simple incomodidad
para convertirse en un factor
que impacta directamente en

la salud, la productividad y, en
ultima instancia, en las ventas de
la agencia. No estamos hablando
solo de tension emocional:
hablamos de dolores musculares,
insomnio, irritabilidad, pérdida
de concentracion y, peor aun, la
desconexion emocional con el
trabajo.

Sin embargo, combatirlo no es
una utopia. Con las estrategias
adecuadas —desde el mindfulness
hasta la reorganizacion del
tiempo, pasando por el uso de
herramientas de inteligencia
artificial como ChatGPT— es

soloagentes

posible reducir la presion diaria

y recuperar la sensacion de
control. Y no se trata de “hacer
menos”, sino de hacerlo mejor,
optimizando la energia, el focoy
los recursos para que cada jornada
termine con la satisfaccion de
haber avanzado, en lugar del
agotamiento de haber sobrevivido.

En este articulo descubriras como
identificar las senales de estrés
antes de que te pasen factura, qué
practicas puedes aplicar desde hoy
mismo para reducirlo y como la
IA puede convertirse en un aliado
silencioso para ayudarte a trabajar
mas tranquilo... y vender mas.

El estrés en el sector turistico:
mas que una sensaciéon

En una agencia de viajes, el estrés
no suele llegar de golpe; se instala
poco a poco. Lo que empieza como
un par de dias intensos de trabajo,
puede transformarse en semanas

o meses de tension acumulada. Y
aqui esta la trampa: la alta rotacion
de clientes y el flujo constante de
tareas hacen que la adrenalina y la
presion parezcan “parte natural del
negocio”.

Sin embargo, el estrés en el sector
turistico tiene particularidades que
lo hacen mas danino que en otros
entornos. El contacto directo y
constante con clientes —a menudo
con expectativas elevadas— obliga
a mantener un tono profesional y
amable incluso en momentos de
maxima tension. A esto se suman
picos de trabajo estacionales
(temporadas altas, campanas,
ferias) y la necesidad de reaccionar
con rapidez a imprevistos como
cancelaciones, cambios de vuelos o
problemas en destino.

No reconocer estas dinamicas a
tiempo lleva a un circulo vicioso:

cuanto mas estrés acumulas,

mas dificil es concentrarte y

mas aumentan los errores. Estos
errores, a su vez, generan mas
estrés. El resultado: un agente de
viajes que termina el dia exhausto,
sintiendo que no avanza, aunque
haya trabajado sin parar.

Como reconocer el estrés antes de
que se convierta en un problema
mayor

Un agente experimentado suele
detectar cuando algo no va bien
en su negocio... pero no siempre
es tan consciente de lo que ocurre
en su interior. Por eso es clave
aprender a identificar las senales
tempranas del estrés, que no
siempre son obvias.

Entre las mas comunes en el
entorno de las agencias de
viajes encontramos:

Cambios de humor
repentinos ante
incidencias
menores.

Fatiga
constante,
incluso

después de
dormir.



Dificultad para desconectar fuera
del horario laboral.

Bloqueos mentales al gestionar
tareas habituales.

Sensacion de urgencia
permanente, incluso sin motivos
reales.

Un buen primer paso es
autoobservarse y registrar durante
una semana cOmo reacciona el
cuerpo y la mente en diferentes
momentos del dia. Este registro,
que puede ser tan sencillo como
unas notas rapidas en el movil,
permite detectar patronesy
momentos criticos donde el estrés
se dispara.

Las consecuencias
reales del estrés en
una agencia de
viajes

Aunque

muchas

veces

Ver video

se subestime, el estrés tiene un
coste tangible. No solo desgasta a
nivel personal, sino que también
impacta en el rendimiento de la
agencia y en la relacién con los
clientes.

En primer lugar, la salud fisica

es una de las grandes afectadas.
Dolores musculares, migranas
recurrentes, problemas digestivos
y trastornos del sueno son
frecuentes en profesionales

que llevan meses (o anos) bajo
presion constante. Estos sintomas,
aunque al principio parezcan
“soportables”, van minando la
energia y reduciendo la capacidad
de concentracion.

En segundo lugar, el rendimiento
laboral sufre. El estrés prolongado
afecta la memoria a corto plazo,
lo que dificulta recordar
detalles clave de las reservas,
necesidades del cliente o
condiciones de los
proveedores.

Las tareas que antes se resolvian
en minutos ahora pueden llevar

el doble o el triple de tiempo, y

los errores se multiplican. En

un sector tan competitivo como

el turistico, cada fallo puede
traducirse en pérdida de confianza
y, en consecuencia, de ventas.

Ademas, esta el impacto en

el clima laboral. Un equipo
sometido a presion constante
tiende a perder la cohesion:
aumentan las discusiones, se
reduce la colaboracién y aparece
un ambiente de “cada uno por

su lado”. Y cuando la agencia se
convierte en un entorno tenso, los
clientes lo perciben, aunque nadie
se lo diga explicitamente.

Estrategias practicas para
reducir el estrés en tu agencia
La buena noticia es que existen
multiples formas de reducir y
gestionar el estrés sin necesidad
de hacer cambios drasticos en la
estructura del negocio. Se trata
de integrar pequenos habitos

y herramientas que, sumados,
generan un gran impacto.

1. Organiza tu tiempo con
realismo
El exceso de tareas no siempre
es el problema; a veces, el
verdadero obstaculo es
coHmo se gestionan. Usar
técnicas como Time
Blocking (bloques de
tiempo) o la matriz
de Eisenhower
para
priorizar
lo
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https://youtu.be/lEOpX7lsCuk

urgente y lo importante puede
reducir esa sensacién de “ir
siempre a remolque”. Aqui la
inteligencia artificial puede

ser clave: herramientas como
ChatGPT permiten organizar
agendas, generar recordatorios
inteligentes y automatizar
comunicaciones internas para que
nada quede pendiente.

2. Aplica mindfulness en micro-
momentos

No necesitas dedicar una

hora diaria a meditar para

notar cambios. Bastan pausas
conscientes de 3 a 5 minutos para
desconectar del ruido y reconectar
con la calma. Técnicas como

la respiracion cuadrada o las
meditaciones guiadas (disponibles
incluso en formato podcast)
pueden ser un salvavidas en medio
de una jornada intensa.

3. Digitaliza y automatiza
procesos repetitivos

Cada vez que un agente repite
manualmente una tarea que podria
automatizarse, esta invirtiendo
energia y tiempo que podria
destinar a tareas mas estratégicas.
Crear GPTs personalizados para
tu agencia —como proponemaos
en el curso DOMINA ChatGPT—
permite responder consultas
frecuentes, preparar propuestas
base y mantener la informacion
de destino siempre actualizada
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sin depender de la memoria o la
disponibilidad del equipo.

4. Redisena el espacio de trabajo
Un entorno ordenado y con buena
iluminacién influye directamente
en el nivel de estrés. Si tu agencia
funciona en formato hibrido o
remoto, ofrecer recomendaciones
para optimizar el espacio de
trabajo de cada miembro del
equipo también suma.

Coémo la inteligencia artificial
puede ayudarte a reducir el estrés
en la agencia

Hablar de productividad sin
mencionar la inteligencia artificial
hoy en dia es quedarse a medias.
La IA no solo sirve para vender
mas, sino también para trabajar
mejor. Al integrarla en el dia a

dia de la agencia, puedes reducir
considerablemente la carga de
tareas repetitivas y minimizar la
presion que genera la acumulaciéon
de trabajo.

Por ejemplo, un GPT personalizado
puede convertirse en el “formador
invisible” de tu equipo. Si un nuevo
agente se incorpora, en lugar de
interrumpir constantemente a

los companeros para preguntar
por procesos, destinos o tarifas,
puede acceder a un chat interno
que ya tenga toda esa informacion
organizada. Esto no solo ahorra
tiempo, sino que reduce la

frustracion tanto del nuevo
empleado como de los veteranos
que, en lugar de repetir las mismas
explicaciones, pueden centrarse en
cerrar ventas y atender clientes.

Ademas, la IA puede actuar como
asistente de crisis. Imagina que
un cliente llama para cambiar su
itinerario por una cancelacion
aérea. En lugar de entrar en
panico, puedes utilizar ChatGPT
para obtener alternativas de
vuelos, conexiones o alojamientos
en segundos, optimizando la
respuesta y disminuyendo el estrés
de tener que improvisar bajo
presion.

La importancia de la desconexion
digital programada

Uno de los mayores enemigos

del bienestar es la sensacion de
estar siempre disponible. Muchos
agentes de viajes revisan correos

y mensajes fuera del horario
laboral, lo que impide al cerebro
desconectar y recuperarse.

La solucién no pasa por ignorar
las urgencias, sino por delimitar
tiempos claros para atenderlas.
Esto incluye establecer protocolos
internos —por ejemplo, usar
grupos de mensajeria solo para
emergencias— y programar
respuestas automaticas que
informen al cliente cuando y como
sera atendido.



Aqui también entra en juego la IA:
es posible configurar asistentes
que contesten automaticamente a
ciertas consultas fuera de horario,
ofreciendo informacion relevante
o gestionando solicitudes basicas.
De esta forma, el cliente siente que
ha sido atendido y el agente puede
descansar sin interrupciones.

Cuidar el cuerpo para cuidar la
mente

El estrés no es solo un fenémeno
mental: el cuerpo lo vive y lo
acumula. Mantener rutinas de
ejercicio, aunque sean breves,
ayuda a descargar tensiones y
oxigenar el cerebro. Incluso en
entornos de oficina, levantarse y
estirar cada hora, caminar durante
las llamadas o utilizar escritorios
regulables en altura puede marcar
la diferencia.

Algunas agencias han incorporado
pausas activas guiadas por videos
o apps, e incluso utilizan ChatGPT
para crear programas de ejercicios
adaptados al espacio y tiempo
disponible. Esto es especialmente
atil en temporadas altas, cuando
la agenda aprieta y la tentacion es
pasar horas seguidas sentado.

Fomentar la cultura del apoyo
mutuo

Un equipo que se apoya es un
equipo que resiste mejor la
presion. Implementar reuniones
breves de “check-in” donde cada
miembro pueda compartir en qué
esta trabajando y si necesita ayuda,
reduce la sensacion de aislamiento
y sobrecarga.

Ademas, reconocer publicamente
el esfuerzo y los logros —aunque
sean pequenos— refuerza la
motivacion y disminuye el desgaste
emocional.

La IA también puede ayudar
aqui: un GPT configurado para
seguimiento interno puede
recopilar datos de objetivos, ventas
o tareas completadas y generar
reportes visuales que muestren
los avances. Ver el progreso del
equipo no solo es motivador, sino
que ayuda a mantener la moral
alta incluso en momentos de alta
demanda.

Convertir el estrés en un motor
de mejora

No todo el estrés es negativo. El
estrés agudo y bien gestionado
puede actuar como un impulso
que nos hace reaccionar y actuar
con rapidez. La clave esta en evitar
que se cronifique y pase a ser
perjudicial.

Para ello, es fundamental medir
los niveles de carga de trabajo

y revisarlos periodicamente.
Herramientas de IA pueden
analizar datos de reservas,
temporadas y cargas de tareas
para prever picos y reorganizar
recursos antes de que sea tarde.

Cuando se integra esta
mentalidad, el estrés deja de verse
Ccomo un enemigo y pasa a ser un
indicador de que hay areas que
mejorar: procesos a optimizar,
herramientas que implementar

o estrategias de equipo que
reforzar.

Reducir el estrés en una
agencia de viajes no es
un objetivo puntual, sino
un proceso continuo.
Requiere compromiso,
adaptabilidad y

apertura a nuevas
tecnologias que

faciliten el trabajo.

La buena
noticia es
que nunca
ha sido
tan facil
acceder

a

soluciones como

ahora: desde apps de mindfulness
hasta GPTs personalizados que
actian como tu mano derecha. El
reto esta en decidir dar el paso e
integrarlas de forma estratégica.

En definitiva, trabajar menos
estresado no significa trabajar

menos, sino

trabajar con
inteligencia,

usando

todas las
herramientas
disponibles

para que

cada dia sea
productivo

sin que eso

signifique

sacrificar la

salud o la pasion

por el sector.

Y si quieres dar

un paso mas,

en SoloAgentes
Academy encontraras
Jormacion practica
para que ChatGPT sea
tu mejor aliado en esta
tarea.
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Sistema de Activacion Reticular: La clave

mental para vender mas en tu agencia de viajes

Aunque no lo sepas, tu
cerebro tiene un sistema
que filtra lo que ves, oyes
y recuerdas

Dominarlo puede marcar la
diferencia entre vender con
intencion o simplemente
improvisar. En este articulo te
explicamos como entrenar el
Sistema de Activaciéon Reticular
para que tu y tus clientes enfoquéis
la atencidn en lo que realmente
importa.

+Qué es el Sistema de Activacion
Reticular y por qué te importa?
El Sistema de Activacién Reticular
(SAR) es un conjunto de neuronas
situadas en el tronco encefalico
que actuan como filtro cerebral.

Su funcién principal es decidir,

de manera automatica, qué
informacion es relevante y merece
tu atencion... y cudl puede ser
ignorada. Aunque recibimos miles
de estimulos por segundo, solo
percibimos conscientemente una
pequena parte. ; Por qué? Porque el
SAR lo selecciona por ti.

soloagentes

Imagina que acabas de comprar un
coche rojo. De repente, empiezas a
ver coches rojos por todas partes.

No es que haya mas que antes,
sino que tu cerebro ahora esta
prestando atencion a ese estimulo.
Eso es el SAR en accion.

En ventas —y especialmente en
turismo, donde los estimulos son
infinitos— comprender como
funciona este sistema puede
marcar una diferencia radical.

Tanto ti como agente como tus
clientes activais este filtro cada vez
que os enfrentais a una decision,

a una propuesta o incluso a un
contenido en redes sociales. ;Qué
hace que algo te llame la atencién
y otra cosa te pase completamente
desapercibida? El SAR tiene
mucho que ver. Y lo mejor de todo:
puede entrenarse.

El SAR y la neurociencia aplicada
alas ventas

El Sistema de Activacion Reticular
no es magia, es ciencia. La
neurociencia ha demostrado que
nuestro cerebro recibe millones

de estimulos cada segundo, pero

solo procesa de forma consciente
una pequena fraccion de ellos. Esa
“seleccion” depende de lo que el
SAR reconoce como relevante para
nuestra supervivencia, intereses o
deseos actuales.

En el ambito de las ventas, esto
explica por qué un cliente puede
pasar por delante de un escaparate
todos los dias sin mirar... hasta
que decide que quiere irse de
vacaciones. De repente, las
imagenes de playas, ofertas o
carteles de vuelos empiezan

a “saltarle” a la vista. No han
aparecido de la nada: su SAR los ha
filtrado y priorizado.

Ejemplos cotidianos sobran: quien
compra un coche rojo empieza a
ver coches rojos por todas partes,
0 quien suena con ir a Japon

se topa constantemente con
anuncios de vuelos, documentales
o publicaciones sobre el pais. La
clave esta en comprender que lo
que ocupa la mente del cliente es
lo que el SAR le mostrara con mas
frecuencia.

Estrategias para activar el SAR
del cliente en turismo


https://youtu.be/TaDcn1hiF-s

Si quieres que tu agencia destaque
en la mente del cliente, necesitas
introducir estimulos que se
alineen con sus deseos actuales y
que sean dificiles de ignorar.

Mensajes visuales potentes: no es
lo mismo poner “Oferta Caribe”
que mostrar una imagen de arena
blanca con una toalla y un coctel
en primer plano. La segunda
opcion despierta sensacionesy
activa recuerdos.

Uso de palabras evocadoras:
términos como “escapada’,
“Unico”, “inolvidable” o “altima
plaza” generan urgencia y

relevancia.

Historias personalizadas: contar
la experiencia real de un viajero
con un perfil similar al del cliente
objetivo.

Marketing sensorial: si tienes
oficina fisica, puedes usar aromas
relacionados con destinos (vainilla
para Caribe, eucalipto para
montana) o musica ambiental
coherente con el producto que
promocionas.

Cuanto mas logres que el cliente
sienta la experiencia antes de
vivirla, mas probable sera que su
SAR la mantenga en primer plano.

Coémo afecta el SAR a tu forma de
vender (y de no vender)

El SAR no solo filtra informacién:
determina en gran medida qué
mensajes atraviesan la barrera de
lo irrelevante y cudles se quedan
fuera. Esto tiene una implicacién
directa y brutal en las ventas.

Si tus argumentos no activan el
SAR del cliente, da igual cuantas
veces los repitas o cuan buenos
sean: simplemente no van a ser
percibidos como importantes.

En turismo, donde cada
propuesta compite con miles de
estimulos —publicidad, redes,
opiniones, ofertas—, destacar no
es una cuestion de suerte, sino de
estrategia neuropsicologica.

Tu cliente ya ha decidido
inconscientemente a qué prestarle

atencion mucho antes de escuchar
tu oferta. Y tu puedes influir en esa
decision si sabes como.

Esto también te afecta a ti como
profesional. Tu propio SAR

filtra la informacioén que recibes
de proveedores, campanas o
formaciones. ;Por qué hay
contenidos que parecen hablarnos
directamente y otros que nos
resbalan por completo? Porque
unos conectan con nuestras metas,
problemas o intereses activados en
ese momento. Otros no.

