
Los 7 pecados
capitales del 

Marketing on-line



¿Qué está pasando?



Covid-19





Ante esta situación, las 
empresas están tomando 

medidas

• Proteger la caja

• Medidas laborales

• Negociación de alquileres

• Negociación con proveedores

• Reorganización de los gastos



¿Reduzco mi presupuesto de 
Marketing on-line?





¿Qué ha ocurrido en 
el marketing on-line?
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Conclusiones para el ahora

• El turismo es un elemento irrenunciable y de gran valor para las personas

• Los turistas están buscando sus viajes YA

• Los destinos rurales y de cercanía serán prioritarios

• La información y transparencia es importante

• La información sobre la seguridad y medidas será decisiva

• Los turistas necesitan certidumbre

• Olvidémonos del turista internacional (en este 2020)

• Internet, Internet e Internet



Si no estás en internet 
no existes

Siempre y sobre todo ahora!!



Muy bien.....
¿Pero cómo lo 

hago?



Utilizando la gran cantidad de 

herramientas que nos da el marketing 

on-line. 





LOS 7 PECADOS CAPITALES DEL MARKETING ON-LINE



• LOS 7 PECADOS CAPITALES DEL MARKETING ON-LINE

1. Planificación y recursos

2. Mi web, mi tesoro

3. No sin mi analítica

4. SEO vs SEM ¿Qué elijo?

5. Reputación on-line y Google Local Business

6. Redes sociales ¿Milagro divino?

7. Email Marketing, ese gran olvidado



1. PLANIFICACIÓN Y RECURSOS

El marketing on-line es un área de trabajo más en nuestra empresa. Por ello debemos

de dotarla de:

1. Personal: nombrar a un encargado/a de MKT on-line. Opción: subcontratar este

departamento.

2. Estrategia: para optimizar costes y maximizar resultados.

3. Presupuesto: en nuestro Plan de Acción anual es necesario dedicar un presupuesto. Ojo,

no es un gasto, es una inversión!!

4. Tiempo: el marketing on-line necesita tiempo y paciencia. No existen los resultados a

corto plazo.



1. PLANIFICACIÓN Y RECURSOS

El turismo de interior y enoturismo es un sector con un gran peso en el B2C, en el que

el cliente os buscará en un alto % directamente, por ello el MKT on-line es tan

importante. Debéis planificar el que, quien, cuando y cuanto.

Acción Responsable Herremienta E F M A M JN JL A S O N D Coste

Nueva web Agencia 2.000,00 €   

Produto/experiencias Interno Sinergias -  €             

SEM Interno Google 600,00 €       

FB Ads Interno FB ads 180,00 €       

Contenidos Interno Blog -  €             

RR.SS Interno Hootsuite -  €             

Email Marketing Interno Acumbamail -  €             

Total 2.780,00 €   

Plan de Marketing on-line mi casas rural



Acción Responsable Herremienta E F M A M JN JL A S O N D Coste

Nueva web Agencia -  €             

Produto/experiencias Interno Sinergias -  €             

SEM Interno Google 600,00 €       

FB Ads Interno FB ads 180,00 €       

Contenidos Interno Blog -  €             

RR.SS Agencia Hootsuite 2.400,00 €   

Email Marketing Interno Acumbamail -  €             

Total 3.180,00 €   

Plan de Marketing on-line mi casas rural

1. PLANIFICACIÓN Y RECURSOS

El turismo de interior y enoturismo es un sector con un gran peso en el B2C, en el que

el cliente os buscará en un alto % directamente, por ello el MKT on-line es tan

importante. Debéis planificar el que, quien, cuando y cuanto.



OJO A SUBVENCIONES: 
• Diputaciones
• Cámaras de Comercio
• Turisme Comunitat Valenciana

1. PLANIFICACIÓN Y RECURSOS

El turismo de interior y enoturismo es un sector con un gran peso en el B2C, en el que

el cliente os buscará en un alto % directamente, por ello el MKT on-line es tan

importante. Debéis planificar el que, quien, cuando y cuanto.



