
Curso de Marketing 
Digital para agentes 
del sector turístico



Programa

Sesión 1
Estrategias de 

marketing

Sesión 3 
Medios orgánicos

Sesión 2
Paid media

Sesión 4
Inteligencia artificial

Sesión 5
CRM, automatización y 

casos de éxito

• Sesiones con dos descansos de 20 minutos 
para hacer ejercicios y asimilar 
conocimientos.



Acerca de mí
• Fundador y CEO de Esterea, agencia especializada en 

diseño web, ecommerce y marketing digital.
• Más de 1.500 horas de docencia en Universidades de 

Escuelas de Negocios de toda España.
• Impulsor de proyectos propios en sectores competidos como 

travel y tecnología.
• Más de 15 años dirigiendo proyectos digitales en todo tipo 

de sectores (alimentación y bebidas, medicamentos, retail, 
moda, decoración, etc)

• Mentor de conector, ViaGalicia, ViaExterior, LaunchLab, etc.



Contenidos
• Sesión 1: Introducción: Estado del arte y tendencias
• Sesión 2: Medios pagados. Plataformas publicitarias digitales
• Sesión 3: Medios orgánicos para aumentar la visibilidad en internet
• Sesión 4: Inteligencia artificacial aplicada al sector turístico
• Sesión 5: Automatizaciones, CRM y estadísticas



Sesión 1: Estado del arte y tendencias
• Sesión 1: Introducción: Estado del arte y tendencias

• Introducción al marketing digital.
• Estrategias de marketing de atracción, estado del arte.
• Tendencias de futuro en marketing digital.
• La figura del Buyer persona. Cómo definirla
• Customer Journey. El viaje del cliente.
• Embudos de compras y de ventas
• Técnicas de marketing digital para cada paso del embudo



El marketing digital en 
2026



























La lucha por la 
atención



La capacidad de atención ha bajado de 12s 
(2000) a 8,25s (2015)1  
 
Consultamos el móvil más de 150 veces al 
día2

El 81% de los jóvenes españoles sufre 
“nomofobia”3

Acceso al informe completo: https://openaccess.uoc.edu/bitstream/10609/147507/2/UOC-informe-ES-feb23.pdf 

1 https://time.com/3858309/attention-spans-goldfish/ 

2 https://marketinginsidergroup.com/content-marketing/thanks-social-media-average-attention-span-now-shorter-goldfish/  

3 https://www.ondacero.es/emisoras/aragon/noticias/81-jovenes-espanoles-sufre-nomofobia_20210825612785bf4ad18b000124503d.html 

https://openaccess.uoc.edu/bitstream/10609/147507/2/UOC-informe-ES-feb23.pdf
https://time.com/3858309/attention-spans-goldfish/
https://marketinginsidergroup.com/content-marketing/thanks-social-media-average-attention-span-now-shorter-goldfish/
https://www.ondacero.es/emisoras/aragon/noticias/81-jovenes-espanoles-sufre-nomofobia_20210825612785bf4ad18b000124503d.html


Infoxicación

36,4%
Del correo que recibimos 
es SPAM

43,9
Notificaciones push al 
móvil cada día

Recibimos de media

Nos impactan 

banners cada mes
1.700



Automatización

950 Mill.
De publicaciones en blogs 
fueron creadas por 
Inteligencia Artificial

En 2024

48%
Del contenido en redes sociales 
será generado por Inteligencia 
Artificial

Se prevé que en 2026



Economía de la 
atención







El reto





Estáis hablando para gente que nos os quiere 
escuchar, que tiene múltiples focos de 

dispersión y que no para de cambiar de sitio



Combatiendo el “mindless scrolling”
• Sin motivación
• Solo quiere pasar el rato
• Saturado de información
• Sin esfuerzo cognitivo consciente
• Usa atajos mentales (heurística) para tomar 

decisiones
• Más de 180 sesgos cognitivos catalogados 

(agrupación de Buster Benson en función de falta de 
información / falta de contexto / capacidad de 
recuerdo / falta de tiempo)
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Sistema 1 Sistema 2

Rápido

Automático

Emocional

Estereotipado

Subconsciente

Lento

Con esfuerzo

Racional

Calculador

Consciente



Forzando la respuesta cognitiva

Cómo activar el Sistema 1 / Ruta 
periférica

Imágenes que capten la atención de 
inmediato

Contenido que evoque emociones fuertes 
(alegría, sorpresa, compasión)

Storytelling
Frases cortas, fáciles de recordar y procesar

Contenidos empáticos, relatables con tu 
audiencia

Cómo activar el Sistema 2 / 
Ruta central

Contenidos educativos, de valor
Estudios y datos estadísticos

Preguntas que fomenten interacción
Desafíos a resolver



No me hagas 
pensar, hazme 

sentir
Después ya me harás razonar…



Imágenes potentes



Imágenes potentes



Imágenes potentes



Contenido relatable
Storytelling



Humor / Newsjacking



Gamificación

• Ofrece feedback positivo instantáneo 
para embarcar al usuario en un viaje 
y mantenerlo enganchado.