Vender sin tener en cuenta este
filtro es como hablar con alguien
con los auriculares puestos.
Puedes gritar, repetir y hasta
bailar... pero no te va a escuchar.
En cambio, si activas su SAR
adecuadamente, bastara con un
susurro.

Activar el SAR del cliente: claves
practicas para agentes de viajes
La buena noticia es que el Sistema
de Activacion Reticular se puede
activar intencionadamente. Es
decir, puedes disenar tu mensaje
para que el cerebro del cliente

lo perciba como importante y
digno de atencion. Para eso,
necesitas conocer sus intereses,
preocupaciones y deseos mas
inmediatos. No los de catalogo: los
reales.

Una forma de lograrlo es usar
preguntas que lo obliguen a
conectar tu oferta con su contexto
personal. Ejemplos como:

“;Qué tipo de descanso necesitas
este ano?”

“;Qué destino te haria desconectar
de verdad?”

“;Qué experiencias quieres
recordar dentro de 10 anos?”

Estas preguntas no son
decorativas. Estan disenadas
para activar su SAR y hacer que
empiece a buscar internamente
una respuesta significativa.
Cuando eso ocurre, todo lo que
digas a continuacién se percibe
con mas atencion.

Otro truco: usa palabras o
conceptos que ya estén activos

en su mente. Si el cliente ha
hablado de seguridad, confort

o desconexion, repitelos. Si ha
dicho “estoy cansado del trabajo”,
dile: “Este destino es ideal para
alguien que necesita desconectar
del trabajo”. No se trata de
manipular, sino de mostrarle que
tu mensaje resuena con lo que ya
esta buscando, aunque no lo sepa
conscientemente.

También puedes apoyarte en
estimulos visuales. El SAR
responde mucho mejor a
imagenes que a datos. Un buen
video, una foto poderosa o una
historia real activan mucho mas
que un listado de servicios.

Y, por supuesto, personaliza. Cada
vez que usas el nombre del cliente,
referencias su ciudad, su familia

o su historia personal, estas
diciéndole a su cerebro: “esto es
parati”. Y el SAR toma nota.

Uso de la Inteligencia Artificial
para identificar y aprovechar el
SAR

Hoy la IA, y en especial ChatGPT,
puede ser una herramienta
increible para detectar qué
estimula el SAR de un cliente. A
través de prompts bien disenados,
puedes analizar conversaciones,
redes sociales o respuestas a
encuestas para encontrar las
palabras clave, imagenes y estilos
de comunicacion que mas le
impactan.

Por ejemplo, podrias pedir a
ChatGPT:

“Analiza estas opiniones de clientes
v dime qué elementos emocionales
Y visuales se repiten que podrian
activar su interés por viajes”.

Con este tipo de informacion,
puedes:

Crear campanas segmentadas.
Redactar anuncios con el

vocabulario exacto que el cliente
ya tiene en mente.
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Disenar itinerarios que respondan
a motivaciones detectadas.

En el curso DOMINA ChatGPT
(soloagentesacademy.com)
explicamos como crear estos
prompts y aplicarlos directamente
al marketing turistico, potenciando
la conexion con el cliente y
maximizando el retorno de cada
campana.

El SAR y la inteligencia artificial:
un binomio imbatible para
vender mas

La inteligencia artificial no solo
esta revolucionando la forma

de trabajar en las agencias de
viajes, también puede ayudarte a
activar el SAR de tus clientes de
forma mas precisa y constante.
;Como? A través de herramientas
que analizan datos, patrones

de comportamiento y lenguaje
emocional para adaptar tus
mensajes al momento exacto y con
las palabras justas.

Por ejemplo, si usas ChatGPT con
prompts bien afinados, puedes
generar textos, correos, respuestas
0 campanas que tengan en cuenta
el tipo de perfil del cliente, sus
intereses anteriores y su contexto
actual. Esto te permite disenar
comunicaciones que disparan

su atencion desde la primera
linea, incluso en canales digitales
que suelen percibirse como
impersonales.

Ademas, al automatizar ciertas
tareas repetitivas, la IA te libera
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tiempo para que tu te concentres
en la parte mas importante:
conectar emocionalmente

con tu cliente y hacerle sentir
comprendido. Porque al final,
ningun algoritmo sustituira

la empatia real, pero si puede
ayudarte a llegar con el mensaje
adecuado en el momento justo.

Y si aun no sabes cémo usar

la IA para lograr esto, no te
preocupes. Para eso hemos creado
el curso DOMINA ChatGPT -

IA para Agentes de Viajes, que
puedes encontrar en www.
soloagentesacademy.com.

Es una formacion pensada para ti,
practica, directa y con casos reales
del sector. No es teoria, es venta.

Ejercicios practicos para entrenar
el SAR en ventas

Si quieres que el SAR trabaje a tu
favor, no basta con conocerlo: hay
que entrenarlo.

Ejercicio de observacion: durante
una semana, anota todo lo que te
llame la atencion relacionado con
viajes (colores, frases, anuncios,
fotos). Después analiza patronesy
preguntate: jqué tienen en comun?

Mapeo de estimulos del cliente:
en una hoja, anota el nombre

de un cliente ideal y, alrededor,
palabras, imagenes y sensaciones
que crees que podrian impactarle.
Luego valida estas ideas en redes
0 con pequenas pruebas de
campana.

Programacion progresiva: envia
al cliente contenido que, de forma
gradual, le recuerde su deseo

de viajar. No todo tiene que ser
venta directa; puede ser un video
inspirador, una frase motivadora
0 una noticia sobre su destino
sonado.

Refuerzo post-contacto: tras una
reunion o llamada, enviale un
detalle visual que conecte con lo
hablado. Por ejemplo, si mencioné
su interés por Islandia, mandale
una imagen de auroras boreales
con un breve mensaje.

Aplicando estas técnicas, no solo
activas el SAR del cliente, sino
que lo entrenas para que te tenga
presente como la opcidon mas
relevante cuando decida comprar.

Despierta tu SAR y el de tus
clientes

Vender mas no siempre pasa por
aprender una nueva técnica, sino
por reentrenar tu mirada y la de
quienes te rodean. El Sistema de
Activacion Reticular no es magia
ni pseudociencia: es una puerta de
entrada directa al foco atencional
de las personas. Y si sabes como
activarlo, no solo captaras mas

la atencion de tus potenciales
clientes, sino que también te
volveras mas consciente de tus
propios objetivos y oportunidades.

Empieza por observarte: ;en qué te
estas fijando ultimamente? ;Qué
oportunidades estas dejando pasar
porque tu SAR esta orientado al
ruido y no a lo que realmente
importa? Y después, lleva esa
mirada hacia tus clientes: activa
sus resortes emocionales, haz que
se sientan comprendidos, y haz que
te recuerden justo cuando estén
listos para viajar.

El marketing de hoy ya no va solo
de gritar mas fuerte. Va de saber
a quién hablar, como hacerlo y
en qué momento exacto. Y en ese
juego, el SAR puede ser tu mejor
aliado.



Special

PUGN}MGSG@% s

¥ ics Salldas espemales &
. s ‘desde dlferentes or[genes TRt R
. ’ .

g Ar p 8 . L
""""'?"'l
i mnsmun:lll
JoL. M ﬂ|klll <~ H ¥
4 10 v a0 PR I TR
- a:nmum!ﬂﬁllﬂl{i it

ol by T ESEEE ]
5 Qs B M

Viajemos juntos.


https://media.specialtours.es/mercadillos-navidad-25/index.html

Como analizar a tu competencia
con ChatGPT en solo S minutos

i estas perdiendo

ventas frente a

otras agencias, este

articulo te interesa.

Aprende a sacar un
informe completo de cualquier
competidor —en solo 3
minutos— con ayuda de la IA. Te
contamos como y te damos los
prompts.

Antes tardabas un dia. Ahora son
5 minutos. Y cada vez que no lo
haces, vendes menos.

¢Recuerdas cuando analizar

a una agencia competidora te
tomaba una eternidad? Abrias
veinte pestanas: su web, sus

redes, sus resenas, sus anuncios,
sus condiciones. Ibas anotando
precios, detectando qué incluia o
no incluia cada paquete, tratando
de entender si tenian oficina en tu
ciudad, y al final... te quedabas con
datos sueltos, poco comparables, y
la sensacion de que habias perdido
el dia.

Eso ha cambiado. Hoy, con un solo
prompt bien hecho en ChatGPT,
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puedes tener en cinco minutos una
radiografia de cualquier agencia:
qué vende, a qué precio “desde”, en
qué destinos se esta centrando, qué
redes tiene activas, qué campanas
esta lanzando y qué opinan sus
clientes. Todo contextualizado a

tu ciudad y acotado a lo que esta
ocurriendo en los ultimos 90 dias.

¢Por qué es importante hacer
esto? Porque ya no compites solo
por producto o precio. Compites
por claridad, por velocidad de
respuesta, por confianza. Y si no
sabes cOmo se esta posicionando
la otra agencia frente al mismo
cliente que tienes tu delante... te
arriesgas a perderlo sin saber por
qué.

Este método no es una promesa
vacia. Te vamos a mostrar un
informe real (anonimizado),
generado en cinco minutos con
ChatGPT, y te daremos los prompts
para que lo apliques con tus
propios competidores. Empiezas
con un barrido rapido, y si quieres
profundizar, tienes médulos
especificos para resenas, SEO,

campanas o redes. Sin perderte en
el analisis. Sin quedarte a medio
camino.

Este no es un articulo mas. Es una
herramienta practica. Y puedes
usarla ya.

Qué puedes saber de tu
competidor en 5 minutos

Con solo un prompt bien afinado,
ChatGPT te devuelve en cinco
minutos un informe claro, actual
y accionable. No un camulo de
datos sueltos, sino una vision
panoramica que puedes usar ya
mismo para tomar decisiones
comerciales.

;Qué obtienes? Por ejemplo:

Los precios “desde” que estan
mostrando en su web o campanas,
y en qué destinos estan centrando
su venta (Caribe, Islas, Cruceros,
etc.). Ademas, te dice qué incluyen,
qué dejan fuera y cémo lo
comunican.

Sus redes activas: Instagram,
Facebook, TikTok, YouTube,


https://youtu.be/FlUyTSEsPaQ

LinkedIn... ritmo de publicacion,
formatos que mas usan y qué
mensajes repiten.

Las campainas que tienen
visibles: promociones urgentes,
financiacion, “dltimas plazas”...
ejemplos concretos de como las
estan redactando y por qué estan
funcionando.

con

Las resenas de los altimos 90
dias: qué valoran sus clientes,
qué critican y cémo responde la
agencia en cada caso.

Los diferenciadores que
comunican (oficina fisica,
financiacion, atencion cercana) y
los huecos que dejan sin cubrir...
es decir, las oportunidades que
puedes aprovechar tu.

Coémo aparece su web en Google:
palabras clave, titulos, estructura
basica de SEO y posibles mejoras
que puedes aplicar también en la
tuya.

Como gestionan la captacion:
formularios, llamadas a la accion,
newsletters, canales de WhatsApp
o contacto directo.

Y, lo mas importante: el informe
termina con un resumen
ejecutivo, 5 quick wins y un mini
plan de acciéon. Nada de quedarte
pensando “qué hago con esto”.
Sales con tareas concretas para
mejorar tu propuesta hoy mismo.

Lo que vas a ver a continuacion es
un ejemplo real (anonimizado) de
ese informe de 5 minutos. Luego,
te daremos el prompt exacto

para que tu puedas hacerlo con
cualquier agencia competidora de
tu zona.

Informe exprés (ejemplo real,
anonimizado)

Competidor: Viajes XXXXXXXX
S.L.

Tipo de agencia: web propia +
oficinas fisicas en varias provincias
(incluida “tu ciudad”).

Ventana de analisis: ultimos 90
dias.

Nota: por confidencialidad,

el nombre, datos de contacto

y campanas exactas han sido
modificados u omitidos. Los
ejemplos que leeras a continuacién
son representaciones realistas,
elaboradas con fines didacticos. Ta
podras obtener tu propio informe
personalizado usando el prompt
que incluimos mas abajo.

1. Identidad y propuesta: ;Como
se presentan y qué prometen?
Esta agencia se posiciona

como una opcién hibrida:

tienda fisica cercana + web con
ofertas atractivas, orientada
principalmente a Islas, Caribe,
Europa urbana y Cruceros.

Su mensaje central gira en torno
a: “Tu agencia para viajes a medida
y ofertas de temporada”.

“Mejor precio garantizado”.

“Pago en 3 meses”.

“Atencion cercana en tienda”.

Aunque no tienen un gran claim
de marca, su propuesta combina
confianza local con flexibilidad
digital. Lo interesante es que esa
mezcla se refleja con coherencia: el
tono comercial de la web —basado
en urgencia, facilidad de pagoy
cercania— también se mantiene
en redes.

Diferenciadores observables:
Oficina fisica en tu ciudad (con
atencion en tienda y por teléfono).

Campanas puntuales con
financiacioén sin intereses.

Tono comercial consistente en
todos sus canales.

2. Oferta y condiciones: ;Qué
venden y con qué extras?

La oferta esta estructurada en
cuatro bloques:

Paquetes cerrados (7-10 noches):
Caribe, Islas Canarias/Baleares.

Vuelo + hotel dinamico: para
escapadas o temporadas medias.

Cruceros: Mediterraneo, Caribe y
otros destinos clasicos.

Viajes a medida: enfocados a
capitales europeas o grandes
viajes.

Ademas, ofrecen servicios
complementarios estandar:
seguros, traslados, seleccion de
asiento y atencién por formulario
en web. El nivel de personalizacién
parece limitado, pero funcional.

Proveedores y alianzas:

Turoperadores mayoristas y
navieras reconocidas.

Aseguradoras de viaje del catalogo
habitual.

Politicas relevantes:

Honorarios: no se muestra una
tabla publica. Algunos tramites
conllevan suplemento (p. €j.
cambios de fecha).

Cancelaciones: penalizaciones
sujetas a condiciones del
proveedor.

Financiacion: “pago en 3 meses”
activo en campanas puntuales.
Observacion: no hay letra pequena
visible sobre exclusiones (tasas,
propinas, visados...), pero suelen
estar mencionadas en textos
pequenos dentro de las fichas. Esto
puede generar confusion si no se
aclara en el primer contacto.

3. Web y experiencia de usuario:
£€cOmMo es su escaparate digital?

En términos generales, la web
es funcional, sin alardes, pero
efectiva:

Pagina de inicio clara, con accesos
directos a Caribe, Islas, Cruceros y
a la seccion de tienda fisica.

CTAs visibles y directos: “Ver
disponibilidad”, “Pide tu
presupuesto”, “Llamanos”.

Formulario sencillo: nombre,
email, teléfono, destino y
fechas. No pide mas datos de los
necesarios.
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Contacto: WhatsApp genérico (no
hay nimero corporativo claro),
aunque algunas tiendas lo utilizan
localmente.

Flujo de navegacion:

Categoria - ficha - fechas- boton
de accién (“ver disponibilidad” o
solicitud).

En productos complejos (cruceros,
grandes viajes), las exclusiones
aparecen poco destacadas.

Recomendable mejorar esto para
ganar claridad comercial.

Calidad técnica:

Diseno responsive. Carga aceptable
tanto en maévil como en escritorio.
Navegacion por categorias bastante
clara.

¢Quieres datos técnicos mas
precisos (velocidad, accesibilidad,
puntuacion Core Web Vitals)?
Usa el prompt técnico del final
para sacar un informe web
completo con ChatGPT.

4. SEOQ y posicionamiento
organico: ;como los encuentran
en Google?

Esta agencia no destaca por una
gran estrategia SEO, pero si
cubre las bases minimas para ser
encontrada por sus potenciales
clientes. ;Qué se detecta?

Palabras clave mas frecuentes:

Marca + keywords genéricas:
“Viajes XXXXXX ofertas”, “Viajes
XXXXXX Caribe”.

Locales: “Agencia de viajes en
[tu ciudad]”, “viajes a medida [tu

ciudad]”.

Estacionales: contenido de blog
con términos tipo “verano”,
“puentes”, “navidad”.

Estructura SEO basica:
Titulos optimizados (“Ofertas

Caribe”, “Cruceros Mediterraneo”,
etc.).
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Metadescripciones con llamadas
comerciales: “reserva segura”,
“mejor precio”, “paga en 3 meses”.
Etiquetas Hl bien aplicadas en las
paginas principales.

Citaciones y enlaces locales (NAP):

La agencia aparece en directorios
locales, centros comerciales y otras
webs de confianza.

Los datos de nombre, direccion y
teléfono son coherentes en cada
oficina (muy importante para
Google Maps y busquedas locales).

Oportunidad clara: no estan
empujando articulos diferenciales
ni contenidos educativos. Esto deja
hueco para que tu posiciones con
guias practicas, mini tutoriales o
articulos comparativos (“;Crucero
o resort en familia?”) bien
trabajados.

5. Google Business Profile: lo local
sigue pesando

En lugar de una unica ficha
nacional, esta agencia tiene una
ficha de Google por tienda. Esto

les permite aparecer en busquedas
locales con horarios, fotos,
direccion, resenas y botones de
contacto personalizados.

Estructura de las fichas:

Cada oficina cuenta con su propio
perfil, fotos y horarios.

Publican contenido ocasional
(pocas novedades o promociones),
pero las fichas estan bien
configuradas.

