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Un 83% de los viajeros utiliza internet para 

planificar su viaje (fuente: Tripadvisor, TripBarometer 2013).

El 65% de los turistas que viajan por ocio 

empiezan a buscar información online antes de 

haber decidido donde quieren viajar (fuente: Ipsos 

MediaCT).

Un comprador habitual de productos de turismo 

visitará 22 páginas web en múltiples sesiones 

antes de realizar la compra de un viaje (fuente: 

Atmosphere Research Group).

El Barómetro del Social E-commerce en España 
(Social-Buy.com.)confirma que el sector turístico es el 

que más uso hace de las redes sociales. 

El 84% de las empresas dice haber utilizado 

alguna vez las redes sociales “con fines de 

promoción y/o venta de productos o servicios”.
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Turismo y Social Media
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Turismo y Social Media

¿Y por qué debería desarrollar una estrategia de comunicación en LinkedIn 

para mi negocio?

Dicen que lo inteligente 

es ir a pescar dónde 

hay peces…
… y a poder ser, con las 

mejores herramientas (una 

buena caña, un cebo de 

calidad…) y con algunos 

truquitos que ayuden a llevarse 

a las mejores piezas.
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Turismo y Social Media

¿Y por qué debería desarrollar una estrategia de comunicación en LinkedIn 

para mi negocio?

¿Dónde están tus clientes? 

¿Quienes son? ¿Cómo se 

comportan?¿Cómo se 

relacionan?¿De qué hablan? 

¿Qué leen? ¿Dónde se informan

para tomar sus decisiones de 

viaje?... 
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Empresas turísticas en LinkedIn

Si la respuesta es que tus clientes son…

• Empresas (decision makers para viajes, 

eventos, etc. corporativos)

• Perfiles profesionales concretos

(business travellers)

Entonces: debes ESTAR en LinkedIn
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Empresas turísticas en LinkedIn

Las páginas de empresa como eje 

de comunicación
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Empresas turísticas en LinkedIn

Antes de empezar a trabajar la página de empresa en LinkedIn

deberán definirse 3 cosas:

1. ¿Cuál es el objetivo de negocio de participar en 

esta red social en concreto?

2. ¿Cuál y cómo es el público objetivo al que nos

vamos a dirigir? 

3. ¿Con qué mensaje debemos participar?
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¿Qué objetivo persigue una empresa turística en LinkedIn?

Lo primero y más importante es definir para qué va a servir la página de 

empresa en LinkedIn:

Convertirse en una fuente de información útil o un punto de 

encuentro para tu público objetivo.

 Branding

 Herramienta de venta (directa o indirectamente) 

 Dar a conocer el offering de la empresa

 Herramienta de atención al cliente

 Poder realizar acciones sobre una audiencia 

perfectamente segmentable

 Linking social

 …
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¿Qué objetivo persigue una empresa turística en LinkedIn?

Objetivos de una agencia de viajes corporate:

1. Construir una comunidad de decisores de compra sobre viajes

corporativos.

2. Desarrollar una comunicación continuada con la base de

seguidores de la marca.

3. Posicionarse como la empresa de referencia para el sector viajes.

Página de 

empresa

Publicidad 

en LinkedIn
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¿Qué objetivo persigue una empresa turística en LinkedIn?
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¿Qué objetivo persigue una empresa turística en LinkedIn?
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¿Qué objetivo persigue una empresa turística en LinkedIn?
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¿Qué objetivo persigue una empresa turística en LinkedIn?
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¿Qué objetivo persigue una empresa turística en LinkedIn?
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¿Cómo determino e identifico a mi público objetivo?

¿Qué perfil tiene el cliente al que quiero llegar? 
¿Pertenece a un tipo concreto de empresas? ¿Tiene 

cierto tipo de cargo? ¿Se dedica a cierto tipo de 

sector?

¿Qué tipo de empresas, en qué 

sectores? ¿Qué tipo de cargos?