2. MI WEB, EL PILAR DE MI ESTRATEGIA ON-LINE

Vuestra página web es el centro de toda vuestra estrategia de marketing on-line, por

ello debéis invertir en ella.

Mis consejos:

SIEMPRE

▪ Invertir en un/a buena profesional

▪ Trabajar muy bien la estructura y usabilidad

▪ Ojo con los CTA´s

▪ Contenido, contenido y contenido

▪ Responsive web

▪ Ojo con el SEO natural (on-page)

▪ Gran importancia de las fotos

AHORA

▪ Buen momento para cambiarla o mejorarla

▪ Gran importancia de la información

▪ Elementos que transmitan seguridad

▪ Chat para clientes











3. NO SIN MI ANALÍTICA

Si el turismo rural es un negocio B2C y la web es vuestro escaparate, debéis saber qué

pasa en todo momento.

KPI´s importantes:

Audiencia

• Nº de usuarios

• Nº de usuarios nuevos

• Nº de sesiones

• Duración media de la sesión

• Datos demográficos

• Datos geográficos

• Dispositivos de conexión



3. NO SIN MI ANALÍTICA

Adquisición

• Canales

• Social

• Organic

• Direct

• Parid

• Referal

Comportamiento

• Contenido del sitio

Conversiones

• Objetivos

• % de conversión









3. SEO VS SEM. EQUILIBRANDO LA BALANZA

SEO
El posicionamiento en buscadores u optimización de
motores de búsqueda es el proceso de mejorar la
visibilidad de un sitio web en los resultados orgánicos
de los diferentes buscadores. También es frecuente
nombrarlo por su título inglés, SEO (Search Engine
Optimization).
Wikipedia



3. SEO VS SEM. EQUILIBRANDO LA BALANZA

On-Site

Off-Site



3. SEO VS SEM. EQUILIBRANDO LA BALANZA

El SEO on-site se asegura de que la web está optimizada para

que el motor de búsqueda entienda lo principal, que es el

contenido de la misma. Dentro del SEO On-site incluiríamos la

optimización de keywords, tiempo de carga, experiencia del

usuario, optimización del código y formato de las URLs.

On-Site

Off-Site



3. SEO VS SEM. EQUILIBRANDO LA BALANZA

IMPORTANTE:

CONTENIDO, CONTENIDO Y CONTENIDO

On-Site

Off-Site
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3. SEO VS SEM. EQUILIBRANDO LA BALANZA

IMPORTANTE: contenido de calidad y sintonizando el momento

On-Site

Off-Site

https://blog.viajarenfamilia.net/
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3. SEO VS SEM. EQUILIBRANDO LA BALANZA

IMPORTANTE: contenido de calidad y sintonizando el momento

On-Site

Off-Site



3. SEO VS SEM. ¿Qué elijo?

SEM
El SEM es el uso de herramientas y estrategias de
pago que nos ayudan a optimizar la visibilidad y
a aumentar la accesibilidad de los sitios y páginas
web gracias a los motores de los buscadores.
Wikipedia



3. SEO VS SEM. ¿Qué elijo?

• Permite dar a conocer rápidamente un producto a gran escala

• Permite competir cara a cara con grandes competidores

• El retorno de la inversión es rápido (si las campañas están

optimizadas)

• Permite llevar tráfico muy segmentado a nuestra web

Ventajas

Desventajas



3. SEO VS SEM. ¿Qué elijo?

• Para la gran mayoría de sectores, la puja por palabras clave es

cara

• Es un tipo de acción interruptiva, que el usuario no ha

demandado previamente

• Requiere de un esfuerzo de optimización grande

Ventajas

Desventajas



3. SEO VS SEM. ¿Qué elijo?

¿Cómo empezar a trabajar el SEM?