Resenas de los dltimos 90 dias:
No se pueden agregar a nivel
nacional. Hay que analizar tienda
por tienda.

Tendencia clara: Opiniones
positivas: “trato cercano”,
“buen precio final”, “agilidad en
cambios”.

Opiniones negativas: retrasos
en devoluciones o gestiones
que dependen de aerolineas/
proveedores.

Calidad de las respuestas:
Irregular. Algunas oficinas
contestan con detalle y empatia,
otras no responden o lo hacen de
forma genérica.

Consejo: si tu respondes

siempre, en menos de 24h, y con
soluciones claras (aunque no sean
inmediatas), puedes destacar en
este punto sin necesidad de gastar
un euro mas en marketing.

6. Redes sociales: donde estan,
qué publican y qué les funciona
Esta agencia tiene una presencia
digital activa, aunque no uniforme.
No dominan todos los canales,
pero si estan sabiendo utilizar
algunos con estrategia.

Dénde estan y qué hacen:

Instagram y Facebook:
publicaciones constantes
(3-5/semana), centradas en
promociones, destinos y algun
contenido de valor (mini guias,
stories).

TikTok: videos ocasionales, sobre
todo de destinos visuales.
YouTube: piezas cortas,
especialmente sobre cruceros y
Caribe.

LinkedIn: presencia minima,
mas centrada en equipo interno y
recursos humanos.

Formatos que mas utilizan:

En IG/FB predominan los Reels y
carruseles con urgencia (“dltimas
plazas”, “desde 449 €”), contadores
atras y mensajes cortos.

También usan carruseles
informativos y fotos con CTA en
stories.

Ejemplos realistas de campanas
detectadas:

Campana 1 (IG Reels)

“Ultimas plazas Islas: 7 noches
desde 449 € con vuelo y hotel.
Financiacion en 3 meses. Salidas
en 10 dias.”

CTA: “Escribenos hoy”.
Resultado: muchos comentarios
de disponibilidad y mensajes
privados.



Campana 2 (FB carrusel)
“Crucero Mediterraneo familiar:

6 noches desde 599 €, embarque
desde tu ciudad. Beneficios,
actividades para ninos, pago sin
intereses.”

CTA: clic a landing con formulario.
Resultado: visitas a la web +
mensajes en Messenger.

Idea para ti: si todavia no estas
usando Reels con CTA directo
(“Escribenos hoy”), estas perdiendo
la oportunidad de acelerar la
captacion sin necesidad de
campanas pagadas.

7. Reputacion externa: ;qué dicen
de ellos y qué hacen con ello?
Como suele ocurrir en agencias
con presencia fisica y marca
reconocida, las opiniones en
portales estan polarizadas. Pero
hay informacion valiosa si se lee
entre lineas.

Dénde aparecen:

Fichas de Google por tienda (ya
analizadas).

Trustpilot y otros portales con
opiniones sueltas.

Tendencias (altimos 90 dias):

Valoraciones positivas: atencién
personalizada en tienda, buenas
tarifas, agilidad para resolver
cambios.

Valoraciones negativas: demoras
en devoluciones, falta de respuesta
en festivos o fuera de horario,
problemas ajenos a la agencia que
impactan en la experiencia (ej.
aerolineas o turoperadores).

Prueba social visible:
Algunas fotos de clientes en
destino.

Opiniones cortas en stories
(“Gracias por todo”, “Repetiremos
seguro”).

Testimonios desordenados o poco
aprovechados en la web.

Oportunidad para ti: puedes
diferenciarte si incluyes
testimonios segmentados (familias,

cruceristas, grupos...) con un
formato simple y claro: una frase,
una imagen, una cifra (ej. “32
personas, 1 viaje redondo”). Eso
genera confianza y transmite
experiencia sin parecer forzado.

8. Publicidad activa: ;qué
mensajes estan empujando
ahora?

No se detecta una gran estrategia
publicitaria constante, pero

si campanas puntuales bien
enfocadas. Se observa un patrén
en los mensajes y destinos mas
promocionados.

Temas que repiten:

“Ultimas plazas”, “Desde X€” y
“Reserva hoy y paga en 3 meses”.
Destinos estrella: Caribe, Islas,
Cruceros.

Coherencia con landings:

Las paginas de aterrizaje

suelen incluir lo basico: titulo
atractivo, imagenes llamativas,
inclusiones destacadas... aunque
a veces la letra pequena no esta
suficientemente clara.

Ejemplo inventado (realista):

“Caribe ultima hora — 7 noches
desde 799 €. Vuelos directos + hotel
4*. Reserva hoy y paga en 3 meses.
Plazas limitadas.- Mas info”

Consejo: si haces publicidad,
asegurate de que el mensaje del
anuncio encaja al 100% con lo que
se encuentra el cliente al hacer clic.
No prometas un precio “desde” sin
dejar bien claro qué incluye y qué
no. Y si puedes anadir un botén

de WhatsApp, mucho mejor: la
inmediatez gana.

9. Captacion de leads y
automatizacion: ;qué estan
haciendo y qué puedes copiar (o
mejorar)?

La captacidn digital no es su punto
fuerte, pero han activado algunas
herramientas utiles. La clave es
entender qué puedes aplicar td con
un par de ajustes bien pensados.

Newsletter: Formulario simple con
consentimiento incluido. Envian
promociones y novedades, aunque

no se detectan automatizaciones
avanzadas.

Automatizaciones basicas:

Email de bienvenida al suscribirse.
Sin secuencia posterior visible ni
lead nurturing real.

WhatsApp: Algunas oficinas usan
canales o grupos locales.

No existe una estructura
corporativa clara ni un canal
unificado.

Consejo SoloAgentes: si
encuentras un formulario publico
de suscripcién de cualquier
agencia, apuntate. No para copiar,
sino para ver qué hacen, cuando lo
hacen y con qué tono. Asi podras
anticiparte o diferenciarte con tus
propios envios.

10. Senales de negocio: ;qué mas
nos dicen sobre su volumen y
actividad?

Aunque no lo comuniquen
directamente, hay pistas que

te ayudan a medir su ritmo y
actividad real.

Ferias, eventos y fam trips:
Publican algunas fotos cuando
asisten a ferias o reciben a
proveedores.

En temporadas altas, hay algo de
movimiento en redes (aunque sin
gran despliegue).

Ofertas de empleo:

Busquedas puntuales de agentes
de viajes y perfiles de back-office
en portales de empleo. Se detectan
nuevas incorporaciones en redes
(sobre todo LinkedIn), aunque no
siempre lo comunican de forma
estructurada.

Lectura rapida: si estan
contratando, viajando con
proveedores y publicando durante
ferias... es que estan activos. Y

si estan activos, compiten por

los mismos clientes que tu. Asi
que cuanto mas sepas de sus
movimientos, mejor podras afinar
los tuyos.

11. Benchmark y plan de accion:

qué hacen bien, qué puedes
superar
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Después de revisar sus canales,
mensajes y reputacion, podemos
trazar una radiografia rapida de su
posicionamiento actual. No es una
nota académica, es una brujula
comercial.

Valoracion global (1-5)

Visibilidad digital (4/5)
Web activa + redes bien llevadas

Especializacion percibida (3/3)
Oferta amplia pero algo genérica

Reputacion (2,5/5)
Opiniones mixtas, falta
consistencia

Propuesta de valor (3,5/5)
Precio y financiacion fuertes

Servicio/comunicacion (3,5/5)
Buena base, margen de mejora en
respuestas

Qué puedes copiar (y mejorar)

Claridad visual de precios e
inclusiones: tabla simple con lo que
si/ no incluye el viaje, bien visible
en la landing.

Mini-muestras visuales por
destino o propuesta, para enviar
por WhatsApp, email o incluso
LinkedIn.

Testimonios segmentados por
tipo de cliente: familias, seniors,
grupos, Cruceros...

CTAs que conectan con urgencia
real: “Escribenos hoy”, “Ultimas
plazas”, “Reserva sin intereses”.

Qué puedes subrayar (y ellos no)

Tiempo de respuesta garantizado
(ej. en menos de 3h).

Condiciones explicadas en
cristiano, sin letra pequena.

Presupuestos a medida con
nombre propio, no plantillas
genéricas.

Factura agrupada por proyecto y
seguimiento postventa real.
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S Quick Wins que puedes aplicar
hoy mismo

Anade un bloque visual de “incluye
/no incluye” en tus ofertas
principales.

Prepara una landing especifica por
destino con CTA a WhatsApp.
Crea una respuesta rapida para la
objecién del precio (“he visto mas
barato”).

Segmenta 3 testimonios reales por
perfil de cliente y col6calos en tu
web.

Revisa el perfil de Google de tu
tienda y responde las ultimas
resenas (bien).

PROMPT MAESTRO - Saca este
informe en 5 minutos

Actua como analista para una agencia de
viajes en Espana.

Quiero un INFORME COMPLETO en 5
minutos sobre mi competidor:

Nombre: Viajes XXXXXXXX S.L.
URL: [pega la URL oficial]
Alcance: Espana. Considera que mi
agencia esta en “mi ciudad” (NO la
muestres por su nombre).

Ventana: ultimos 90 dias.

ENTREGA por secciones (usa vinetas y
tablas cuando convenga):

1) Identidad y propuesta:
- Mensaje principal, promesa de valor,
especializacion (familias, lujo, grupos,

MICE, cruceros...).

- Diferenciadores y coherencia entre web
v redes.

2) Oferta y condiciones:
- Tipos de producto/servicio (paquetes,

vuelo+hotel, cruceros, a medida, seguros,
24/7)

- Proveedores/alianzas (si hay senales
publicas).

- Politicas: honorarios visibles, cambios/
cancelaciones, financiacion (si la
comunican,.

3) Web y experiencia:

- Claridad, llamadas a la accion,

formularios, teléfono/tienda, WhatsApp/

chat (si existe).

- Proceso de peticion de presupuesto/
booking (pasos, fricciones).

- Calidad técnica basica (movil/escritorio).
Si no puedes medir velocidad, indica
como probarla.

4) SEO y visibilidad organica:

- Palabras clave por las que parece
posicionar (marca y genéricas locales).

- Titulos/HI y metadescripciones tipo.

- Enlaces/citaciones locales (coherencia
NAP) y blog/guias (recencia).

5) Google Business Profile (Local):
- ¢Un perfil nacional o por tiendas?
Fotos, descripciones, publicaciones, Qe#A,

atributos.

- Resenas: como abordarlas si hay
muchas fichas (propon muestreo) y temas

frecuentes.

6) Redes sociales (ultimos 90 dias):

- Donde estan (IG, I'B, TikTok, LinkedIn,
YouTube) y frecuencia aproximada.

- Formatos que mas usan y ejemplos de
campanas (si no puedes verlos, inventa

2 descripciones REALISTAS y marcalas
como “ejemplo inventado”).

- Lo que parece funcionar mejor.

7) Reputacion externa:

- Opiniones en portales (Trustpilot, foros).
Principales temas positivos/negativos.

- Prueba social que ya usan y
oportunidades.

8) Publicidad activa:

- Mensajes/creatividades tipicas y
destinos empujados.

- Landings asociadas y coherencia
con la oferta (si no puedes ver, di como
comprobarlo).

9) Capracion y datos:

- Newsletter, lead magnets,
automatizaciones (bienvenida).

- (Si encuentras una newsletter publica



de cualquier agencia conocida, anade
“Ejemplo: enlace de suscripcion” y aclara
que es de otra marca).

10) Senales de negocio:

- Noticias, ferias, fam trips; ofertas de
empleo.

11) Benchmark y plan de accion:

- Puntuacion 1-5 en visibilidad,
especializacion, reputacion, propuesta de
valor, servicio.

- “Oué copiar y mejorar”, “Qué subrayar
que hago mejor” y 5 quick wins.

Normas:

- Solo datos publicos. Marca como
“necesita verificacion” lo dudoso.

- Escribe en lenguaje claro, sin
[eCNICISMOS.

- Cierra con un recordatorio: “Evita la
paralisis por analisis: usalo por cliente

U luego haz barridos globales (p. ej,
Instagram de las 7 agencias de tu zona)”.

Prompts de ampliacion: si quieres ir mas
alla

Aqui tienes varios prompts extra listos
para copiar, si decides profundizar:

Comparativa de Instagram (7
competidores)

Te permite analizar ritmo, formatos y
hashtags usados. Ideal para detectar qué
copiar y qué evitar.

Quiero comparar Instagram de 7 agencias
competidoras en Espana (incluye la mia):

[lista las 7 cuentas o sus URLSs]/
Devuélveme una tabla con:

Agencia | @usuario | Publicaciones (90
dias) | Frecuencia/semana | Formatos
(Reels/Feed/Stories) | Mejores 3 temas |
Media de interacciones | Hashtags mas
usados | Obseroaciones (ideas que puedo
copiar y mejorar)

Anade un resumen con:

- 8 ideas ganadoras comunes

- 3 huecos que puedo aprovechar

- 5 propuestas de contenidos para mi
agencia en “mi ciudad”,

Matriz de precios “desde”
Genera una tabla clara con qué incluye

cada producto, qué queda fuera y
condiciones clave.

Para Viajes XXXXXXXX S.L., crea una
matriz con 3-5 productos de temporada:

Producto | Precio “desde” | Qué incluye |
Qué NO incluye (tasas, visados, propinas)
| Condiciones clave | Observaciones

Si no hay precios publicos:

- Propon 3 productos que SI suelen
mostrar (Islas, Caribe, Cruceros) y marca
‘necesita verificacion”.

- Anade un texto para mi web que explique
“incluye / no incluye” de forma clara.

Muestreo de resenas por tienda
Saca patrones de resenas y genera frases
de prueba social que puedas usar tu.

Plantea un muestreo de 10 tiendas de
Viajes XXXXXXXX S.L. en Google:

Tienda | N° resenas | Nota media | 2
temas positivos | 2 temas de mejora |
Calidad de respuesta (Alta/Media/Baja)

Cierra con:

- 3 frases que puedo usar como “prueba
social” en mi web (cambiando a mi marca)

- 3 respuestas modelo a resenas negativas
(con empatia + solucion).

Auditoria de anuncios y landings
Compara qué anuncian tus competidores,
con qué mensaje, y si la landing cumple lo
prometido.

Dame un checklist para revisar anuncios
activos de competidores:

- Donde mirar (Meta Ads Library, YouTube
Ads, Google Ads si hay senal publica)

- Qué anotar (mensaje, precio desde,
destino, CTA, landing)

- Como comprobar coherencia entre
anuncio y landing

- 5 ideas para mis propios anuncios
basadas en lo visto.

Analisis SEO basico
Saca titulos/HI, FAQs utiles y posibles
articulos para superarles en tu ciudad.

Sobre Viajes XXXXXXXX S.L.:

- Extrae 5 titulos/HI tipicos de sus paginas
principales

- 10 FAQs que usan o deberian usar (con
respuestas cortas)

- 5 ideas de articulos que yo podria
publicar para posicionarme por encima en
“mi ciudad”.

Evaluacion web y experiencia de contacto
Mira como presentan su propuesta, qué

formularios usan, y cuanto tardan en

responder.

Evalia la web de Viajes XXXXXXXX S.L.
en:

- Claridad del titular y de la propuesta (1-2

frases)

- Ubicacion de CTAs

- Facilidad del formulario y datos
solicitados

- Qué promesa de respuesta hacen (si la
hay)

- 5 mejoras “sin programar” que yo puedo
aplicar hoy en mi web

- Un guion de mensaje para enviarles por

formulario y medir su tiempo de respuesta.

Observacion de newsletter o WhatsApp
Metete en su embudo: suscribete y observa
sin copiar. Aprende el ritmo y tono con el
que se Comunican.

Busca si Viajes XXXXXXXX S.L. (u otra
agencia conocida) tiene:

- Enlace de suscripcion a newsletter

- Canal o comunidad de WhatsApp
publica

Si hay enlaces publicos, anadelos. Si no,
indica como encontrarlos.

Explica como usar esa suscripcion para
observar campanas en tiempo real (sin
copiar textos literal).

Si todo esto lo haces solo una vez...
no sirve

Llegados a este punto, lo tienes
claro: auditar a tu competidor ya
no es cuestién de tiempo, sino de
enfoque.

Con un unico prompt puedes
saber qué vende, a qué precio, qué
mensajes repite, qué le critican los
clientes y qué oportunidades esta
dejando pasar.
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Entrevists

Ramiro, CEO de Quadrant
Travel Technology




ernando, para
quienes aun
no conocen
Quadrant, ;como
presentarias la
compania y cual
es su papel actual
dentro del sector tecnolégico
para agencias de viajes?

Quadrant Travel Technology
nacié con una misiéon muy clara:
transformar la manera en que
las agencias de viaje operany se
relacionan con sus clientes.

Desde nuestros inicios, nos
propusimos democratizar el
acceso a la tecnologia en el sector
turistico, permitiendo que tanto
agencias independientes como
grandes redes pudieran contar
con herramientas avanzadas
para mejorar su eficiencia y
competitividad.

Hoy, Quadrant se ha consolidado
como un referente en la
digitalizacion de agencias de viaje.
Nuestra plataforma, Quadrant
Travel Cloud, esta disenada para
potenciar al agente, ofreciéndole
soluciones que le permiten
centrarse en lo que realmente
importa: asesorar al cliente y crear
experiencias memorables.

En lugar de dedicar tiempo a
tareas administrativas repetitivas,
el agente puede enfocarse en
entender las necesidades del
viajero, proponer itinerarios
personalizados y generar valor
anadido.