¿Qué tipo de formación? …

O si nuestro cliente no es la 

"persona" sino la 

"organización"… ¿quién dentro 

de la organización suele tener 

el poder decisión?
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¿Cómo determino e identifico a mi público objetivo?

LinkedIn cuenta ya con más de 259 millones en todo el mundo…
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¿Cómo determino e identifico a mi público objetivo?
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¿Cómo determino e identifico a mi público objetivo?

Podemos seleccionar una muestra y ver cómo se registran estos perfiles, cómo se 

comportan, qué tipos de noticias siguen, qué tipo de contenidos comparten, qué 

tipo de empresas siguen, a qué grupos pertenecen, etc

Para después diseñar una línea de comunicación que encaje a estos perfiles.
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Caso práctico
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Caso práctico

1. De visitador médico, se puede viajar por toda la Comunidad Autónoma e incluso hay quien lo hace más a nivel 

nacional.

2. Como agente comercial. Muchos comerciales tienen que viajar como parte de su trabajo. Normalmente se 

desplazan en coche por la Comunidad Autónoma o en terreno nacional, e incluso en ocasiones se viaja fuera.

3. Camioneros o transportistas o conductores de autobús o taxis, tienen que recorrer muchos sitios, aunque 

algunos tienen unas rutas predeterminadas y al final se las acaban conociendo todas.

4. Marinero. Dependiendo del tipo de marinero que sea, se puede ir a un mismo sitio, a algunos sitios o a muchos 

más. Se recorren muchos lugares, en algunos hay tiempo a conocer la zona y en otros no hay tiempo ni de llegar 

a mar.

5. Los pilotos y azafatas, al tener que hacer tantos vuelos generalmente a sitios distintos conocen nuevos lugares 

en el propio país y el extranjero. En muchos de esos vuelos pueden pasar algún día en que conocer los sitios en 

que se encuentran.

6. Antropólogo, mucha de la base de esta profesión es conocer nuevas culturas, por eso muchos de ellos se van a 

otros países a estudiar nuevas culturas.

7. Negocios internacionales. Personas que se encargan de realizar negociaciones para la empresa a nivel 

internacional pueden tener que viajar mucho, o con menos frecuencia, pero conocerán nuevos sitios e incluso lo 

harán “de lujo”.

8. Reporteros de viajes o periodistas. Para cubrir noticias o hacer reportajes tienen que trasladarse a donde se 

encuentra la noticia, y por ello tienen que viajar mucho.

9. Diplomáticos, viajan y lo hacen en un nivel alto.

10. Intérpretes o traductores. En muchas ocasiones tienen que desplazarse con un cliente al país para poder 

traducir las conversaciones, por lo que es una profesión en la que hay que viajar, y en ocasiones mucho, aunque 

hay quien lo hace en el propio país (en cuyo caso también hay que viajar) o localidad (menos acceso a clientes).
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Caso práctico

visitante médico
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Caso práctico
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Caso práctico

Sectores a los 
que 

pertenece

Aptitudes
registradas

Grupos que 
sigue

Empresas que 
sigue

Usuario
participativo

target 1

target 2

target 3

…
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¿Cuál es el mensaje que la empresa debe proyectar?

Línea de comunicación adecuada para 

nuestra empresa en LinkedIn

Conocimiento 
de nuestro
negocio

Nuestros 
objetivos en 

esta red 
social

Conocimiento 
del público al 

que 
queremos 

llegar Conocer 

para 

atraer 

No basta con configurar correctamente una página de empresa, la clave para 

que funcione es:
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Conocer para atraer 

Es muy importante gestionar las

relaciones

estamos en un mundo 

en el que se ha automatizado todo, sin 

embargo, estamos volviendo a 

centrarnos en las personas…

…existe una clara tendencia a

humanizar las relaciones de negocios

es decir, ser como los tenderos 

de antes
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Conocer para atraer 

ser como los tenderos de antes…
pero con la tecnología de 

ahora!
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Mensaje adecuado, a la audiencia adecuada, en el medio adecuado