• Recompensas, badges, logros…

• Crea niveles de usuarios

• Premiarás con refuerzo positivo los 
comportamientos que buscas

• El usuario tendrá sensación de 
“recorrido”



Fidelización

• Premia a los usuarios / 
clientes por comprar, usar tu 
web, consumir tu contenido o 
convertirse en lead 

• Envía mensajes con cada 
nueva recompensa obtenida 

• Premia a tus clientes TOP 

• Lanza promociones 
exclusivas, hipersegmentadas 
o por sorpresa



Contenido en 1ª persona

• Hacen el contenido más 
relatable, más empático. 

• Humaniza la marca. 

• Mejora el engagement. Según 
estudio de Hubspot, los post 
con personas en la imagen o 
vídeo tienen un 38% más de 
likes y un 32% más de 
comentarios1



Contenido ágil

• Si en los primeros 3 segundos no 
has captado la atención, nunca 
lo harás 

• Simplifica el mensaje al máximo 

• Apóyate de textos en pantalla



Interacción

• Quizzes, concursos 

• Responder a los 
comentarios en 
publicaciones 

• Participar en otras 
cuentas donde esté mi 
comunidad

“No se pueden crear 
comunidades, ya existen. 
Solo hay que darles un lugar 
para que se reúnan” 
 
Mark Zuckerberg a Jeff Jarvis. “El fin de 
los medios de comunicación de masas”



Series de contenidos

• Crear series de contenidos en días 
fijos para crear anticipación y un lugar 
común para los usuarios.
• Agenda de actividades
• Resúmenes de noticias
• Glosario de términos
• Etc



Lo más importante



Contar cosas que a mis clientes 
potenciales les interesen, en el 

momento adecuado

¿Qué es la Relevancia?



Marketing de atracción



El camino hacia la relevancia

Definir quiénes y cómo son 
tus clientes potenciales1
2 Conocer cómo toman 

decisiones

3 Define un mensaje clave 
relevante

4 Diseñar un plan de acción 
para cada fase

5 Industrializar el proceso de 
generación de contenidos



Define tus clientes 
potenciales1



¿Qué es un buyer persona?

Representación ficticia de tu/s cliente/s 
ideal, más allá de variables 
sociodemográficas

• ¿Qué les interesa?
• ¿Cómo se comportan online?
• ¿En qué canales están?
• ¿Qué les preocupa a la hora de comprar 

productos/servicios como los nuestros?
• ¿Qué motivaciones y frustraciones tienen?
• ¿Cuáles son sus gustos?
• …



Ejemplo de Buyer persona

Naturalistas Urbanitas Familias Gastrofans Parejas

• Consulta foros para 
saber si hay 
masificación en las 
rutas los fines de 
semana

• Se descarga tracks de 
Wikiloc y revisa 
comentarios de 
usuarios reales

• Estudia los accesos
• Elige alojamientos con 

acceso directo a rutas 
sin pasar por carretera

• Busca si hay zonas de 
sombra natural para 
comer o descansar

• Elige el destino en 
función de ofertas 
espontáneas.

• Se deja aconsejar por 
influencers y blogs de 
nicho para descubrir 
lugares y auténticos.

• Reserva con poca 
antelación

• Hace todo el proceso 
con el móvil

• Proceso de decisión 
largo

• Contrata seguros 
completos por si los 
niños enferman antes 
del viaje.

• Busca consejos 
prácticos sobre logística 
y actividades familiares 
en blogs.

• Valora destinos con 
actividad o centros de 
ocio cerca o incluidos.

• Necesita opciones para 
modificar o anular 
reservas sin 
penalizaciones.

• Planifica el viaje en 
torno a experiencias 
culinarias, eligiendo el 
destino por la oferta 
gastronómica.

• Valora experiencias 
inmersivas como clases 
de cocina local o visitas 
a mercados con guía.

• Busca información 
sobre la materia prima 
local, su origen y 
temporada.

• Sigue a "foodies" 
locales y guías 
gastronómicas online 
para descubrir dónde 
comer bien y a buen 
precio.

• Priorizan ambientes 
"solo adultos" con 
privacidad y calma.

• Valoran experiencias 
únicas y memorables.

• Revisan reseñas a 
fondo.