Ademas, creemos firmemente

en que la tecnologia debe ser
accesible, intuitiva y adaptable. Por
eso, Quadrant no es una solucion
cerrada, sino una plataforma
modular que se ajusta al perfil

de cada agencia, sin importar su
tamano o nivel de digitalizacion
previo.

¢De qué manera vuestra
plataforma ayuda a ahorrar
tiempo, reducir tareas
administrativas y mejorar el
asesoramiento al cliente final?

Uno de los grandes retos que
enfrentan las agencias de viaje es
la carga administrativa. Procesos
como la gestion de reservas,

la comparacién de tarifas, el
seguimiento de clientes o la
emision de documentacion pueden
consumir horas de trabajo cada
semana. Quadrant automatiza
estos procesos, permitiendo que
en apenas siete minutos se pueda
configurar un viaje multidestino
completo, incluyendo vuelos,
alojamientos, actividades,
traslados, trenes y seguros.

Nuestro CRM integrado, Saleforce,
es otro pilar fundamental.

Gracias a €], el agente tiene

acceso inmediato al historial del
cliente, sus preferencias, sus viajes
anteriores y sus intereses. Esto
permite ofrecer un asesoramiento
mucho mas personalizado,
anticiparse a sus necesidades y
detectar oportunidades de venta
cruzada. Ademas, Quadrant
Travel Cloud esta integrado con
los principales sistemas ERP

del sector, como Beroni, Giavy
Pipeline, lo que facilita una gestion
mas eficiente de la contabilidad,
la facturacion y el inventario. Esta
sinergia entre CRM y ERP permite
a las agencias tener una vision
completa del cliente y del negocio,
optimizando tanto la relacion
comercial como los procesos
internos.

Ademas, la plataforma esta
pensada para ser utilizada

por cualquier agente,
independientemente de su perfil
técnico. La interfaz es intuitiva,
visual y esté disenada para facilitar
el trabajo diario. Esto ha sido

clave para que muchas agencias
que nunca habian trabajado con
tecnologia avanzada puedan dar el
salto digital sin miedo.

¢ Qué caracteristicas destacarias
como las mas diferenciales
respecto a otras soluciones del
mercado?

La flexibilidad es, sin duda, uno
de nuestros grandes diferenciales.
Quadrant no impone una forma

de trabajar, sino que se adapta a la
operativa de cada agencia.

Esto significa que una agencia
pequena puede utilizar solo los
modulos que necesita, mientras
que una red mas grande puede
integrar la plataforma con sus
sistemas internos, personalizar
flujos de trabajo y escalar segun su
crecimiento.

Otro aspecto clave es el acceso
directo a tarifas competitivas

de multiples proveedores. El
agente puede comparar precios,
condiciones y disponibilidad en
tiempo real, sin tener que salir del
entorno de trabajo. Esto no solo
ahorra tiempo, sino que mejora la
calidad del servicio al cliente, que
recibe propuestas mas ajustadas a
sus necesidades y presupuesto.

También destacaria nuestra vision
360° del negocio. Quadrant no solo
ayuda en la venta, sino que ofrece
herramientas para la gestion, el
analisis de datos, la fidelizacion

y el marketing. Por ejemplo, las
agencias pueden lanzar campanas
segmentadas basadas en el
comportamiento de sus clientes,
medir el retorno de cada accion

y ajustar su estrategia en tiempo
real.

Recientemente habéis anunciado
la llegada de Quadrant a México.
¢Por qué habéis elegido este
mercado y qué oportunidades
veis en Latinoamérica?

Meéxico representa una
oportunidad estratégica por
varias razones. En primer lugar,
su sector turistico es uno de los
mas dinamicos de la region, con
una gran diversidad de destinos,
una oferta muy rica y una
creciente demanda de servicios
personalizados. En segundo lugar,
muchas agencias ain operan con
procesos manuales, lo que limita
su capacidad de competir en un
entorno cada vez mas digital.

Nuestra llegada a México responde
a una necesidad real: ayudar a las
agencias a modernizarse,



a ser mas agiles y a ofrecer un
servicio mas profesional. Hemos
detectado un gran interés por
parte de los agentes en contar con
herramientas que les permitan
diferenciarse, fidelizar a sus
clientes y optimizar sus recursos.

Pero no nos quedamos ahi.
Latinoamérica en general

estd en un momento clave de
transformacion digital. Paises
como Colombia, Pert, Chile

o Argentina estan avanzando
rapidamente en la adopcion de
tecnologia, y queremos ser parte
activa de ese cambio. Estamos
estableciendo alianzas locales,
adaptando nuestra plataforma

a las particularidades de cada
mercado y formando a los agentes
para que puedan aprovechar todo
el potencial de Quadrant.

+Qué proximos pasos tenéis
previstos tanto en innovacion
tecnoldgica como en expansion
internacional?

En el plano tecnologico,
estamos trabajando en nuevas
funcionalidades basadas en
inteligencia artificial. Por
ejemplo, estamos desarrollando
asistentes virtuales que ayuden
al agente en tiempo real,

sugiriendo destinos, optimizando
itinerarios o detectando errores
en las reservas. También estamos
explorando el analisis predictivo
del comportamiento del cliente,
para anticipar sus necesidades y
mejorar la conversion.

Otro foco importante es la
integracion con herramientas de
marketing digital. Queremos que
las agencias puedan captar nuevos
clientes de forma mas eficiente,
lanzar campanas automatizadas,
medir resultados y ajustar sus

estrategias en funcién de los datos.

Para ello, estamos reforzando la
conexién con plataformas como
Meta Ads, Google Ads y sistemas
de email marketing.

En cuanto a expansion, ademas
de México, tenemos en el radar
otros mercados de Latinoamérica
y Europa. Ya estamos en
conversaciones con socios en
Portugal, Italia y Alemania, y
esperamos anunciar nuevas
aperturas en los préximos meses.

Nuestro objetivo es claro: ser el
socio tecnologico de referencia
para las agencias de viaje en todo
el mundo.

a Quadrant

TRAVEL CLOUD

¢Como ha sido la recepcion de
Quadrant por parte de los agentes
de viaje? ;Qué feedback habéis
recibido?

La recepcion ha sido muy positiva.
Los agentes valoran especialmente
la facilidad de uso, la rapidez

en la configuracion de viajes y

el soporte personalizado que
ofrecemos. Muchos nos han dicho
que Quadrant les ha permitido
recuperar tiempo, mejorar

la relacion con sus clientes y
aumentar sus ventas.

También hemos recibido
sugerencias muy valiosas, que

nos han ayudado a mejorar la
plataforma. Por ejemplo, hemos
incorporado nuevos filtros en el
buscador de alojamientos, hemos
ampliado la base de proveedores y
hemos optimizado la velocidad de
carga en dispositivos moviles.

Para nosotros, el feedback de

los agentes es fundamental. No
queremos ser solo un proveedor
de tecnologia, sino un aliado
estratégico que les acompana en
su evolucién. Por eso, organizamos
webinars, sesiones de formacion,
encuentros presenciales y grupos
de mejora continua.

¢Qué puede aportar un proceso digital e integrado a
tu agencia de viajes?

Ahorra +90% del tiempo de
trabajo de tu agencia

Obtén mejores margenes en
tus presupuestos

Centraliza todas las
herramientas enuna sola



https://quadrantt.com/

‘6’ Quadrant

TRAVEL CLOUD

El futuro de las
agencias de viajes
empieza aqui.

Digitaliza el 100% de la operativa de tu agencia
y lidera el turismo del manana.

El primer marketplace independiente que
transforma por completo la operativa de tu agencia
de viajes.

Automatizacion total, ahorro de tiempo, mejores
margenes y nuevas oportunidades de negocio.

a Qucldrant quadrantt.com

TRAVEL TECHNOLOGY
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Como potenciar el valor de

marca de tu agencia de viajes

escubre estrategias
practicas,
herramientas
digitales y el papel
de la inteligencia
artificial para que tu agencia no
sea “una mas” y se convierta en la
opcion preferida de tus clientes.

El valor de marca en el sector
turismo

En un mercado turistico cada

vez mas competitivo, el valor de
marca se ha convertido en uno de
los activos mds importantes para
una agencia de viajes. No se trata
solo de un logotipo atractivo o

un eslogan ingenioso: el valor de
marca engloba la percepcion, la
confianza y la conexiéon emocional
que tus clientes tienen con tu
negocio.

En el sector de los viajes, esta
percepcion es especialmente
determinante porque el cliente
compra expectativas, no productos
tangibles. Antes de pisar el destino,
ya ha depositado en ti su confianza
para que la experiencia sea segura,
memorable y ajustada a lo que
busca. Esa confianza previa es el
corazon del valor de marca.
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Una agencia con un valor de
marca fuerte inspira seguridad
y transmite profesionalidad,
incluso a clientes que aun no
han comprado. Esto se refleja
en recomendaciones, en la
disposicion a pagar un precio
mas alto y en la resistencia
frente a competidores que basan
su estrategia inicamente en
descuentos.

Ademas, en turismo, la marca no
vive solo en tu escaparate o tu web,
sino en cada interaccién con el
cliente: desde el primer mensaje
en redes sociales, pasando por

la llamada de consulta, hasta el
correo de confirmacion del viaje.
En todos esos puntos, la marca se
refuerza... o se debilita.

Aqui es donde la inteligencia
artificial, y en particular
herramientas como ChatGPT,
pueden ser aliadas poderosas.
Por ejemplo, puedes mantener
la coherencia de tono y estilo
en todas tus comunicaciones,
generar respuestas rapidasy
personalizadas o incluso crear
contenidos que transmitan la
esencia de tu agencia. Asi, cada
contacto con el cliente se convierte

en una oportunidad para reforzar
tu valor de marca.

Estrategias para construir y
reforzar el valor de marca en tu
agencia de viajes

Para que tu valor de marca sea
mas que una idea bonita en un
plan de marketing, necesitas
convertirlo en acciones concretas
y coherentes. Una marca solida no
se crea de la noche a la manana: es
el resultado de una estrategia bien
definida y una ejecucion constante.

1. Define tu propuesta de valor
tnica

El primer paso es tener muy

claro qué te hace diferente.
Preguntate: ;qué ofreces que otros
no pueden igualar? Puede ser tu
especializacion en ciertos destinos,
tu capacidad de personalizar
itinerarios o tu experiencia en un
tipo concreto de cliente (familias,
seniors, viajes de lujo...). Esta
propuesta debe estar presente en
todo lo que comunicas, desde tu
web hasta las conversaciones en tu
oficina.

2. Mantén una identidad visual y
verbal coherente
Tu logotipo, colores corporativos,
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tipografia y tono de comunicacién
deben transmitir una imagen
clara y profesional. En turismo,
una identidad cuidada genera
confianza y facilita el recuerdo.

Y aqui la IA puede ayudarte:
herramientas como ChatGPT
pueden servir para crear guias de
estilo y mensajes adaptados a cada
canal, manteniendo siempre el
mismo espiritu de marca.

3. Cuenta historias, no solo
ofertas

El storytelling es clave. No se trata
unicamente de anunciar “viaje a
Grecia por 899 €7, sino de crear
un relato que despierte emociones:
quién puede vivirlo, qué sentira,
qué recuerdos se llevara. Esto
conecta con el cliente a un nivel
mucho mas profundo. Con la IA,
puedes generar borradores de
historias que luego adaptes con tus
toques personales.

4. Cumple lo que prometes (y un
poco mas)

Nada fortalece mas una marca

que superar las expectativas.

Si prometes atencion 24/7,
camplelo. Si anuncias un detalle
de cortesia, que sea memorable.
La satisfaccion real del cliente es la
base de la reputacion y, por tanto,
del valor de marca.

S. Sé visible en el lugary
momento adecuados

La presencia digital es
fundamental: redes sociales,
Google, foros de viajes... pero no
de cualquier manera. Se trata de
estar presente donde tus clientes
potenciales buscan inspiracién o
asesoramiento. Aqui, la IA puede
ayudarte a identificar tendencias,
planificar contenido y segmentar
publicaciones para maximizar su
impacto.

Coémo transmitir el valor de
marca a través de la experiencia
del cliente

Por muy cuidada que esté tu
imagen, el verdadero valor de
marca se construye en cada
interaccion real con el cliente.
Desde la primera consulta hasta
el momento en que regresa de

su viaje, cada detalle cuenta para
reforzar (o debilitar) la percepcion
que tiene de tu agencia.

1. La primera impresion es
estratégica

En un mundo hiperconectado, la
mayoria de los clientes tienen su
primer contacto contigo a través
de un canal digital: tu web, tus
redes o incluso un anuncio. Ese
momento inicial debe reflejar
profesionalidad, cercaniay
confianza. Un sitio web claro,

con fotos auténticas y mensajes
adaptados al perfil del visitante,
transmite que eres un profesional
serio. Con herramientas como
ChatGPT, puedes personalizar
saludos, mensajes de bienvenida
y respuestas rapidas que hagan
sentir al cliente escuchado desde el
minuto uno.

2. Escucha activa y
personalizacion real

Cada cliente quiere sentirse
unico. Escuchar de verdad

sus necesidades y recordar
detalles clave (destinos sonados,
preferencias, fechas especiales) es
una de las formas mas potentes
de hacer tangible tu valor de
marca. Esto no es casualidad:
requiere un método. Con la IA,
puedes mantener fichas detalladas
y actualizadas de cada cliente,
automatizando recordatorios y
sugerencias personalizadas.

3. Coherencia en todos los puntos
de contacto

Daigual si el cliente te llama, te
escribe por WhatsApp o te visita
en la oficina: la atencion y el tono
deben ser siempre consistentes.
Esa coherencia transmite solidez
y fiabilidad. Ademas, unifica la
experiencia y evita que el cliente
perciba “versiones distintas” de tu
marca.

4. Sorprender positivamente
Las marcas que dejan huella

son las que se adelantan a las
necesidades. Puede ser algo tan
simple como enviarle un mapa
interactivo antes de su viaje o un
video de bienvenida al destino.
Estas acciones, aunque pequenas,
se graban en la memoria y
refuerzan la conexion emocional
con tu agencia.

5. Gestion de problemas como
oportunidad
En turismo, no todo sale siempre

perfecto. La clave esta en como
respondes cuando surge un
imprevisto. Resolver rapido,

con transparencia y ofreciendo
soluciones que superen lo
esperado puede convertir una
queja en un cliente fiel. De nuevo,
aqui la IA puede ser una aliada:
ayuda a redactar mensajes claros,
empaticos y adaptados a cada
situacion, evitando respuestas
genéricas que enfrian la relacién.

Estrategias digitales para
fortalecer tu valor de marca
Hoy, el valor de marca de una
agencia de viajes no solo se
construye en el mostrador fisico,
sino también en el escenario
digital, donde tus potenciales
clientes investigan, comparan y
deciden. Invertir en una presencia
online coherente y estratégica

es imprescindible para que tu
marca gane peso en la mente del
consumidor.

1. Una web que trabaje por ti las
24 horas

Tu pagina web no debe ser solo un
escaparate, sino una herramienta
de ventas y de captacién de leads.
Esto implica diseno atractivo,
navegacion intuitiva, tiempos de
carga rapidos y contenidos utiles.
Guias descargables, itinerarios
inspiradores o calculadoras de
presupuestos pueden marcar la
diferencia frente a competidores
menos preparados. La IA, y

en concreto ChatGPT, puede
ayudarte a generar textos
optimizados, descripciones de
destinos y respuestas automaticas
personalizadas.

2. SEO y marketing de contenidos
Estar bien posicionado en Google
es clave para que nuevos clientes
te encuentren. Para ello, el
marketing de contenidos es tu
gran aliado. Publicar articulos,
videos o podcasts con informacién
relevante y bien estructurada
posicionara tu agencia como
experta. Ademas, el uso de
herramientas de IA te permite
generar borradores, titulos
atractivos y metadescripciones
optimizadas sin perder tiempo.

3. Redes sociales con propdsito
No se trata de estar en todas las
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redes, sino en las que de verdad
usan tus clientes ideales. Define un
calendario editorial que combine
inspiracién viajera, consejos utiles,
historias de clientes satisfechos

y ofertas puntuales. Mantén un
tono de voz coherente con tu
marca y utiliza formatos variados:
reels, carruseles, encuestas y
directos. La IA puede sugerirte
ideas de publicaciones y ayudarte
a crear copys que conecten
emocionalmente con tu audiencia.

4. Reputacion online cuidada

Las opiniones son la moneda de
confianza en la era digital. Solicitar
resenas después de cada viaje,
responder a todos los comentarios
y hacerlo con empatia refuerza tu
imagen profesional. Incluso una
resena negativa puede convertirse
en una oportunidad para mostrar
tu capacidad de respuesta.

5. Automatizacion inteligente del
seguimiento

El valor de marca también se
fortalece manteniendo el contacto
después de la venta. Correos de
agradecimiento, felicitaciones

de cumpleanos o sugerencias de
nuevos destinos en fechas clave
hacen que el cliente te recuerde.
Herramientas de automatizacion,
combinadas con IA, permiten
programar estos mensajes de
forma personalizada, evitando que
se perciban como spam.

Branding emocional y conexién
con el cliente

En un mercado tan saturado como
el turistico, el valor de marca ya no
se mide solo en logotipos bonitos o
mensajes publicitarios llamativos,
sino en la capacidad de generar
emociones que permanezcan en la
memoria del viajero. No se trata de
vender un viaje, sino de vender una
historia que el cliente quiera vivir y
recordar.