Las marcas deben generar contenido útil y de valor, adecuado a lo que 

el usuario espera encontrar en cada red social.
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Mensaje adecuado, a la audiencia adecuada, en el medio adecuado

Un hotel, agencia de viajes, etc. deberá tener en cuenta cómo es su

audiencia en esta red social, qué espera ésta de las comunicaciones de la

empresa en este canal. Es decir, tendrá que adecuar su línea de comunicación

al entorno para generar interés y engagement con los usuarios de LinkedIn.

Información curiosa o interesante 

para profesionales que viajan y 

trabajan en ambientes 

internacionales

“Consejos” de equipaje 

para viajeros frecuentes
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Mensaje adecuado, a la audiencia adecuada, en el medio adecuado

Salas para reuniones, eventos, convenciones, o incluso dar
a conocer servicios del hotel que este tipo de viajero pueda

La comunicación en LinkedIn deberá enfocarse en potenciar aquellos atributos que 

tienen sentido, o serán más valorados, en un contexto de trabajo.

valorar, por ejemplo, su cercanía al aeropuerto, wifi, work center, posibilidad de desayunar antes de 

las 7h, servicio de planchado de traje, o incluso la posibilidad de reservar sólo las horas que el cliente 
que viaja por negocios realmente usará… pero no sólo!
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¿Qué es? 

El “Engagement” es lograr una conexión con tu audiencia, un vínculo 

emocional difícil de romper, que hace que la audiencia interactúe con la 

marca, comparta su contenido y la defienda siempre.

• No pienses sólo en cómo comunicar tu offering, un discurso de "oferta, oferta,

oferta" es el mejor repelente en redes sociales.

El famoso engagement

• Publica el contenido

relevante para cada

segmento de tu audiencia,

LinkedIn permite segmentar

las publicaciones a tu base

de seguidores. A cada uno, el

mensaje adecuado (Puedes

segmentar por tamaño de

compañía, sector, puesto o

geografía).
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Impresiones: El número de veces que los miembros de LinkedIn vieron cada
actualización.

Clics: El número de clics en tu contenido, el nombre de la empresa o el logotipo de
la empresa.

Interacciones: El número de veces que la gente ha recomendado, comentado o
compartido cada actualización.

Interactuación: El número de interacciones más el número de clics, dividido entre el
número de impresiones.

El famoso engagement
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Y todo medible!

• Identificar cuáles son 
las actualizaciones
que generan mayor 
nivel de engagement.

• Filtrar por tipo de 
interacción y por
periodo.

• Mayor detalle
demográfico sobre los 
seguidores de tu
página.

• Analizar el 
crecimiento de tu
audiencia y 
compararlo con el de 
marcas similares a la 
tuya.
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Hacer “lo de siempre”, ya no basta

Independientemente de 

cuál sea el objetivo de tu

presencia el LinkedIn, 

debes establecer una

estrategia basada en el 

conocimiento del medio

pero sobre todo de nuestro

negocio y de nuestros

clientes.
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Hacer “lo de siempre”, ya no basta 

És importante estar en 

contacto con los clientes

no sólo para "venderles", 

sino para aportarles algo.
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Hacer “lo de siempre”, ya no basta 

¿La clave para que esto

funcione? Pensar en qué le 

interesa a tu audiencia y 

adaptar tus mensajes

corporativos de modo que

consigan no sólo captar su

interés, sino que fomenten

la interacción. 
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Lo más importante es que…

hay que hacer
que las cosas

ocurran !!

Hacer “lo de siempre”, ya no basta 
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Elisabet Cañas

elisabet@descubriendolinkedin.com
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@elisabetcanas

es.linkedin.com/in/elisabetcanas

www.descubriendolinkedin.com
@Dlinkedin

www.hoteljuice.com
@HotelJuice

¡Muchas gracias!


