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ATRAYENDO AL VIAJERO IDEAL: MARKETING TURÍSTICO 

PARA UN FUTURO SOSTENIBLE

Gema Garrido Romero

CEO y Socia Fundadora The Kreative Room

Jornadas estratégicas en el sector turismo y Jornadas gastronómicas 

sobre productos locales
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MARKETING DE HOY, CÓMO ENAMORAR A TU CLIENTE.

Resultado esperado: Comprender mejor al usuario de hoy para diseñar una estrategia de marketing

exitosa.

Errores que debemos evitar

Pilares fundamentales en tu estrategia de marketing turístico

Matriz emocional para crear una experiencia memorable

CÓMO DESARROLLAR UNA ESTRATEGIA DE MARKETING 

CON ÉXITO, PARA EMPRESAS Y PARA DESTINOS



Errores más frecuentes que vamos 

a evitar

1. Nuestra marca: Elección de valor 

diferencial no diferencial

2. Objetivos estratégicos, no estratégicos 

(corto plazo)

3. Confundir creatividad con ocurrencia

4. Elección inadecuada del público 

objetivo

5. No medir, no rentabilizar
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Factores clave que inciden en mi capacidad de 

competir: los 4 Elementos

Posicionamiento 

Marca

Estrategia / Segmentación

Creatividad

Análisis y velocidad 

de respuesta



Factores clave que inciden en mi capacidad de 

competir: los 4 Elementos

Estrategia / Segmentación
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¿Qué es 

segmentar?

¿Cómo 

segmentar?

¿Por qué 

segmentar?

Una buena segmentación debe ser 

útil



Características de un buen segmento

Accesible

Sustancioso

Defendible

Bien Atendido

Una buena segmentación debe ser útil
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Criterios de 

Segmentación
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Marketing  Operativo

Marketing Estratégico

Marketing Funcional
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Marketing  Estratégico

A quién me dirijo, qué 
le ofrezco, cómo se 

elabora el valor, cómo 
lo presento.

★ Analizaremos el mercado, los recursos, los productos, la competencia y la
demanda

★ Definiremos un posicionamiento de marca, que va más allá de su diseño.

★ Propondremos conceptos creativos para presentar el producto.

★ Identificamos los mercados de demanda más relevantes

★ Definiremos a qué público objetivo debemos dirigirnos

★ Definiremos los objetivos estratégicos
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Se plantean acciones a desarrollar en cada uno de los ámbitos, 
para cumplir con los objetivos marcados.  

Marketing  Operativo

PRODUCTO

DISTRIBUCIÓN

PROMOCIÓN

COMUNICACIÓN

MARCA
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Segmentación para driving tours
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EJEMPLO BUYER PERSONA
coche clásico
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SEGMENTACIÓN DE MERCADO: PRODUCTOS DOP LA RIOJA
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BUYER PERSONA

• Mujer

• 58 años

• Poder adquisitivo medio-alto

• Hace deporte y le gusta cocinar

• Mantiene una dieta equilibrada

• Respetuosa con el medio ambiente

• Valora la calidad del producto y su origen

• Es menos sensible al precio cuando se trata

de un producto de calidad

• Suele ir andando a la compra

• Compra frecuentemente los alimentos

frescos en tiendas

tradicionales/especializadas

• Le gusta recibir la información de productos

y ofertas en el buzón

• Le gusta cocinar nuevas recetas
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Turismo de interior en la provincia de Málaga



Buyer persona: Francia



Buyer persona: Países Bajos
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TENEMOS QUE SELECCIONAR LAS FUENTES 
ADECUADAS A NUESTROS INTERESES.

https://www.juntadeandalucia.es/institutodeestadisticaycartografia/temas/index-est.htm
https://www.juntadeandalucia.es/institutodeestadisticaycartografia/temas/index-est.htm
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Creatividad

Factores clave que inciden en mi capacidad de 

competir: los 4 Elementos
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Creatividad
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‘La creatividad sin estrategia se convierte en 
ocurrencia.’