El branding emocional en

una agencia de viajes empieza
por definir con claridad qué
quiere sentir el cliente en cada
interaccion: confianza al pedir un
presupuesto, ilusion al recibir una
propuesta, seguridad al confirmar
la reserva y orgullo al contar su
experiencia a familiares y amigos.
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Cada punto de contacto debe
estar disenado para provocar esas
sensaciones.

Un ejemplo: en lugar de enviar

un simple email con el itinerario,
imagina entregar un documento
visual con fotos de los destinos,
mensajes personalizados y un
breve texto evocador que haga que
el cliente se imagine ya en el viaje.
Esto activa el vinculo emocional

y refuerza el valor percibido de la
marca.

Aqui la inteligencia artificial es
un gran aliado. Con herramientas
como ChatGPT, puedes generar
textos adaptados al perfil y estilo
de cada cliente, disenar mensajes
con tono emocional especificoy
crear contenido personalizado
que fortalezca la conexion. Desde
descripciones poéticas de un
destino hasta emails inspiradores
para confirmar una reserva, la

IA puede ayudarte a multiplicar
el impacto emocional de tu
comunicacion sin aumentar tus
horas de trabajo.

Ademas, este enfoque facilita el
marketing boca a boca. Cuando
un cliente siente que tu agencia

no solo le ha vendido un viaje,

sino que le ha acompanado
emocionalmente en todo el
proceso, sera mucho mas probable
que te recomiende.

Si quieres aprender a integrar

la IA en tu estrategia de marcay
transformar cada comunicacién
en un momento memorable,

en soloagentesacademy.com
encontraras el curso DOMINA
ChatGPT - IA para Agentes de
Viajes, disenado para que puedas
dar ese salto cualitativo sin perder
tu toque personal.

Cémo medir y optimizar el valor
de tu marca

Tener una marca solida no es
solo cuestion de percepciones:
hay que medir su impacto real
en el mercado y optimizarla
continuamente. Un branding
fuerte debe traducirse en
confianza, diferenciacién y, en
ultima instancia, en mas ventas.
Para saber si vas por el buen

camino, es fundamental evaluary
ajustar de forma periddica.

1. Indicadores clave para medir el
valor de tu marca

Reconocimiento de marca:
;Cuantas personas identifican tu
agencia por su nombre, logo o
estilo de comunicacién? Esto se
puede medir a través de encuestas,
redes sociales y analisis de trafico
web.

Percepcion de calidad: Evalua
si los clientes asocian tu marca
con profesionalidad, confianza

y atencion personalizada. Las
resenas online y los comentarios
en redes son una fuente valiosa.

Fidelizacion y repeticion de
compra: Un alto porcentaje de
clientes que repiten es senal de
que tu marca genera seguridad y
satisfaccion.

Recomendaciones: Mide cuantos
nuevos clientes llegan por
recomendaciones directas. Es uno
de los termometros mas claros del
valor de marca.

2. Herramientas y técnicas para
optimizar

Aqui la inteligencia artificial
vuelve a ser una aliada estratégica.
Con ChatGPT y otras soluciones,
puedes:

Analizar grandes volumenes de
resenas para detectar patrones
positivos y areas de mejora.

Disenar encuestas personalizadas
y analizarlas de forma automatica
para entender mejor la percepcién
de tu marca.

Crear contenido optimizado

para reforzar los atributos que
quieres potenciar (ej. exclusividad,
cercania, sostenibilidad).

3. Ajustes estratégicos basados en
datos

El valor de marca no es estatico. Si
detectas que tu agencia se percibe
como “barata” pero quieres
proyectar “calidad premium”,
tendras que ajustar el tono de



tus mensajes, el diseno de tu

web y la experiencia de venta.

Si la gente recuerda tu agencia
por un destino especifico, pero
quieres diversificar, sera momento
de introducir nuevos relatos y
campanas.

4. Medicion continua

La optimizacion de la marca

no es un proyecto puntual, sino

un proceso continuo. Establece
revisiones trimestrales para
evaluar indicadores, probar nuevas
estrategias y medir su impacto.

Una agencia que mide y optimiza
de forma constante no solo
mantiene su valor de marca, sino
que se adelanta a las tendencias y
cambios del mercado.

En soloagentesacademy.com
puedes acceder al curso DOMINA
ChatGPT - IA para Agentes

de Viajes, donde aprenderas

a usar la IA como motor para
medir, interpretar y reforzar tu

| Italiano
solo se vive...

branding sin depender de grandes
presupuestos.

Reforzar tu marca es un viaje
constante

El valor de tu marca no se
construye en un dia ni con una
sola campana: es el resultado de
cada interaccion, cada mensaje

y cada experiencia que vive el
cliente contigo. En un sector tan
competitivo como el turismo,
donde las opciones abundan y las
decisiones se toman en segundos,
tu marca es el faro que guia a los
viajeros hacia tu agencia.

Invertir tiempo y recursos en
fortalecerla no es un lujo, es

una necesidad estratégica. Cada
accion que realices para medirla,
optimizarla y comunicarla de
forma coherente te acerca a un
objetivo claro: convertirte en la
primera opcion que viene a la
mente del cliente cuando piensa en
viajar.
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LinkedIn necesita estrategia:
Lo aprendimos al hacer la
autopsia de nuestro perfil

odriamos darte
lecciones sobre
como usar LinkedIn
para vender mas o
posicionarte mejor,
pero la verdad es que nosotros
también nos equivocamos. Esta
es la autopsia —sincera y sin
excusas— de lo que no hicimos
bien y de lo que nos hemos
comprometido a cambiar.

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

A menudo caemos en la tentacion
de minimizar LinkedIn. Algunos
—nosotros también, en mas de
una etapa— lo hemos visto como
un “curriculum online”, ese lugar
donde uno actualiza su foto cada
cinco anos y poco mas.

Otros lo confundimos con una
especie de Facebook con corbata,
donde se mezclan felicitaciones

de aniversario laboral con frases
motivacionales que nadie pidi6. Y
en medio de ese caos, se nos olvida
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algo fundamental: LinkedIn no es
una red social. Es una oficina. Una
oficina digital, abierta 24 horas al
dia.

Y como en cualquier oficina, lo
que se ve importa. La imagen
que das, la forma en la que te
presentas, las palabras que usas
y hasta lo que callas... todo esta
diciendo algo, aunque tu no

estés delante para explicarlo. De
hecho, muchas veces no estamos
delante. Decisiones importantes
sobre nosotros, nuestra marca o
nuestro negocio se toman sin que
podamos intervenir. Se toman
mirando un perfil, leyendo entre
lineas, observando actividad... o su
ausencia.

En SoloAgentes lo sabemos bien.
No vamos a fingir que somos el
mejor ejemplo de uso de LinkedIn.

Lo cierto es que, como tantas otras
empresas, no siempre priorizamos
esta herramienta como se

merece. A veces porque no vemaos

resultados inmediatos. A veces
por falta de tiempo. Otras, por no
haberlo convertido en un sistema.

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

¢Qué ve alguien cuando entra en
nuestro perfil?

No hace falta ser un experto en
comunicacion para entenderlo: la
primera impresion cuenta. Y en
LinkedIn, la primera impresién no
la das tu... la da tu perfil.

Entras al perfil de alguien y, sin
darte cuenta, ya estas sacando
conclusiones. Si tiene una buena
foto, si ha escrito algo mas alla
de “CEO en...” o “Apasionado

por los retos”, si publica con
criterio o si su feed parece un
erial seco desde 2019. Tu lo haces.



Nosotros también. Y los demas,
por supuesto, lo hacen contigo y
conmigo.

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

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

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

En SoloAgentes, muchas veces
nos hacemos esta pregunta
tarde, cuando ya ha pasado una
oportunidad. Por eso, si te sirve
como punto de partida, empieza
ahora: abre tu perfil y miralo
como si no fueras tu. ;Qué verias
si fueras un posible cliente o
colaborador que llega por primera
vez? ;Te quedarias? ;Confiarias?
;Querrias saber mas?

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

Hay perfiles de LinkedIn que,

sin saberlo, estan disenados

para no vender. No porque el
profesional detras no tenga talento
o experiencia, sino porque nadie
le ha explicado que esto no va de
“estar” sino de “comunicar”. Y
ahi es donde muchos —nosotros
incluidos— hemos fallado alguna
vez.

Un perfil que no vende suele tener
varios sintomas claros:

Un titular genérico que no dice
nada (“Consultor”, “Asesor”,
“Apasionado por...”).

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

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

Ninguna publicacion relevante.

O, peor aun, publicaciones
automaticas sin alma.

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

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

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

&Y como evitarlo? La solucién no
es “arreglarlo todo en una tarde”.
Es empezar por lo mas basico:
Un titular que diga claramente a
qué te dedicas y a quién ayudas.
Una seccion “Acerca de” que no
repita tu CV, sino que cuente tu
enfoque profesional.

Un minimo de publicaciones que
demuestren que sabes de lo que
hablas y que estas activo.

Y, sobre todo, una intencion
detras: saber qué quieres lograr en
LinkedIn y para quién estas ahi.

En nuestro caso, este analisis
también nos ha servido. Porque
aunque hemos ensenado mucho
sobre venta y comunicacion,

lo cierto es que nuestra propia
presencia en LinkedIn no refleja
todo lo que somos capaces de
hacer. Y ese desajuste es algo que
nos toca resolver.

Lo que no dices también habla
Hay algo que cuesta mas de
detectar que un mal perfil: un
perfil callado. Porque al menos
cuando hay errores visibles puedes
corregirlos. Pero cuando no hay
nada... como saber qué corregir?

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

Pero ese silencio también
comunica.

Comunica que quizas no estas
activo.

Que tal vez no estas actualizado.
O que no estas disponible, ni
atento, ni cerca.

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

No es justo, pero es real.

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

Por eso, aunque no publiques a
diario (ni falta que hace), si es
importante mantener una minima
presencia que recuerde a los
demas —y a ti mismo— que estas
ahi, que sabes de lo que hablas

y que no has desaparecido del
mercado.

;Lo hemos hecho siempre bien
nosotros? En absoluto. Hay
semanas en las que nos hemos
mirado y nos hemos dicho: “4Y

por qué nadie sabe lo que estamos
haciendo ahora?”. Y la respuesta
estaba delante: porque no lo hemos
contado.
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Este articulo, de hecho, es una
forma de romper ese silencio. Y
también una invitacién a que tu lo
rompas.

Aunque creas que no te ve nadie,
te estan viendo

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

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

Pero lo cierto es que funciona

de otra manera. En LinkedIn, el
impacto no siempre es visible.

No es como Instagram, donde el
numero de corazones marca el
éxito. Aqui, el valor real se cuece a
fuego lento.

Hay mucha mas gente leyendo de
la que crees. Mucha mas de la que
interactta. Personas que nunca
han dado like a tus publicaciones,
pero que un dia te escriben con
un “llevo tiempo siguiéndote y

me encanta como comunicas”. Lo
hemos vivido. Y si tu compartes
desde la autenticidad, lo viviras
también.

Porque LinkedIn no es viralidad.

Es posicionamiento. Es constancia.

Es confianza. Y la confianza no se
construye con un post que explota,
sino con una voz que se mantiene
firme y coherente con el tiempo.
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&Y como hacerlo sin parecer
oportunista? Facil: no lo seas. No
publiques para vender. Publica
para ser util. Para compartir lo que
sabes. Para mostrar cémo piensas.
Y entonces, si: venderas. No por
insistencia, sino por autoridad.

Nosotros lo hemos aprendido
también a golpes. Muchos
contenidos nuestros se quedaron
sin eco inmediato. Pero semanas
después alguien los rescataba y
decia: “Esto me ayud6”. Esa es la
magia de LinkedIn. Lo que hoy
no genera ruido, manana puede
abrirte una puerta.

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

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

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

El problema no es la red. El
problema somos nosotros. A

veces por falta de tiempo, otras
por falta de estrategia y muchas
—muchisimas— por miedo a
exponernos. A no estar a la altura.
A no tener nada diferente que
decir. A hacerlo mal. A que alguien
lo vea.

&Y sabes qué? Todo eso es
normal. Lo hemos vivido. Lo

vivimos. No se trata de volverse
influencer. Se trata de ocupar tu
lugar en un entorno donde otros
lo estan ocupando por ti, sin
necesariamente tener mas talento,
pero si mas visibilidad.

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

En SoloAgentes no nos gusta
predicar sin mancharnos.

Este articulo es, en parte, un
recordatorio para nosotros
mismos. Tenemos que hacerlo
mejor. No por estética. Por
estrategia. Porque LinkedIn no

es el sitio donde publicas lo que
vendes. Es el sitio donde los demas
entienden quién eres.

Y si t no lo dices, alguien lo dira
por ti. O peor: no dira nada.

Asi que quizas no lo tengas todo
claro. Pero empieza. Una foto

que inspire confianza. Un titular
con proposito. Un post cada

dos semanas. Un comentario
inteligente en el post de otro. Un
paso. Otro. Otro mas. Hasta que tu
presencia no sea una casualidad,
sino una decision.

Porque LinkedIn no es un
sitio para estar. Es un sitio
para construir. Y cuanto antes
empieces, antes dejaras de ser
invisible.
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Ver video

Como identificar oportunidades de mercado
en turismo y adelantarte a tu competencia

escubre un método

practico para analizar

tendencias, detectar

nichos rentables y

validar nuevas ideas
de producto o servicio turistico
antes de que lo hagan otros.

La ventaja de llegar primero en
turismo

En un sector tan dindmico como
el turistico, las oportunidades de
mercado no suelen anunciarse
con antelacion. Aparecen de
forma sutil: un cambio en las
preferencias de los viajeros, una
nueva ruta aérea, un destino que
gana visibilidad en redes sociales o
incluso una crisis que reorienta la
demanda hacia otras opciones. El
profesional que logra captar esas
senales antes que la competencia
no solo se adelanta, sino que
puede posicionar su agencia como
referente en esa propuesta.

Identificar oportunidades no es
un golpe de suerte. Es el resultado
de combinar observacion activa,
analisis estratégico y una actitud
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proactiva hacia la innovacion.

Y en este punto, la inteligencia
artificial se ha convertido en una
herramienta determinante: desde
analizar grandes volumenes

de datos sobre tendencias de
busqueda y comportamiento de los
clientes, hasta generar informes
comparativos en minutos para
validar si una idea realmente tiene
potencial.

Si eres agente de viajes, adelantarte
a la competencia no significa
vender mas barato, sino llegar
antes con la propuesta adecuada

al cliente que la esta esperando. Y
aqui es donde vamos a profundizar
en como detectar, evaluar y
aprovechar esas oportunidades
antes de que otros las vean.

Dénde nacen las oportunidades
de mercado en turismo

En el sector turistico, las
oportunidades no suelen aparecer
por casualidad. Surgen de la
interseccion entre cambios en

el comportamiento del viajero,
novedades en la oferta y la

capacidad de las agencias para
interpretar el contexto. Quien sabe
leer esas senales antes que el resto,
gana terreno.

Por un lado, estan las tendencias
globales, impulsadas por factores
como modas viajeras, avances
tecnolodgicos, cambios culturales o
incluso fenémenos sociales virales.
Un ejemplo claro fueron los viajes
post-pandemia hacia destinos con
naturaleza y espacios abiertos: una
demanda que muchas agencias
captaron a tiempo y transformaron
en ventas récord.

En segundo lugar, encontramos
los factores locales, muchas veces
invisibles para la competencia pero
evidentes para una agencia que
observa su entorno. La apertura de
una nueva ruta aérea, la llegada de
un gran evento deportivo o cultural
a una ciudad, o una campana
promocional de un organismo de
turismo, pueden convertirse en
auténticos catalizadores de ventas.

No menos importantes son las


https://youtu.be/TARtW87pZcE

microtendencias detectadas en

la propia base de clientes. Una
serie de preguntas recurrentes
sobre un destino, un aumento

en las consultas de viajes de un
tipo concreto o un cambio en el
presupuesto medio de los clientes
pueden ser indicadores tempranos
de una oportunidad. Aqui, la
inteligencia artificial se convierte
en un aliado clave: herramientas
como ChatGPT, alimentadas con
el histérico de consultas y ventas
de la agencia, pueden detectar
patrones que a simple vista
pasarian desapercibidos.

Las oportunidades nacen donde se
cruzan la observacion, el analisis
y la capacidad de actuar rapido. Y,
aunque no todas seran rentables,
saber donde buscar y como
interpretar lo que se ve marca

la diferencia entre reaccionary
liderar.

Coémo detectar una oportunidad
antes que la competencia

En turismo, la velocidad es un
factor determinante. No basta con
identificar una oportunidad; hay
que hacerlo antes de que el resto
del mercado reaccione. Esto exige
combinar escucha activa, analisis
continuo y accién inmediata.

El primer paso es establecer

un sistema de observacion
permanente. Esto implica no
limitarse a leer noticias del sector,
sino crear rutinas y herramientas
que recojan informacién de
multiples fuentes: medios
especializados, redes sociales,
portales de reservas, estadisticas
oficiales e, incluso, foros de
viajeros. Las senales tempranas
suelen ser sutiles, como un
incremento de publicaciones

en Instagram sobre un destino
emergente o un aumento en las
busquedas de vuelos hacia un pais
concreto.