• Ven ofertas con valor 
añadido (cenas, spas 
privados)

• Tienen en cuenta la 
flexibilidad de fechas y 
la facilidad de reserva 
online.

• Valoran la desconexión 
total.



Intereses

• Llevar el mejor 
equipamiento posible 
para cada ruta

• Evitar rutas masificadas 
o mal señalizadas

• Prepararse físicamente
• Conocer bien el terreno 

y la meteorología antes 
de salir

• Evitar lesiones
• Planificar comidas y 

bebida en rutas largas
• Viajar con seguro 

adecuado para 
actividades en 
naturaleza

• Descubrir rincones con 
encanto

• Encontrar planes 
originales y poco 
conocidos

• Acertar con el 
alojamiento 

• Optimizar el 
presupuesto

• Combinar cultura, ocio y 
relax en poco tiempo

• Evitar transporte propio 
o trayectos largos

• Aprovechar ofertas de 
última hora

• Evitar imprevistos
• Garantizar que haya 

actividades
• Llevar todo lo posible 

contratado en origen
• Evitar trayectos largos 

en coche
• Evitar colas o tiempos 

muertos 

• Probar comida 
auténtica, sin trampas 
turísticas

• Visitar mercados y 
productores

• Comprar productos 
locales (conservas, 
vino, etc.)

• Conocer eventos 
gastronómicos en 
destino

• Participar en 
experiencias: catas, 
talleres o visitas 
guiadas

Encontrar alojamientos 
con encanto.
Encontrar experiencias 
únicas para parejas en 
destino
Escapar del stress
Evitar destinos 
masificados

Naturalistas Urbanitas Familias Gastrofans Parejas



Contenidos

• Comparativas de 
equipamiento

• Rankings de rutas poco 
masificadas

• Rutinas de preparación 
física

• Análisis de terreno y 
clima

• Consejos para evitar 
lesiones

• Planificación de comida 
y agua

• Guías de seguros para 
actividades en 
naturaleza

• Listados de rincones 
urbanos con encanto

• Listados de zonas con 
encanto / locales poco 
conocidos

• Rutas en PDF para 
descubrir ciudades sin 
guía

• Agendas de eventos 
culturales urbanos

• Rutas temáticas 
(arquitectura, cine, 
historia reciente…)

• How-to’s de equipaje 
por edades

• Guías de destinos para 
niños

• Juegos y retos para 
hacer en ruta

• Planificadores diarios
• Planes por edades
• Qué hacer si el tiempo 

no acompaña

• Rutas gastronómicas
• Comparativas de 

restaurantes 
• Listas de mercados
• Agendas de eventos 

foodies
• Guías de platos típicos
• Denominaciones de 

origen
• Testimonios de 

productores / chefs

• Rankings con encanto
• Mapas interactivos
• Configuradores de 

planes
• Testimonios de parejas 

influencers

Naturalistas Urbanitas Familias Gastrofans Parejas



¿De dónde obtengo los datos?
• Departamentos comerciales
• Departamento de Atención al cliente
• Encuestas (que podemos automatizar con Hotjar)
• Entrevistas a clientes actuales
• Estudios de mercado
• Hipótesis de partida
• Herramientas como Google Market Finder o Google Trends
• Mouseflow o Clarity  para ver cómo se comportan los clientes ante nuestros 

contenidos y mapas de calor
• ChatGPT en modo “Multirol”
• Deep Research con ChatGPT, Gemini o Manus.im



Plantillas de Buyer Persona

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1AijzOiLs3htk1lNFf2dwqqy92XgVsHEcMRER0bQbKFw/copy
https://www.hubspot.es/make-my-persona


Conoce cómo toman 
decisiones2



Customer Journey. Momentos de la verdad



Pasos del proceso

Percepción 
Detecto un necesidad latente

Investigación 
Comienzo a investigar cómo resolverla

Decisión  
Me creo un criterio propio y decido

Acción  
Adquiero la solución

t



Percepción / Awareness
• El consumidor se da cuenta de que tiene una necesidad latente 

pero poco más. No sabe qué hacer al respecto, como resolverlo, 
qué lo ha causado…

• En esta fase el buyer persona no está buscando soluciones ni 
haciendo research respecto a esa necesidad que se le ha creado.

• Llega un momento, un disparador, en el que el consumidor 
comienza la búsqueda activa de soluciones, por cualquier razón: 
su necesidad es más acuciante, por curiosidad, porque ha visto 
que algún conocido ha resuelto el problema de algún modo…llega 
a la fase siguiente, la Investigación.

