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cQueé es SocialTur?

Marketing digital
Comercializacion taristica
Implementacion tecnoldgica
Revenue management

“El aliado digital”




David Soto

Co fundador de Socialtur
Marketing - Google Ads - SEO
Estrategia digital




é¢Se puede convertir el canal
directo en el centro de tu
distribucion online?




Algunos datos para

empezar

91 % 86 % 78 %

Visitan mas de Comienzan en
una web un “escaparate”

Dispuestos a
reservar directo

Estudio Witbooking

(Publicado en 2020 por Smart Travel News)



¢Como es posible que
normalmente las ventas en el
canal directo sean muy inferiores
a las ventas con intermediarios?




Por una falta de intencion
comercial, estrategia y capacidad
persuasiva en el canal directo

¢Es atractiva cEsta bien ¢Es facilmente ¢Estda en linea
tu propuesta? comunicada? entendible? con lareserva?




4 ideas muy practicas para
mejorar el canal directo en la
venta online




Utilizar la web como tu mejor
herramienta de venta

Poner en marcha campanas de
Google Ads enfocadas a venta

Usar Ga4 para contrastar nuestras
ideas y localizar fallos

Utilizar la informacion de nuestra web
como herramienta de venta




l.Laweb como

herramienta de venta

Un usuario tarda El primer
5 segundos en impacto es
decidir si queda basico
o ho

Estructura Imagen Ventajas visibles
sencillay impactante y para la venta

Apariencia

coherentey

estratégica carrusel directa confiable




l.Laweb como

herramienta de venta

Una propuesta coherente
y persuasiva a largo plazo
parte de la reflexion

Una propuesta rapida y sin
estrategia necesita de parches
constantes

cCon qué cQué queremos cCudl es el ¢A quién nos

recursos ensehar al
contamos? cliente

objetivo de la dirigimos en la
web? web?




l.Laweb como

herramienta de venta

Iméagenes de archivo

Fotos oscuras o con reflejos

Textos largos sin intencion

Botones escondidos

RARXARXX




Si no damos confianza y dejamos
clara nuestra propuesta y las
ventajas, la reserva esta perdida




La web gira en
tornoala
propuesta
comercial

cQueé ventajas
ofrecemos al cliente
qgue reserva a traveés
de nuetro canal
directo?

DESCUENTOS EXCLUSNVDS ¥

Hotel con encanto en Monag@frio de Yuso

Hosterifi San Millan

il en un hatel con encanta en La Bo@? Imagina alojarte en San Millan

fie 1] weris clisfrutar o wng pstarci TILIY B

% il Monasterio de Yuso Lina experiencia onica doncde

l..r'|.|-.;|.|' LS ¥ NSLE A SO

exlla, cle
n killan de la Cogalla, Patrimanio de la Humanidad y

tendras la oportunidad de dormir @asitar Los Monaster

cuna de la Lengua Castellana Pare cangadas dea histona y tradicidn gue cormaertinan tu estanda en una autentca

experiencia, donds la gastranomila, @ weturismm, |2 histona v la naturaleza se combinan a la perfeccian ofreciéndate

una experiencia inohidable en La Rioja

s I VINO
Dosrenia 2 VERFFAS
San (Pan
il i

EXPERIEMCIAS SAN MILLAN & RESERWVA AHORA

ahducho mas que uh hotel con
encanto en La Rioja. Una
experencid «Patrimonio de la
Humanidads alojado en el
Monasternio de Yuso, donde ef
enotursmao, la gastranomia v el
encanto de San Millan de la
Cogolla son el marco de lujo para
una estancia inalvidables




2.Campanas de Google

Ads enfocadas a venta

o
¢Que es Google Ads?
La forma de “estar” cuando los
» clientes que estan buscan tu producto
La herramienta que te va a permitir
» competir con Booking Google Ads

Una fuente de visibilidad constante
para tu marca




2.Campanas de Google

Ads enfocadas a venta

¢Queé no es Google Ads?