El segundo paso es interpretar esos
datos con un enfoque comercial.
Aqui es donde la inteligencia
artificial se convierte en ventaja
competitiva: configurando un

GPT propio o utilizando ChatGPT
con plugins de analisis de

tendencias, una agencia puede
detectar correlaciones que un
analisis manual tardaria semanas
en descubrir. Por ejemplo, si

el sistema detecta que en los
ultimos 30 dias ha crecido un 45
% el interés por “viajes en tren
por Italia” en redes y blogs, el
equipo comercial puede preparar
paquetes antes de que los grandes
operadores saturen el mercado.

El tercer paso es probar la idea en
pequeno antes de escalarla. No
siempre es necesario lanzar una
gran campana inicial: se puede
empezar con un post en redes, un
email segmentado a los clientes
mas afines o una oferta interna,
midiendo la respuesta antes de
invertir mas recursos.

Y, por ultimo, esta la mentalidad
de anticipacion: la oportunidad no
es algo que aparece y se coge, sino
algo que se busca de forma activa.
Las agencias que forman a su
equipo en el uso de herramientas
de IA, analisis de datos y marketing
digital tienen mas probabilidades
de adelantarse a la competencia.
Un buen punto de partida para
esta formacion es el curso
DOMINA ChatGPT de SoloAgentes
Academy, pensado para que
cualquier agencia pueda integrar
la inteligencia artificial en su dia a
dia comercial.

Errores comunes que impiden
ver oportunidades

Detectar oportunidades no es solo
cuestion de tener informacion,
sino de saber interpretarla y no
dejarse frenar por sesgos o malos
habitos. Muchas agencias no es
que carezcan de datos, sino que los
pasan por alto o reaccionan tarde
por motivos evitables.

Uno de los errores mas frecuentes
es centrarse solo en lo que ya
funciona. Cuando una linea de
negocio da buenos resultados,
es tentador dedicarle todos los
esfuerzos, pero esto puede cegar
ante nuevas tendencias que no
encajan con el modelo actual. El
riesgo es que, cuando se quiera
reaccionar, otros ya habran
ocupado el espacio.

Otro fallo habitual es basar las
decisiones unicamente en la
intuicioén, sin respaldarlas con
datos reales. La experiencia es
valiosa, pero si no se contrasta con
informacion objetiva, puede llevar
a errores Costosos.

La IA puede ser una aliada

para equilibrar intuicién y

datos: con herramientas como
ChatGPT, es posible pedir analisis
comparativos, simulaciones de
demanda y proyecciones rapidas
antes de tomar una decision.

También es comun confundir
ruido con senal. No todo lo que
genera conversacion en redes es
una tendencia rentable para una
agencia. La clave esta en medir
no solo el volumen de menciones,
sino también el tipo de cliente, el
gasto medio y la capacidad real de
convertir ese interés en reservas.

Finalmente, un obstaculo que
frena a muchas agencias es la
falta de tiempo para analizar el
mercado. La gestién diaria absorbe
tantos recursos que la busqueda
de oportunidades queda relegada.
Aqui, la automatizacion es clave:
configurar alertas personalizadas,
dashboards y resiumenes
automaticos con IA permite que

la informacion llegue lista para
usar, sin tener que dedicar horas a
recopilarla.

La conclusion es clara: no es falta
de oportunidades, sino de sistemas
para detectarlas y actuar a tiempo.
Integrar la inteligencia artificial en
el flujo de trabajo diario puede ser
la diferencia entre llegar primero
o quedarse mirando cémo otros
aprovechan la ola.

Fuentes clave para descubrir
oportunidades en turismo

Para identificar oportunidades
reales, no basta con “estar al

dia” de forma superficial; es
necesario estructurar las fuentes
de informacioén y revisarlas con
un criterio claro. En turismo, hay
varios canales que pueden marcar
la diferencia si se utilizan de
manera estratégica:
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1. Datos de tendencias globales y
regionales

Herramientas como Google
Trends, el Barometro de la OMT o
informes de Skyscanner y Expedia
ofrecen una vision clara de hacia
donde se mueve la demanda.
Aqui, la IA puede automatizar
busquedas y generar comparativas
semanales, evitando que esta tarea
se convierta en un trabajo manual
interminable.

2. Redes sociales como
laboratorio de ideas

Instagram, TikTok y YouTube

son termémetros inmediatos

de lo que despierta interés.
Analizar hashtags turisticos o las
localizaciones mas etiquetadas
puede anticipar un destino en
auge antes de que aparezca en los
rankings oficiales. ChatGPT, con
un prompt bien disenado, puede
extraer patrones de publicaciones
virales y transformarlos en ideas
de productos turisticos adaptados a
tu mercado.

3. Observacion de competidores y
otros sectores

A veces, la oportunidad no viene
de inventar algo nuevo, sino

de adaptar lo que ya funciona

en otro mercado o segmento.
Analizar campanas de operadores,
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turoperadores internacionales

o incluso sectores como la
gastronomia o el ocio puede
inspirar experiencias unicas para
ofrecer en la agencia.

4. Colaboracion con proveedores
y destinos

Los DMC, oficinas de turismo y
cadenas hoteleras suelen detectar
cambios en la demanda antes que
nadie. Mantener un contacto fluido
y solicitar informes trimestrales
puede aportar datos privilegiados.
Ademas, con IA se puede cruzar
esa informacién con la base de
datos interna de clientes para
disenar campanas personalizadas.

S. Feedback directo de clientes
Escuchar a los clientes que ya
viajan con la agencia es una de las
fuentes mas valiosas. No solo para
medir la satisfaccion, sino para
descubrir deseos no satisfechos.
Con ChatGPT, se pueden
procesar encuestas y resenas para
identificar patrones y proponer
mejoras o nuevos productos sin
tener que leer uno a uno todos los
comentarios.

La clave esta en combinar estas
fuentes, contrastarlas y, sobre
todo, traducir la informacién en
acciones concretas y rapidas, antes

de que la oportunidad deje de
serlo.

Coémo transformar una
oportunidad en un producto
rentable

Detectar una oportunidad es

solo la mitad del trabajo; lo
verdaderamente determinante es
convertirla en un producto que

el cliente quiera comprar ahora.
Para lograrlo, el proceso debe
ser agil, medible y enfocado en la
rentabilidad desde el primer dia.

1. Valida la demanda antes de
invertir

Antes de comprometer recursos,
comprueba si realmente existe

un mercado dispuesto a pagar.
Publica encuestas rapidas en redes
sociales, crea un formulario en tu
newsletter o haz llamadas directas
a clientes fieles para conocer su
interés. Con la IA, puedes simular
perfiles de cliente y estimar la
posible acogida, incluso ajustando
variables como precio, temporada
o tipo de experiencia.

2. Disena un prototipo de
producto

No hace falta desarrollar la
experiencia completa para
testearla. Un itinerario, un cartel
promocional y un presupuesto



aproximado pueden ser suficientes
para medir la reaccion del publico.
ChatGPT y herramientas de
generacion de imagenes pueden
ayudarte a crear materiales
visuales impactantes en horas, no
semanas.

3. Ajusta en base a métricas
iniciales

La primera version rara vez es la
definitiva. Observa la respuesta del
cliente (clics, reservas, solicitudes
de informacién) y ajusta la
propuesta. La IA puede analizar
esos datos y sugerir mejoras,
desde cambios en la narrativa de
venta hasta ajustes de precios o
inclusiones en el paquete.

4. Escala la venta si funciona

Si el producto tiene buena acogida,
acelera la inversion en marketing y
amplia los canales de distribucion.
Esto puede implicar alianzas con
influencers de viaje, acuerdos con
empresas locales o presencia en
plataformas de venta online. La
clave es pasar de la prueba a la
expansion antes de que el mercado
se sature.

Un ejemplo claro: si detectas

que un destino emergente esta
recibiendo interés en redes, puedes
lanzar un paquete exprés para las
primeras fechas de temporada
alta, asegurar disponibilidad y
aprovechar la novedad antes de
que la competencia se organice.

El papel de la inteligencia
artificial en la deteccion y
desarrollo de oportunidades

Hoy, la ventaja competitiva de una
agencia de viajes no depende solo
de su experiencia o contactos, sino
de la rapidez con la que detecta 'y
explota oportunidades antes que el
resto. Y ahi, la inteligencia artificial
(IA) es un aliado que multiplica la
capacidad de analisis, creatividad y
ejecucion.

1. Monitorizacion continua del
mercado

La IA permite rastrear tendencias
de busqueda, conversaciones en
redes y cambios de precios en
tiempo real. Con las herramientas

adecuadas, puedes detectar
cuando un destino empieza a
“despertar” interés o cuando una
ruta aérea baja de precio, lo que
abre la puerta a paquetes mas
competitivos.

2. Analisis predictivo

Gracias al procesamiento de
grandes volumenes de datos, la IA
puede estimar la evolucion de la
demanda para un destino o tipo de
producto. Esto ayuda a priorizar
inversiones y planificar campanas
con mayor certeza, evitando
apostar por modas pasajeras sin
recorrido.

3. Creacion de materiales en
tiempo récord

Desde itinerarios personalizados
hasta imagenes y videos
promocionales, la IA acelera la
produccion de contenido de venta.
Herramientas como ChatGPT
pueden redactar propuestas
irresistibles en minutos, mientras
que generadores de imagenes
como Midjourney o DALL-E
permiten ilustrar la experiencia
antes incluso de que exista
fisicamente.

4. Optimizacion de precios y
ofertas

La IA puede analizar competidores,
costes y margenes para sugerir

el precio mas atractivo sin
comprometer rentabilidad.

Incluso es posible automatizar
ajustes dinamicos en funcion de la
demanda y la temporada.

5. Segmentacion ultra precisa de
clientes

Ya no se trata solo de “turismo de
lujo” o “turismo familiar”. Con IA
puedes detectar microsegmentos
de clientes con necesidades
especificas y disenarles un
producto a medida. Por ejemplo,
escapadas wellness para ejecutivos
que teletrabajan o paquetes
culturales para seniors que viajan
fuera de temporada.

Y para quien quiera llevar esta
capacidad a su maximo nivel,
en el curso DOMINA ChatGPT
mostramos paso a paso cOmo

usar la IA para convertir datos en
decisiones, y decisiones en ventas
reales.

De la observacion a la accion
Detectar oportunidades de
mercado en turismo no es cuestion
de suerte: es el resultado de
observar, interpretar y actuar antes
que los demas. Hoy, la diferencia
entre una agencia que crece y una
que sobrevive esta en su capacidad
para adelantarse, adaptarse y
aprovechar herramientas que
multiplican sus opciones.

La inteligencia artificial no
sustituye el olfato comercial, pero
silo amplifica. Te permite analizar
miles de senales del mercado en
segundos, prever tendencias y
convertir ideas en campanas en
tiempo récord. En un entorno tan
competitivo, esa agilidad es oro
puro.

Ahora, la pregunta es: jvas a
esperar a que la competencia se
mueva o vas a ser tu quien marque
el ritmo?

El momento de identificar y actuar
sobre esas oportunidades es ahora,
y las herramientas estan a tu
alcance. La clave esta en aprender
a usarlas de forma estratégica... y
el primer paso lo puedes dar hoy.

Si quieres profundizar en como
transformar esas oportunidades
en resultados concretos, te
recomiendo leer nuestra guia
sobre estrategias de marketing
imprescindibles para agencias de
viajes, donde descubriras tacticas
practicas que puedes aplicar desde
manana mismo.

Y si quieres dar un salto real en el
uso de la IA en tu dia a dia como
agente, el curso DOMINA ChatGPT
te ensenara paso a paso coOmo
utilizar la inteligencia artificial
para captar clientes, cerrar

ventas y ahorrar tiempo en tareas
repetitivas.
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Growth Marketing

—

para agencias de viajes: impulsa tus ventas

Estrategias probadas
de crecimiento
adaptadas al
turismo, potenciadas
con inteligencia
artificial para
transformar tu
agencia de viajes.

En un sector tan competitivo
como el turismo, cada reserva
cuenta. Las agencias de viajes

ya no compiten solo con otras
agencias, sino con plataformas
online, metabuscadores y viajeros
cada vez mas informados. Segun
datos recientes de Statista, mas del
72 % de los viajeros planifican y
comparan precios online antes de
tomar una decisién. Esto significa
que si tu propuesta no destaca,
simplemente desaparece entre la
multitud.

Aqui es donde el Growth
Marketing se convierte en un
aliado estratégico. No se trata solo
de hacer mas publicidad, sino de
aplicar un método de crecimiento
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sostenido, basado en analisis,
creatividad y experimentacion
constante. Y en este nuevo
escenario, la inteligencia artificial
(IA) ha pasado de ser una
tendencia a convertirse en una
herramienta clave para multiplicar
resultados.

Imagina poder detectar patrones
de compra en segundos,
personalizar ofertas al instante

o lanzar campanas completas

en cuestion de minutos. Con
soluciones como ChatGPT, hoy
es posible crear contenidos
optimizados, segmentar mejor

a tus clientes e incluso anticipar
sus necesidades. No es ciencia
ficcion: son ventajas reales que
puedes empezar a aplicar ya
mismo, y que desarrollamos en
profundidad en el curso DOMINA
ChatGPT (mas informacion en
soloagentesacademy.com).

En las préximas lineas, descubriras
como aplicar el Growth Marketing
en tu agencia de viajes con
estrategias probadas, ejemplos
concretos y el impulso extra que
aporta la TA. Preparate para llevar
tu negocio turistico a otro nivel.

Qué es el Growth Marketing y su
relevancia para agencias de viajes
El Growth Marketing —o
marketing de crecimiento— es
mucho mas que una serie de
acciones publicitarias.

Es una metodologia que

integra creatividad, datos y
experimentacion para lograr un
crecimiento constante y medible
en el tiempo. A diferencia del
marketing tradicional, que se
enfoca en campanas puntuales, el
Growth Marketing trabaja sobre
un ciclo continuo: atraer, convertir,
fidelizar y escalar.

En el contexto de las agencias de
viajes, esta filosofia encaja como
un guante. El sector turistico

vive de ciclos estacionales, de

la necesidad de adaptarse a
tendencias cambiantes y de
encontrar nuevas oportunidades
para ampliar la base de clientes.
Aqui, el Growth Marketing aporta
tres ventajas clave:

Velocidad de reaccién: permite
lanzar, probar y ajustar campanas
en cuestion de dias, no de meses.



Optimizacién de recursos: se
centra en acciones de alto impacto,
con retorno medible.

Personalizacién masiva: gracias
alalA, puedes crear mensajes
adaptados a segmentos muy
especificos sin aumentar costes.

Por ejemplo, un agente de

viajes puede usar ChatGPT para
generar en minutos multiples
versiones de una misma oferta,
adaptadas a clientes familiares,
parejas o viajeros de lujo, sin
perder coherencia en el mensaje.
Esta capacidad de automatizar

la personalizacion es uno de los
puntos fuertes de la metodologia.

Estrategias clave de Growth
Marketing para agencias de viajes

1. Marketing de influencia con
ejemplos reales en agencias

El marketing de influencia

no es exclusivo de las grandes
marcas. Una agencia de viajes
independiente puede colaborar con
microinfluencers especializados
en nichos concretos —viajes de
aventura, escapadas familiares,
turismo gastronémico—y

lograr un impacto directo sobre
audiencias altamente cualificadas.

La clave esta en seleccionar perfiles
que no solo tengan seguidores,
sino comunidad activa. Aqui la

IA juega un papel diferencial:
herramientas de analisis basadas
en machine learning permiten
identificar influencers con tasas de
interaccion reales, evitando caer
en perfiles inflados con seguidores
falsos.

Ejemplo practico: una agencia
que quiera promocionar viajes

a Marruecos puede, en vez de
pagar a un influencer generalista,
colaborar con un creador que ya
publique contenido sobre cultura
arabe o rutas por el desierto. Con
ChatGPT, puedes incluso disenar
un briefing de campana completo
para ese influencer, incluyendo
guiones para videos de Instagram,
mensajes clave y hashtags
optimizados para SEO social.

El resultado: mas visibilidad,
mejor conexion con el publico
objetivo y un coste por adquisicién
mucho mas bajo que en campanas
masivas.

2. Programas de referidos y
fidelizacion con IA

El boca a boca digital sigue siendo
uno de los motores de ventas mas
potentes en el turismo. Un cliente
satisfecho que recomienda tu
agencia a un amigo tiene un valor
incalculable, y estructurar este
proceso mediante un programa
de referidos puede multiplicar su
efecto.

Con la ayuda de la inteligencia
artificial, puedes llevar estos
programas al siguiente nivel:

ChatGPT puede redactar mensajes
personalizados para invitar a

tus clientes a participar en el
programa.

Algoritmos de segmentacion
permiten identificar clientes con
alta probabilidad de recomendarte
en base a su historial y
comportamiento.

Incluso puedes automatizar
seguimientos por correo o
WhatsApp para recordarles su
recompensa.

Un ejemplo real: ofrecer un
descuento en su proximo viaje o
un detalle exclusivo en destino a
quienes recomienden la agencia.
Si ademas integras este sistema
en tu CRM con IA, podras medir
en tiempo real cuantas ventas
provienen de cada referido y
optimizar el incentivo.