Factores clave que inciden en mi capacidad de 

competir: los 4 Elementos

Posicionamiento 

Marca



TEMÁTICO / DISRUPTIVO

COMPROMETIDO

VALORES

RACIONALES
VALORES EMOCIONALES

Solvencia
Urbano

Céntrico

Versatilidad 

Multipúblico

Excelente Atención 

al cliente

Precio 

Asequible

Sentirse 

Confiado

Sentirse

Seguro

SENTIRSE POSITIVO

SENTIRSE SORPRENDIDO

SENTIRSE PROTAGONISTA

SENTIRSE GRATIFICADO

Sentirse

Conectado

Sentirse

Comprendido

Tecnología

Sentirse

Satisfecho

Pet Friendly

Sentirse

Acompañado

Efecto

CASUAL

MAPA EMOCIONAL DE LA MARCA

RSC / 

Solidario

FÁCIL



Hoy en día, la marca es el mayor activo de una empresa. La marca resume

las percepciones, sentimientos y resultados que el usuario espera de

nosotros.

La marca permite que el consumidor nos recuerde, que nos identifique con

los valores y servicios que hemos definido. Que sepa que se van a satisfacer

sus necesidades y cubrir sus expectativas.

La marca nos ayuda a vender, porque genera confianza y valor diferencial.

Definidas la misión y la visión nos queda preguntarnos:

¿Cómo queremos que nos perciban? 

Cadena de Hoteles Temáticos ubicados estratégicamente en el centro de las

ciudades, que ofrece servicios de alojamiento singulares y de gran calidad.

Establecimientos sorprendentes, divertidos, confiables y gratificantes, en los

que el cliente se siente bien ubicado, atendido y cómodo y a los que siempre

quiere volver.
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Búsqueda de 

información, 
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Agradecimient
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EJEMPLO DE CRONOGRAMA EMOCIONAL
PARA LA CREACIÓN DE UNA EXPERIENCIA TURÍSTICA

INSPIRACIÓN COMPRA DISFRUTE FIDELIZACIÓN

DESPLAZAMIENT

O
ALOJAMIENTORECEPCIÓN SALIDA/DESPE

DIDA

SOÑAR 

PLANIFICAR
ACTIVIDADESRESTAURACIÓN RECUERDO 

MEMORABLE

COMPRA/RESE

RVA

DESEO DE 

PROBAR

DEL DESEO 

A LA COMPRA

LA EXPERIENCIA SE AJUSTA 

A LAS EXPECTATIVAS GENERADAS
MAXIMIZAR LA EMOCIÓN DESEO DE VOLVER EMBAJADOR



EJEMPLO DE CRONOGRAMA EMOCIONAL
PARA LA CREACIÓN DE UNA EXPERIENCIA TURÍSTICA

DISFRUTE  EN UNA ALMAZARA

Desplazamiento Recepción

Su experiencia se ajuste a las expectativas generadas Maximizar la emoción

Aprendi
Material 

Explicativo
Taller -Charla

El grupo - los 

acompañantes
Herramientas Feed Back

Recursos 

explicativos
Los sentidos
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Análisis y velocidad 

de respuesta

Factores clave que inciden en mi capacidad de 

competir: los 4 Elementos
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Anticiparse y adaptarse

https://www.instagram.com/reel/DCCivA-Ob5R/?utm_source=ig_web_copy_link

https://www.instagram.com/reel/DCCuFVeMrt1/?igsh=d2I3emV4Z2NwOXFs

https://www.instagram.com/reel/DCCivA-Ob5R/?utm_source=ig_web_copy_link
https://www.instagram.com/reel/DCCuFVeMrt1/?igsh=d2I3emV4Z2NwOXFs


CONCLUSIONES

1. Analizar el mercado, conocer las tendencias. No dar nada por sentado.

2. Los datos como activo estratégico, si conoces a tu cliente sabrás cómo sorprenderle. 

Hay que tener en cuenta el conjunto de la experiencia y trabajar en cada fase. 

3. El consumidor en el centro de todo. Cada tipología de turista requiere el diseño de una 

estrategia de marketing específica. 

4. Trabajar sobre la singularidad de la /empresa/marca

5. Comunicar con incomodidad para marcar la diferencia

6. Lo que verdaderamente marca la diferencia es tu estrategia (integral), coherencia y 

consistencia claves. 

7. El turista elige ir a un destino y desea maximizar su experiencia en el mismo, no 

entiende de fronteras municipales. 

8. La unión hace la fuerza, y sale más barato …
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MUCHAS GRACIAS



Gema Garrido / @gemagarrido / Juan Boronat /@lasblogenpunto

gema@thekreativeroom.com  ·  juan@thekreativeroom.com

Avda. Palma de Mallorca 17-2ºA

29620 Torremolinos (Málaga)

www.thekreativeroom.com

by 

Aterrizaje Creativo SL

mailto:juan@thekreativeroom.com