“Tendríamos 
que revivir la 

pareja”



Investigación

• El usuario ya es plenamente consciente de su necesidad y 
busca información acerca de cómo resolverla.

• Se define el problema, se entienden sus causas y cómo otras 
personas las han afrontado, y se aprenden las buenas prácticas.

• El consumidor investiga qué soluciones existen para su 
necesidad, empezando a hacer una lista con ellas.

“Necesito algo sorprendente”



Decisión

• El usuario reduce la lista de opciones y posibles soluciones a su 
necesidad

• Reduce sus posibles soluciones a un pequeños grupos y 
comienza a evaluar proveedores.

• Se produce la toma de decisión final.

“Reservaré una 
escapada 

romántica”



Acción

• El consumidor se prepara para contratar y poseer la solución 
adecuada a su necesidad, en base a la evaluación anterior.

“Hago la 
reserva en la 
plataforma 
elegida”



Contenidos para cada fase

Contenidos divulgativos, informativos, 
orientados a la solución (te ofrezco valor 
añadido sin pedir nada a cambio)

Percepción 
Detecto un necesidad latente

Investigación 
Comienzo a investigar cómo 

resolverla

Decisión  
Me creo un criterio propio y decido

Acción  
Adquiero la solución

Contenidos orientados a establecer un criterio de 
compra (debes resolver tu problema con una 
solución como la que yo ofrezco)

Contenidos orientados a destacar las ventajas de la 
solución propia, validándola con experiencia y 
testimonios (porqué mi solución es la mejor)



Contenidos para cada fase

10 planes románticos para sorprender a tu 
pareja y reavivar la llama

Percepción 
Detecto un necesidad latente

Investigación 
Comienzo a investigar cómo 

resolverla

Decisión  
Me creo un criterio propio y decido

Acción  
Adquiero la solución

¡Huye de los bombones y las rosas! Con esta 
escapada, generaréis recuerdos para siempre

Social Ads / Google Ads / Social Media con:

- Testimonios de clientes

- Lead magnets de captación de leads

- Vídeos demostrativos



Define un mensaje 
clave relevante3





Tu propuesta de valor
¿Cuál debe ser mi posicionamiento estratégico? ¿En qué 

soy bueno? ¿Me especializo en un Buyer persona? 

¿Qué nichos de comunicación están ocupando? ¿Qué tono emplean? ¿En 
qué se diferencian? ¿Qué valores asocian a sus marcas?

Analiza tu 
competencia

¿Porqué mis clientes me eligen a mí y no a otro? ¿Qué problemas soy mejor 
solucionando? ¿Porqué me van a comprar a mí y no a mi competencia?Mírate el ombligo

Esos dos aspectos deberán definir tu posicionamiento 
estratégico y de forma global tus contenidos.



Diseña un plan de 
acciones4



Tácticas de Marketing Digital

FidelizaciónConversión a 
Venta

Generación 
de Leads

Atracción de 
Tráfico

• Orgánico:
• SEO
• Social Media
• Blog

• Paid media:
• Display / 

Programática
• Google Ads
• Social Ads
• Native Ads

• Orgánico:
• Lead Magnets
• Contenido de valor
• Member get 

Member
• Gamificación

• Paid Media:
• Social Ads
• Google Ads
• Programática

• Orgánico:
• Testimonios
• Email marketing
• Chatbots
• Promociones
• Marketing 

automation
• Member get 

member
• UX/UI - CRO

• Paid Media:
• Retargeting
• Social Ads / 

Google Ads

• Orgánico:
• SEO
• Social Media
• Blog
• Email Marketing
• Member get member
• Marketing 

automation
• Gamificación

• Paid media:
• Retargeting
• Social Ads / Google 

Ads



Plan de captación

Atracción de tráfico

Generación de leads

Conversión a venta

Fidelización

SOCIAL ADSSEO GOOGLE ADS

SOCIAL ADS GOOGLE ADS LEAD MAGNETS

CRO MAIL MARKETING RETARGETING ADS

MAIL MARKETING SEO

RRSS



Industrializa el proceso 
de planificación5



Planifica el trabajo

Contenidos

Mensaje clave + atributos diferenciales

Respuestas a dudas, preocupaciones y pain 
points

Compartir contenidos de interés de terceros

Activos digitales (web, documentos, eventos, 
etc)



Planifica el trabajo

ProgramaciónPlanificación Validación Seguimiento 
/ Community

¿De qué hablaré esta 
semana? Dejar programada toda la semana



Planifica el trabajo

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1utVDjhlJ3-G8BJh7G9f12Eyfw1iHivlEPAtdowvBBRw/copy
https://airtable.com/applP4XOYT7EijdAb/pag6nWwCm2vzSdSOp
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