3. Upselling y cross-selling con
automatizacion inteligente
Cada reserva es una oportunidad
para aumentar el valor medio
del cliente. El upselling consiste
en ofrecer una versién mejorada
del producto (por ejemplo,
cambiar de habitacion estandar
a suite), mientras que el cross-
selling implica anadir productos
complementarios (como
traslados privados o excursiones
adicionales).

La IA permite detectar cuando y a
quién ofrecer cada propuesta. Por
ejemplo:

Analizando datos historicos para
saber en qué momento del proceso
de compra es mas probable que el
cliente acepte.

Creando mensajes
hiperpersonalizados que resalten
beneficios concretos segun el perfil
del viajero.

Con ChatGPT, puedes crear
plantillas de ofertas dindmicas
para enviar por email o mostrar en
tu web justo después de la reserva,
aumentando la conversion sin
presionar al cliente.

El impacto es directo: mas ingresos
sin necesidad de captar nuevos
clientes.

4. Eventos tematicos y campanas
omnicanal medibles

Los eventos presenciales o virtuales
siguen siendo una de las mejores
maneras de crear comunidad y
confianza. Desde presentaciones de
destinos hasta catas gastrondémicas
vinculadas a un paquete turistico,
cada evento es una oportunidad
para generar ventas inmediatas y
contactos futuros.

El Growth Marketing potencia
estos eventos con un enfoque
omnicanal:

Promocioén previa en redes, email
marketing y en tu propia web.

Cobertura en directo via streaming
o redes sociales.

Seguimiento posterior con ofertas
personalizadas a los asistentes.

Aqui la IA puede simplificar
enormemente la logistica:

ChatGPT puede redactar el guion
del evento, los textos para redes y
los emails de seguimiento.

Herramientas de analisis permiten

medir el ROI de cada canal y
optimizar futuras ediciones.
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5. SEO y marketing de contenidos
orientado a reservas

El SEO es uno de los pilares del
Growth Marketing, y en el turismo
puede ser decisivo. Posicionar tu
agencia para busquedas especificas
como “viajes de aventura a
Marruecos desde Valencia”

o “escapadas romanticas en
Andalucia todo incluido” te coloca
justo delante del cliente en el
momento de la decision.

Para lograrlo, necesitas una
estrategia de marketing de
contenidos que no solo atraiga
trafico, sino que lo convierta en
reservas:

Guias practicas de destinos.
Articulos con consejos de viaje.

Historias inspiradoras de clientes
reales.

Con la IA, este proceso se acelera.
ChatGPT puede ayudarte a
generar borradores optimizados
para SEO, proponer titulos
atractivos y estructurar articulos
largos sin perder coherencia.

Y en nuestro curso DOMINA
ChatGPT (soloagentesacademy.
com), mostramos cOmo crear
calendarios de contenidos que
posicionan y venden, incluso con
recursos limitados.

El objetivo final: que tu web no solo
sea un escaparate, sino un motor
de captacién constante.

Como la inteligencia artificial
potencia cada tactica de Growth
Marketing

Aunque las estrategias que hemos
visto funcionan por si mismas, la
inteligencia artificial es el factor
que puede acelerar y amplificar
sus resultados. En el contexto

de las agencias de viajes, la IA
actia como un multiplicador de
productividad y creatividad.

En marketing de influencia: IA
para analizar métricas reales de
engagement, seleccionar perfiles
idéneos y redactar propuestas de
colaboracién personalizadas.

En programas de referidos: IA para
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segmentar clientes, automatizar
mensajes de invitacion y medir el
impacto de cada recomendacion.

En upselling y cross-selling:

IA para predecir momentos

de compra y crear ofertas
automaticas adaptadas al perfil del
cliente.

En eventos omnicanal: IA para
generar guiones, posts, anuncios y
analisis de ROI en tiempo récord.

En SEO y contenidos: IA para
planificar, redactar y optimizar
articulos que atraigan trafico
cualificado y generen reservas.

En nuestro curso DOMINA
ChatGPT (soloagentesacademy.
com) mostramos casos reales
donde la IA ha permitido a
agencias pequenas competir de
tu a tu con grandes operadores,
gracias a la optimizacion de sus
campanas de Growth Marketing.

Mentalidad growth: cultura de
experimentacion y métricas

El Growth Marketing no es solo un
conjunto de acciones: es una forma
de pensar. Implica adoptar una
mentalidad de mejora continua,
donde cada campana se analiza, se
ajusta y se vuelve a lanzar con mas
datos y aprendizajes.

Para una agencia de viajes, esto
significa:

No casarse con una Unica forma de
captar clientes.

Estar dispuesto a probar canales
nuevos (TikTok, webinars,
newsletters segmentadas).

Medir todo: desde el coste por
adquisicién hasta el valor de vida
del cliente (Customer Lifetime
Value).

Aceptar que algunos experimentos
fallaran, pero que esos fallos
aportan informacion valiosa.

La IA encaja perfectamente en esta
filosofia, porque facilita el testeo
rapido: puedes generar 3 versiones
de una campana en minutos,

probarlas en paralelo y quedarte
con la que mejor convierta. Esto
reduce costes y aumenta las
probabilidades de éxito.

Errores comunes y como evitarlos
Incluso con un plan sélido, hay
trampas habituales en las que
muchas agencias caen:

Querer crecer demasiado rapido
sin un sistema que pueda sostener
la demanda.

No definir métricas claras: sin
indicadores, no hay forma de saber
qué funciona y qué no.

Olvidar la personalizacion: tratar
a todos los clientes igual reduce la
efectividad de las campanas.

Ignorar la fase de fidelizacion:
captar clientes nuevos es mas caro
que mantener los actuales.

No integrar herramientas: tener la
IA, el CRM y la web desconectados
es perder oportunidades.

Cada uno de estos errores puede
evitarse si aplicas un enfoque
growth real: datos, testeo y mejora
constante. Y con la IA, gran parte
de estas tareas se automatizan o se
simplifican.

Da el siguiente paso

El turismo evoluciona rapido, y la
forma de vender viajes también. El
Growth Marketing es una palanca
poderosa para aumentar ventas,
pero su verdadero potencial se
libera cuando lo combinas con la
inteligencia artificial.

Si quieres aprender a crear
campanas que convierten, generar
contenidos que posicionan y usar
la IA como un socio estratégico

en tu agencia, el curso DOMINA
ChatGPT es tu siguiente paso.

Mas informacién y matricula en:
soloagentesacademy.com

No se trata solo de vender
mas, sino de vender mejor,
con estrategias inteligentes,
optimizadas y sostenibles.
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Construir una agencia
fuerte pasa por cuidar a
quienes la hacen posible:
estrategias reales, datos
del sectory comolalAy
DOMINA ChatGPT pueden
convertir la retencion en
ventaja competitiva.

En un sector tan dindmico y
exigente como el turismo, el capital
humano es el verdadero motor que
impulsa el crecimiento.

No importa cuanto inviertas

en tecnologia, marketing o
infraestructuras: si no logras que
tu equipo se sienta motivado,
valorado y comprometido, tarde o
temprano lo perderas... y con él, se
ira también parte de la experiencia
y la confianza que tus clientes
tienen en tu marca.
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Retencion de talento en
agencias de viajes: Como
fidelizar el equipo clave

Hoy, la retencion de talento ya no
es solo una cuestién de ofrecer

un buen salario o un paquete de
beneficios atractivo. Las nuevas
generaciones valoran aspectos
como la conciliacién, el desarrollo
profesional, la cultura de empresa
o la posibilidad de trabajar en
entornos digitalmente avanzados.
Y aqui es donde entra un aliado
inesperado para muchas agencias:
la inteligencia artificial.

Gracias a herramientas

como ChatGPT y los GPTs
personalizados, las agencias
pueden ofrecer formacion
continuada y adaptada al perfil de
cada empleado, asegurando que
incluso las nuevas incorporaciones
reciban la informacién y el
entrenamiento necesarios sin que
el personal mas veterano tenga que
interrumpir sus tareas clave para
formarles una y otra vez. Esto no

”~

solo reduce la carga operativa, sino
que garantiza que el conocimiento
esté siempre actualizado y
accesible las 24 horas del dia.

Alo largo de este articulo
exploraremos las estrategias mas
efectivas para mantener a tu
equipo motivado y evitar la fuga de
talento, combinando las practicas
de gestion mas probadas con las
posibilidades que abre la IA para
transformar la forma en que
cuidas y desarrollas a tu equipo.
Porque, en un mercado donde la
competencia es feroz, cuidar de tu
gente es cuidar de tu negocio.

Por qué el talento si importa

En una agencia de viajes,

cada persona es mucho mas

que un puesto cubierto en un
organigrama. Es el contacto
humano que transmite confianza
al cliente, la voz experta que sabe


https://youtu.be/-adLRdEYEAU

resolver imprevistos y la mente
creativa que convierte un itinerario
estandar en un viaje inolvidable.
Por eso, cuando un miembro del
equipo se va, la pérdida no es
unicamente de horas de trabajo: es
un golpe directo a la experiencia
acumulada, al vinculo con la
cartera de clientes y a la cohesién
interna.

El coste de la rotacion de personal
puede ser mucho mas alto de lo
que aparenta. No solo implica el
gasto de contratar y formar a una
nueva persona, sino también la
pérdida de productividad durante
el periodo de adaptacion y el riesgo
de que ciertos clientes perciban
un descenso en la calidad del
servicio. Estudios de recursos
humanos estiman que reemplazar
a un trabajador cualificado puede
costar entre el 50 % y el 200 %

de su salario anual, dependiendo
del nivel de especializacién y del
tiempo que lleve en la empresa.

En turismo, este impacto es
especialmente critico. Un agente
de viajes con anos de experiencia
no solo maneja procesos
internos con rapidez, sino que
conoce las particularidades del
producto, las preferencias de

los clientes y los entresijos de
proveedores y destinos. Esa curva
de conocimiento no se construye
de la noche a la manana, y
perderla puede abrir la puerta a
errores, retrasos y oportunidades
desaprovechadas.

Aqui es donde la formacion
continua apoyada en inteligencia
artificial marca la diferencia. Al
documentar procesos, protocolos
y buenas practicas dentro de un
GPT personalizado, se crea un
repositorio vivo de conocimiento
que puede ser consultado por
cualquier miembro del equipo en
cualquier momento. De este modo,
aunque alguien se marche, gran
parte de su know-how permanece
en la organizacion y puede
transmitirse sin fricciones a la
nueva persona que ocupe el puesto.

Por tanto, invertir en retencioén
de talento no es un lujo: es una

estrategia de proteccion de la
inversion, de la reputacion y de

la capacidad competitiva de la
agencia. Y cuanto antes se entienda
esto, mas facil serd implementar
medidas eficaces que eviten la fuga
de los perfiles clave.

Realidad actual del empleo en
turismo

El sector turistico espanol se
encuentra en un momento de alta
demanda y gran competencia por
el talento. Tras la recuperacion
pospandemia, el volumen de viajes
nacionales e internacionales ha
alcanzado niveles récord, y las
agencias viven una combinacion
de oportunidades comerciales y
desafios operativos.

Por un lado, el cliente actual

es mas exigente y esta mejor
informado gracias a la abundancia
de recursos online. Espera
respuestas rapidas, itinerarios
personalizados y un trato
profesional impecable. Por

otro, la digitalizacién avanza a
una velocidad que obliga a los
equipos a dominar herramientas
y procesos nuevos de forma
constante.

En este contexto, la rotacion de
personal se ha convertido en

un problema recurrente. Datos
recientes de asociaciones del
sector apuntan a que las agencias
de viajes tienen una de las tasas
mas altas de rotacién dentro de
los servicios especializados, en
parte por la presién comercial, en
parte por la estacionalidad de la
demanda y en parte por la falta
de planes de carrera claros. Esto
genera un circulo vicioso: cuanto
mas personal se pierde, mas
carga recae en los que se quedan,
lo que aumenta el desgaste y la
probabilidad de nuevas salidas.

Ademas, la competencia por
perfiles cualificados no solo viene
de otras agencias, sino también
de empresas tecnoldgicas,
turoperadores, plataformas
online e incluso destinos turisticos
que contratan a profesionales

con habilidades comerciales y

de atencion al cliente. Muchos

de estos competidores ofrecen
mejores condiciones laborales,
posibilidades de teletrabajo

y planes de formacién mas
estructurados.

Frente a este panorama, las
agencias que quieren atraery
retener talento deben diferenciarse
no solo por lo que venden al cliente
final, sino también por lo que
ofrecen internamente a su equipo.
Y aqui la inteligencia artificial
puede ser una carta ganadora.

Al integrar sistemas como GPTs
especializados en procesos
internos, es posible reducir el
tiempo de adaptacion de nuevos
empleados, ofrecer formacién
continua sin interrumpir la
operativa diaria y, sobre todo,
demostrar que la empresa esta
comprometida con el crecimiento
profesional de cada persona.

Este tipo de acciones no solo
facilitan la retencion, sino que
mejoran la percepcién externa

de la marca como empleador. Y,
en un mercado tan competitivo,
ser visto como una agencia
moderna, innovadora y centrada
en las personas puede ser el factor
decisivo para que el mejor talento
quiera quedarse... o incluso venir
de la competencia.

Estrategias efectivas de retencion
Mantener a los mejores
profesionales en tu agencia no

es fruto del azar, sino de una
estrategia consciente y bien
estructurada. La retencién
requiere combinar incentivos
tangibles con una cultura de
trabajo atractiva, un entorno
estimulante y una visiéon
compartida que motive al equipo a
quedarse.

1. Diseniar un plan de carrera
claro

Uno de los principales motivos
por los que un empleado decide
cambiar de empresa es la falta de
perspectivas de crecimiento. Si una
persona no ve un camino definido
hacia nuevas responsabilidades,
mejoras salariales o desarrollo
profesional, es probable que
empiece a buscar oportunidades
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Por eso, es fundamental definir
rutas de progresion claras

que muestren coémo se puede
evolucionar dentro de la agencia,
ya sea asumiendo funciones de
gestion, especializandose en un
segmento concreto o ampliando
habilidades técnicas y comerciales.

Aqui la IA puede jugar un papel
clave: un GPT interno puede actuar
como mentor virtual, ofreciendo
sugerencias de formacion,
recordatorios de hitos y recursos
adaptados al nivel y perfil de

cada empleado, garantizando un
desarrollo constante.

2. Reconocer y recompensar el
rendimiento

El reconocimiento es un motor
de motivacion muy potente. No

se trata solo de bonos o subidas
salariales, sino también de gestos
como destacar publicamente los
logros, celebrar hitos importantes
o dar feedback positivo en tiempo
real.

Un sistema interno de seguimiento
apoyado por IA puede ayudar

a detectar patrones de alto
rendimiento, alertar a la direcciéon
sobre logros destacados y facilitar
la entrega de reconocimientos de
forma mas agil y personalizada.

3. Ofrecer flexibilidad y
conciliacion

El turismo es un sector en el

que muchas veces se exige
disponibilidad fuera del horario
habitual, lo que puede desgastar a
largo plazo. Implementar medidas
de flexibilidad horaria, teletrabajo
parcial o sistemas hibridos puede
ser decisivo para retener al
personal.

Ademas, herramientas como
ChatGPT pueden cubrir parte

de la atencion al cliente fuera de
horario, respondiendo consultas
frecuentes o gestionando
solicitudes basicas, lo que reduce
la presién sobre el equipo y mejora
su calidad de vida.
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4. Invertir en formacion continua
La formacion no debe ser un
evento puntual, sino un proceso
constante. Ofrecer cursos, talleres
y recursos actualizados es esencial
para mantener la competitividad.
Y aqui la IA marca la diferencia:

Un GPT entrenado con protocolos
internos y catalogos de producto
puede ser consultado en cualquier
momento.

Se pueden crear itinerarios
formativos adaptados al ritmo de
cada empleado.

Las nuevas incorporaciones
pueden recibir entrenamiento
inmediato sin depender
constantemente de los perfiles mas
veteranos.

5. Fomentar la cultura de equipo
La retencion no se logra solo con
beneficios tangibles; el ambiente
de trabajo es determinante.
Promover actividades internas,
espacios de colaboracién y canales
de comunicacion abiertos fortalece
el sentido de pertenencia.

La IA también puede contribuir
aqui, por ejemplo, mediante
encuestas de clima laboral
automatizadas y analisis de
sentimiento para detectar posibles
focos de descontento antes de que
se conviertan en problemas.

6. Escuchar de forma activa

Un equipo que siente que su
opinién cuenta es un equipo

mas leal. Establecer canales de
comunicacioén bidireccional, donde
se valoren ideas y se atiendan
preocupaciones, es clave para
mantener la motivacion.

Con herramientas de social
listening interno y andlisis con IA,
es posible detectar tendencias en
el feedback, identificar areas de
mejora y actuar con rapidez.

Con estas estrategias, la retencion
de talento deja de ser una tarea

reactiva y se convierte en una
ventaja competitiva. Y, como
venimos repitiendo, la integracion
de IA y GPTs no es solo un

extra tecnologico: es un recurso
estratégico que aligera la carga

de trabajo, potencia la formacién
y fortalece la conexién entre
empresay equipo.

Como medir la efectividad de tu
estrategia de retencion

De poco sirve implementar
medidas si no se evalta su impacto
real. La retencion de talento, como
cualquier estrategia empresarial,
debe medirse con indicadores
claros para identificar qué
funciona y qué necesita ajustes.

Indicadores clave para evaluar la
retencion

Tasa de rotacion
Este es el indicador mas evidente.