1. Formación
2. Prueba-error
3. Presupuesto

https://learndigital.withgoogle.com/activate/courses


Entonces,
¿Hacemos SEO o 

SEM?



Estrategia mixta



5. REPUTACIÓN ON-LINE Y GOOGLE LOCAL

BUSINESS

Debemos gestionar las opiniones en los portales

donde tengamos presencia online. Como mínimo

gestionar vuestras opiniones en vuestra ficha de

Google My Business y en vuestro perfil de

TripAdvisor.



5. REPUTACIÓN ON-LINE Y GOOGLE LOCAL BUSINESS

Herramientas para gestionar tu presencia on-line, reviews y wifi. Te permiten: 

• Agilizar y mejorar procesos

• Ahorrar costes

• Mejorar tu presencia on-line

• Aumentar la reviews positivas

• Generar Leads para interactuar con los clientes



5. REPUTACIÓN ON-LINE Y GOOGLE LOCAL BUSINESS



6. Redes sociales. ¿Milagro divino?

Las redes sociales pueden convertirse en la pesadilla de cualquier empesario/a.

• Aunque las lleves tú, tienen coste

• Calidad vs cantidad

• Organízate. Programa en periodos de 15 días

• Utiliza herramientas de programación y diseño: Hotsuite o Canva

• Permanece atento. Mobile always on

• Utiliza los recursos de tu territorio: fotos, noticias, fiestas, eventos, colaboradores, etc..

• Alineadas con: producto, ofertas y happenings



6. Redes sociales. ¿Milagro divino?



Y POR LO QUE MÁS QUERÁIS…..

MEDID RESULTADOS





7. Email Marketing. Ese gran olvidado

EMAIL MARKETING

El Email Marketing es una técnica de comunicación con el usuario en la

que se utiliza el email para atraer su atención. Es un canal directo con

el usuario que permite adaptar el contenido a cada consumidor y así

conseguir mayor retorno de la inversión.



7. Email Marketing. Ese gran olvidado

EMAIL MARKETING

Una buena segmentación es clave en una estrategia de Email

Marketing. De nada sirve enviar de forma masiva una información a

un usuario que no está interesado en nuestro contenido.



7. Email Marketing. Ese gran olvidado

- BASE DE DATOS: importa la CALIDAD, no la CANTIDAD

- ¿Cómo crear una base de datos de calidad?

1. Utiliza cualquier punto de contacto con tus clientes

2. Obtener el permiso del usuario (Ojo con la LOPD)

3. Consigue el email, nombre y principales intereses

4. Establece estrategias e incentivos para transformar tus usuarios inactivos en usuarios activos

5. Convence al usuario del valor que aporta pertenecer a tu lista

6. Genera confianza aportando una clara política de privacidad

- ¿Cómo la hago crecer?: Networking y RR.PP, ferias, puntos de venta, Eventos, RR.SS



7. Email Marketing. Ese gran olvidado

Newsletter: nuestra herramienta

Un newsletter es una publicación que se asemeja a un

pequeño periódico en formato HTML y que será enviado a

los usuarios vía email.

¿Para que vale y que aporta?

• Informar a clientes y/o interesados
• Fidelizar clientes y/o interesados
• Relaciones publicas
• Publicidad de nuestros productos y/o servicios
• Relativo bajo coste
• Relativa baja inversión en tiempo



Envíos de branding



7. Email Marketing. Ese gran olvidado

Tasa de apertura de 
un 17,5%



Envíos de venta



7. Email Marketing. Ese gran olvidado

Tasa de apertura de 
un 16,1%



NUESTROS CLIENTESHAN CONFIADO EN NOSOTROS



C/ Daniel Balaciart 4 Of 9
46020 Valencia

960 07 79 27

facebook.com/ CastroConsultingMarketing

@castroconsultin

info@castroconsulting.es

ESTAMOS AQUÍ