No es un gasto, es una inversion que
tenemos que enfocar a resultados
No es un canal de venta por si mismo.

» Debe ir alineado con tu estrategia Google Ads

No es publicidad “al azar”. Es llegar a
quién tienen que llegar cuando busca




Cuando un usuario busca un

hombre de marcaq, el primer

resultado suele conseguir entre el
60%y 70% de CTR

Fuente: https://www.techmagnate.com/blog/what-is-click-through-rate/




Google Nombre de tu hotel 1

=

Anuncio —_—

de Booking

Una campana de
Google Ads nos
permite competir
con las agencias 1y web




2.Campanas de Google

Ads enfocadas a venta

¢Como competir con
presupuetos ajustados

Imprescindible comprar el nombre de
marca de tu hotel

Competir en palabras concretas con

landings especificas Google AdS

Recalcar en los anuncios que es la
web oficial y verificar la cuenta para
poder utilizar tu logo




Y, lo mejor de todo... Una buena
integracion nos va a permitir

hacer un andlisis exhaustivo de la

rentabilidad




Google
Analytics 4

Google Ads

El cliente entra a través de Google
Ads en nuestra web

\ 4

Le convencemos en nhuestra weby
accede al sistema de reservas

\ 4

El cliente reserva y nuestro sistema
de reservas envia los datos a nuestra
cuenta de Google Ads
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¢Qué necesitamos para hacer esta
integracion?

Un sistema de

Una cuenta de Una cuentade Una pagina web
reserva online
compatible

Google Ads activay Google Analytics en como puente entre
en funcionamiento funcionamiento campafiay reserva




3.GA4 basico para

detectar errores

¢Qué es Google Analytics?

-

Nuestro "espiq" para detectar errores
en la web

La herramienta de medicion web
“estandar”

Una fuente de datos incontestable
para medir aciertos y errores




3.GA4 basico para

detectar errores

¢Qué no es Google Analytics?

No es un simple contador de visitas a
la web

No es exclusivo para expertos en
analitica web

No es una herramienta que venda ni
mejore la web por si mismo




Google Analytics no es para
complicarse la vida ni para estar
todo el dia viendo niumeros, es
para dejar de tomar decisiones a
ciegas




3.GA4 basico para

detectar errores

Ciclo de vida
@ »  Adquisicion
= Interaccion
Resumen

Eventos

cEstan llegando los ks

Pagina de destino

usuarios a la propuesta R
comercial que hemos reencion
publicado?

¥ Atributos de usuario

¥  Tecnologia

Informes > Ciclo de vida >
Interaccidn > Paginas y pantallas

O Eiblioteea
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1cluir en grafico Q Buscar...
= Ruta de pagina ..se de pantalla = + ¥ Vistas Usuarios activos
fotal 100 % resp-ectr.:n.lal; .:: 100 % respecto :'i?:l
1/ 5.923 (46,79 %) 3.257 (72,35 %)
2  /hotel-spa-rioja/ 953 (7,53 %) 647 (14,37 %)
3 /restaurante-tierra/ 651 (5,14 %) 390 (8,66 %)
4 fexperiencias/ 462 (3,65 %) 327 (7,26 %)
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' | 8 /promociones/ 238 (1,88 %) 203 (4,51 %)
' | 9 /ventajas-descuentos-web-oficial/ 216 (1,71 %) 173 (3,84 %)
] 10 fen/ 215 (1,7 %) 173 (3,84 %)



3.GA4 basico para

detectar errores

Total de ingresos @ Ingresos derivados de las compras (©)] Total de ing Total de compradores @ Compradores nuevos @

© 169 mil€ 169 mil€ 0,00: 384 383

& mil€

. Amil€

cEstamos consiguendo
incrementar “el valor”

de los usuarios que - - N )
visitan la web?