Se calcula midiendo el porcentaje
de empleados que abandonan

la empresa en un periodo
determinado. Una reduccién
sostenida de este valor tras
implementar las nuevas estrategias
es senal de éxito.

Tiempo medio en la empresa
Aumentar la permanencia
promedio indica que los
empleados estan mas satisfechos y
comprometidos.

Indice de satisfaccién del
empleado (eNPS)

Herramientas como encuestas
periddicas, entrevistas de
seguimiento o sistemas de
feedback continuo permiten
conocer la percepcién del equipo
sobre la empresa. Un aumento
en este indice es sintoma de una
buena gestion del talento.

Velocidad de integracion de
nuevos empleados

Si las nuevas incorporaciones
tardan menos en adaptarse y
rendir gracias a procesos de
formacién mejorados —por



ejemplo, mediante GPTs internos
que resuelven dudas y ensenan
procedimientos—, tu estrategia
esta funcionando.

Productividad y rendimiento
Aunque no se trata solo de
numeros, observar mejoras en los
objetivos alcanzados, la calidad de
atencion al cliente o el cierre de
ventas refleja que el equipo esta
mas enfocado y motivado.

Herramientas para medir y
optimizar

La inteligencia artificial ofrece
soluciones para recopilar, analizar
y presentar estos datos de forma
eficiente:

Dashboards automatizados que
integran datos de RRHH, encuestas
y métricas de ventas.

Andlisis predictivo para detectar
senales tempranas de riesgo de
abandono.

Monitoreo del clima laboral en
tiempo real mediante analisis de
sentimiento aplicado a mensajes

internos o encuestas.

Al adoptar estas herramientas,
no solo se mide mejor, sino que
también se actiia con mayor
rapidez y precision para corregir
desviaciones.

El factor diferencial: convertir
la retencion en un argumento
comercial

Un equipo motivado, formado
y estable transmite confianza

al cliente. Cuando una agencia
logra retener a su personal,
gana consistencia en el servicio,
acumula experiencia practicay
fortalece su reputacion.

Esto no es solo un beneficio
interno: es una ventaja competitiva
en el mercado. Los viajeros
perciben la continuidad en

los rostros que les atienden, la
memoria de sus preferencias

y la calidad constante en las
recomendaciones.

Integrar IA y GPTs en este
proceso no es Unicamente una
inversion en tecnologia: es una

apuesta por el capital humano.

La automatizacion de tareas
repetitivas libera tiempo para lo
que realmente importa: crear
experiencias memorables y cerrar
mas ventas.

Da el siguiente paso

Si quieres profundizar en como
usar la inteligencia artificial y
herramientas como ChatGPT para
optimizar la gestion de tu agencia,
mejorar la formacion de tu equipo
y potenciar la retencion de talento,
el curso DOMINA ChatGPT - IA
para Agentes de Viajes es la mejor
inversion.

Alli aprenderas, paso a paso, cOmo
crear GPTs internos, generar
recursos de formacion adaptados
y aplicar la IA a tu estrategia de
ventas y servicio al cliente.

Mas informacion en
soloagentesacademy.com
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Ver video
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Puntos de contacto en Turismo:

como identificarlos y optimizarlos

Descubre como
mapear y mejorar
cada interaccion
con tu cliente

para vender masy
fidelizar mejor en tu
agencia de viajes.

¢Por qué es importante
identificar los puntos de contacto
con el cliente?

En el negocio de las agencias

de viajes, cada interacciéon con

el cliente cuenta. Da igual si se
trata de un primer mensaje por
WhatsApp, una visita a la web o
una llamada postventa: todo deja
huella. A esto se le llama “punto
de contacto”, y es uno de los
conceptos mas determinantes en la
relacion con los viajeros.

La mayoria de las agencias
subestiman la cantidad de veces
que impactan —o fallan en
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impactar— a un cliente potencial.
Y eso supone una pérdida de
oportunidades diaria. ;Cuantos
leads se enfrian porque nadie les
responde en tiempo? ;Cuantos
clientes que ya han reservado

no vuelven porque no hubo
seguimiento? ;Cuantas redes
sociales estan activas pero vacias
de interaccion real?

Identificar todos los puntos

de contacto, analizarlos y
optimizarlos no es una tarea
técnica, sino estratégica. Y, en
realidad, es mucho mas sencillo
de lo que parece... si sabes por
donde empezar. En este articulo
vamos a explicarte como hacerlo
paso a paso, y cOmo apoyarte

en herramientas de inteligencia
artificial como ChatGPT para
automatizar tareas clave y mejorar
la experiencia de cliente.

Porque si: tener muchos puntos

de contacto sin control no suma,
puede incluso restar. Pero tenerlos
bien definidos y gestionados

con un enfoque omnicanal y

personalizado... es una ventaja
competitiva que pocos estan
aprovechando en el sector
turistico.

+Qué se entiende por punto de
contacto (con ejemplos aplicados
a agencias de viajes)?

Un punto de contacto —también
llamado “touchpoint”— es
cualquier momento en el que

un cliente o potencial cliente
interactaa con tu agencia. Puede
ser una interaccion directa (una
llamada, un correo) o indirecta
(ver un post en redes, leer una
resena). Cada uno de estos puntos
influye en la percepcién de tu
marca, en su confianza hacia tiy,
en ultima instancia, en su decisién
de compra.

En una agencia de viajes, estos
puntos se multiplican a lo largo del
viaje del cliente. Aqui van algunos
ejemplos cotidianos:

Antes de la reserva:
Una publicacion en Instagram que
inspira al cliente.


https://youtu.be/xni8RRdm7EQ

La navegacion por la web de la
agencia buscando ideas.

Un formulario de contacto que
tarda en responderse.

Una resena leida en Google o en
TripAdvisor.

Durante el proceso de reserva:

El email con la propuesta
personalizada.

La llamada de seguimiento del
agente.

La experiencia de pago o de firma
de contrato.

La atencion recibida si hay dudas o
cambios.

Después del viaje:

El email de agradecimiento o
solicitud de opinion.

Un mensaje de WhatsApp
preguntando qué tal fue.

Una invitacion a repetir viaje o
recomendarnos.

La publicacién de su experiencia
en redes.

Cada uno de estos momentos es
un punto de contacto. Algunos

son disenados por ti, otros se
producen de forma espontanea.
Pero todos cuentan. Y cuantos mas
estén identificados y gestionados
de forma profesional, mayor

sera tu capacidad de generar una
experiencia memorable, coherente
y rentable.

Recuerda que los puntos de
contacto no tienen que ser
complejos para ser potentes. Lo
que marca la diferencia es la
coherencia y la atencién al detalle.

¢, Como mapear los puntos de
contacto en tu agencia de viajes?
Identificar los puntos de contacto
no es un ejercicio teérico, sino
una herramienta practica para

mejorar cada interaccion con tus
clientes. Al mapear estos puntos,
estas visualizando todo el recorrido
que una persona hace desde que te
conoce hasta que vuelve a confiar
en ti para su proximo viaje.

Aqui te dejo una forma sencilla y
eficaz de hacerlo:

1. Traza el recorrido del cliente
Empieza por dibujar (literal o
mentalmente) el proceso completo
que sigue un cliente: desde el
primer momento en que oye
hablar de ti hasta el momento
posterior al viaje. Este recorrido se
llama Customer Journey.

Puedes dividirlo en fases como:

Descubrimiento: atin no sabe quién
eres.

Consideracion: empieza a
interesarse por lo que ofreces.

Reserva: decide comprarte.

Viaje: disfruta del servicio
contratado.

Postviaje: evalua la experiencia y
decide si repetir.

2. Anota cada interaccion posible
En cada fase, anota todos los
puntos de contacto que se dan

o se podrian dar. Algunos seran
fisicos (una llamada, una visita a
la oficina), otros digitales (tu web,
un anuncio en redes, un mensaje
automatico).

Este listado debe ser realista.
Piensa en como actian tus
clientes hoy, no en como crees que
deberian actuar.

3. Evalua la calidad de cada punto
de contacto
Para cada touchpoint, preguntate:

s Es positivo, neutro o negativo
para el cliente?

;Esta alineado con la imagen de
marca que quieres proyectar?

;Se puede automatizar, mejorar o
eliminar?

Detectar debilidades en estos
puntos es el primer paso para
transformarlos en fortalezas.

4. Identifica los mas influyentes
No todos los puntos de contacto
tienen el mismo peso. Algunos
son decisivos (como la rapidez con
la que respondes a una consulta),
otros son secundarios. Prioriza los
que mas influyen en la percepcion
y decision de tu cliente.

5. Revisa con frecuencia

Este mapa no es estatico. Nuevas
herramientas, redes, habitos o
canales pueden generar puntos
de contacto que antes no existian.
Revisalo cada cierto tiempo para
mantenerlo vivo y alineado con tu
estrategia de ventas.

¢ Como mejorar los puntos de
contacto existentes?

Una vez identificado el mapa de
puntos de contacto, el siguiente
paso clave es optimizar cada
interaccion. No se trata de hacer
mas cosas, sino de hacerlas mejor.
La calidad del viaje del cliente
depende en gran medida de como
se siente en cada uno de estos
momentos.

Veamos como puedes mejorar tus
touchpoints:

Mejora la experiencia desde la
empatia

Ponte en la piel de tu cliente.

;Qué espera en cada fase? ;Cémo
le gustaria ser atendido? ;Qué
tono valora mas? Cada punto de
contacto debe responder no solo a
una necesidad, sino también a una
emocion.

Por ejemplo: si alguien deja su
contacto en tu web, no quiere un
email automatico sin alma. Quiere
sentir que te importa su interés.
Un mensaje breve, claro y amable
puede marcar la diferencia.

Elimina fricciones y reduce
esfuerzos
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Todo aquello que haga que el
cliente piense de mas, espere de
mas o haga clics de mas es una
oportunidad perdida. Tu web debe
ser clara. El proceso de pago, facil.
Tu horario de atencién, visible. Tus
respuestas, rapidas y utiles.

Haz una auditoria de los puntos
que generan mas abandonos,
quejas o dudas, y actia en
consecuencia.

Aporta valor antes, durante y
después

Muchos agentes solo estan
presentes en el momento de la
venta. Pero el cliente actual espera
valor en todo el proceso. Aporta
consejos de viaje antes de que
reserve, resuelve dudas mientras
planifica, y acompanalo cuando
vuelva.

Una buena newsletter, un
WhatsApp ttil o una llamada de
seguimiento pueden convertir
una venta puntual en una relacién
duradera.

Estandares si, rigidez no

Tener procesos definidos ayuda.
Pero no olvides personalizar.
Automatizar no significa robotizar.
La IA —como ChatGPT— puede
ayudarte a disenar mensajes
personalizados, propuestas Unicas
o respuestas adaptadas al perfil del
cliente sin sacrificar eficiencia.

Si todavia no estas usando
inteligencia artificial para mejorar
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tus puntos de contacto, estas
perdiendo una ventaja competitiva.
En el curso DOMINA ChatGPT, te
ensenamos coémo hacerlo paso a
paso.

Apdyate en indicadores

¢ Tus campanas generan clics?

¢ Tus mensajes en redes tienen
interaccion? ;Tus presupuestos se
responden? Mejora lo que puedes
medir. Y mide lo que quieras
mejorar. Los puntos de contacto
no se gestionan solo con intuicion:
también con datos.

Como crear nuevos puntos de
contacto estratégicos

No basta con mejorar lo que ya
existe. Si quieres diferenciar tu
agencia y captar mas clientes,
debes pensar en crear nuevos
puntos de contacto que te conecten
con ellos de forma mas cercana,
humana y memorable. El objetivo
no es multiplicarlos sin sentido,
sino anadir aquellos que realmente
aporten valor.

Escucha lo que aun no estas
oyendo

Muchos puntos de contacto

Nno nacen en una reunion de
estrategia, sino en la escucha
activa. ;jDonde estan tus clientes
cuando no estan contigo? ;Qué
necesitan justo antes o justo
después de hablar contigo? ;Qué
les haria sentir que tu agencia es
diferente?

A veces, un simple video de
bienvenida, una tarjeta fisica
personalizada o una llamada 48
horas antes del viaje, se convierte
en un gesto inolvidable.

Detecta “momentos invisibles”
Existen huecos en el viaje del
cliente donde normalmente no
estamos presentes:

Cuando esta comparando agencias.

Cuando le surgen miedos antes de
pagar.

Cuando regresa del viaje y no sabe
si volver a contactarte.

Ahi es donde debes entrar. Crea
contenido especifico para cada uno
de esos momentos, automatiza
respuestas utiles o disena un
seguimiento emocional. Recuerda:
la venta ocurre entre los silencios.

Nuevos canales, nuevas
oportunidades

Muchos agentes auin no usan
canales que sus clientes si usan.
¢Ya tienes presencia en YouTube,
TikTok o Telegram? ;Has probado
los mensajes directos de Instagram
como espacio de atencion
personalizada? ;Has creado
contenido en Spotify para inspirar?

Cualquier canal donde tu cliente
pase tiempo puede convertirse

en un nuevo punto de contacto.
Siempre que lo uses con sentido y
coherencia.



Integra la IA en los nuevos
touchpoints

La inteligencia artificial permite
hoy crear puntos de contacto que
antes eran impensables:

Asistentes virtuales 24/7 con
conocimiento profundo del
destino.

Respuestas automaticas
personalizadas en WhatsApp.

Propuestas de viaje generadas
en segundos con base en gustos
reales.

Estos no solo mejoran la
experiencia del cliente, también
liberan tiempo para que el agente
se enfoque en lo que aporta

mas valor: el trato humano, la
inspiracion, la fidelizacion. Si
quieres aprender a implementarlo
sin depender de terceros, accede al
curso DOMINA ChatGPT.

Errores frecuentes en la gestion
de puntos de contacto

Aungque los puntos de contacto
son clave en la relaciéon con

el cliente, muchas agencias
cometen errores que perjudican
la percepcion del servicio o hacen
que las oportunidades se esfumen
sin retorno. A continuacion,
repasamos los mas comunes para
que los evites a tiempo.

Crearlos sin una estrategia clara
Uno de los errores mas habituales
es sumar canales, mensajes o
acciones simplemente “porque
hay que estar”. Esto genera una
experiencia fragmentada, poco
coherente y, a menudo, duplicada.
El cliente puede recibir mensajes
desalineados o sentir que se le
bombardea sin un hilo conductor.
Todo punto de contacto debe tener
un proposito, un tono definido y un
objetivo medible.

Dejar puntos criticos sin atender
Hay momentos clave en el ciclo de
compra que muchas agencias no
cubren adecuadamente:

No confirmar la recepcion de una
solicitud.

No enviar recordatorios utiles
antes del viaje.

No realizar un seguimiento real
después del regreso.

Estos silencios hablan mas

fuerte que las palabras. Y suelen
traducirse en pérdida de confianza
o en clientes que no repiten.

No medir ni optimizar

Otro error comun es pensar que
con implementar un canal o
accion ya esta todo hecho. Los
puntos de contacto deben revisarse
con frecuencia:

;Cual genera mas interacciones?

¢En qué punto caen las
conversiones?

;Doénde abandonan los
formularios?

Hoy puedes usar herramientas
gratuitas (como Google Analytics,
formularios inteligentes o CRM
basicos) para identificar esos
cuellos de botella y mejorar el
recorrido del cliente.

Ignorar la automatizacion

La falta de automatizaciéon en
ciertos puntos hace que se pierdan
oportunidades por pura carga de
trabajo. Por ejemplo, no enviar
automaticamente un email de
confirmacion, o no programar
mensajes de seguimiento
postventa.

Automatizar no es deshumanizar,
es liberar tiempo para lo que si
necesita trato directo. Y con IA,
puedes lograrlo sin que se note
artificial.

El verdadero valor de identificar
los puntos de contacto

Saber exactamente dénde y
c6mo interactda un cliente con tu
agencia de viajes no es solo una
cuestion de organizacion. Es la
base para disenar experiencias
memorables, consistentes y
orientadas al cierre. Cuando
entiendes qué puntos generan
mas confianza, cuales detonan
decisiones de compra o donde se

pierde el interés, puedes actuar con
precision y anticipacion.

En un entorno donde los clientes
comparan todo y esperan atencion
casi inmediata, la experiencia pesa
tanto como el producto. Y esa
experiencia se construye a través
de cada punto de contacto.

Ademas, al mapearlos
correctamente:

Reduces errores de comunicacion.

Detectas oportunidades de
upselling o fidelizacion.

Haces que tu marca sea coherente,
reconocible y confiable.

Y mejoras tus ratios de conversion
sin necesidad de grandes
inversiones.

Recuerda que no se trata de tener
mas canales, sino de usar cada
uno de forma inteligente, alineada
y coherente con tu identidad
como agencia. Y para eso, la
inteligencia artificial puede ser

tu gran aliada. Con herramientas
como ChatGPT, puedes disenar
respuestas automatizadas, guiones
personalizados, secuencias de
seguimiento o incluso testear
mejoras en tus puntos de contacto
clave.

Si aun no lo estas haciendo, te
invitamos a descubrir como
optimizar este proceso con nuestro
curso bonificable DOMINA
ChatGPT en soloagentesacademy.
com. Te ensenaremos a identificar,
automatizar y mejorar todos esos
momentos donde tu agencia se
encuentra con el cliente. Porque
vender viajes empieza mucho antes
de cerrar una reserva.
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