Promedio de ingresos por usuario activo por compra (3 @ ~ Articulos comprados por @ ~ Articulos comprados por @
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Resumen
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Ver compras de comercio electré.. = Ver listas de articul



3.GA4 basico para

detectar errores

¢Cudntas conversiones
estamos teniendo en
comparacion con el afio
pasado?

Informes > Interaccidén> Eventos >
Evento de compra >
Comparacion con el afilo anterior

o e e
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EVENTOS DURANTE LOS ULTIMOS @
30 MINUTOS
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NOMBRE DE PARAMETRO
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@ -
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No hay datos disponibles.

Ver en tiempo real =



3.GA4 basico para

detectar errores

cDesde qué tipo de
dispositivo o techologia
se estan realizado las
compras?

)

Informes > Usuarios> Atributos de
usuario > Audiencias

Eventos clave (®

550

t2216%

ene

=

Usuarios activos~ por © -
Version de la aplica...~

VERSION DE LA AP.. USUARIOS ACT..

Eventos clave~ por
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CATEGORIA DE DIS..

© -

EVENTOS CLAVE

mobile 427 15014 ..
desktop 121 t222%
tablet 2 11000 ..



4.Informacion que convierte

visitas en reservas

Nuestra web es el centro de la estrategia
donde el cliente tiene que encontrar
rGpidamente todos los argumentos para
reservary la informacion que necesita

cQué busca el cliente éQué partes de la web cQué preguntas
cuando llega a nuestra pueden necesitarun recurrentes nos suelen
web? extra de informacion? hacer?



No es tener mucha cantidad de
informacion, es tener la
informacion correcta en en el lugar
adecudado




La importancia de
tener un apartado de
preguntas
frecuentes

Aumentamos el tiempo de
permanencia del usuario en la web

Trabajamos para aumentar el valor
de reserva proponiendo extras que no
ocupan la primera pagina

Aprovechamos la informacion para
mostrar sutilmente nuestros
mensajes comerciales

Evitamos que salga de laweb y
busque informacion extra en otro
lugar



meétodo




Noelia Panizo

Revenue Management
Estrategia Comercial




La importancia del revenue
managementy la estrategia
comercial en tu alojamiento

PV
ull I




éQué es el Revenue y para

que sirve?

Vender el producto adecuado al
cliente ideal

Vender al precio correcto en el
momento oportuno

+ Fijacion de precios en tiempo real
segun la oferta y la demanda

+ Maximizar la rentabilidad



Aspectos a teneren

cuenta para hacer un
buen revenue:

‘J > Andlisis de nuestro histérico

Forecasting y creacion de calendario de
eventos ’

Optimizacion del inventario y fijacion de H E l. P F U |.
precios dindmicos en tiempo real T | P s

Importancia de los KPIs o métricas

Obtener mas ingresos no siempre significa ganar maés



cPor qué es mejor vender a
traves del canal directo?

: Mayor Facilita la Tener el control
ddeeplzgdoea‘\:’? rentabilidad fidelizacion




TAX g QUALITY
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Supera a las OTA's ofreciendo
experiencias y valor anadido en tu web

-

No solo podemos
competir conlas OTA's
en precio




Estrategia comercial:

Eleccion del motor de reservasy J . . :
. reacion fert lectivas
resto de herramientas O Creacion de ofertas selectiva
Ofrecer siempre el mejor precio J Juega con las condiciones de reserva
enlaweb y cancelacion

J rijagi_ll_}frementos a los precios de ‘J , Extras/experiencias exclusivas en web
v/ las 'S J



Las Reviews venden mas que las
@ estrellas
e Influye en laimagen de marcay en la

decision de compra

» Mejora posicionamiento a largo plazo

La importancia de la N
. - . Permite subir tarifas, identificar
reputacion online puntos débiles y reconocer fortalezas



Cultura de equipo:
El motor de nuestra rentabilidad

a ‘ : | + Vision compartida por todos
ﬁ » Alineacion estratégica

» El Revenue como ADN




