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Artículos Seleccionados:  

Para este informe trabajare sobre los  siguientes dos artículos por separado, dando un 
breve resumen  de cada uno de ellos  y luego un análisis con la visión de una profesional 
de turismo en formación. 

Los artículos que seleccione para realizar este informe son:  

 “La agencia de viajes que es todo un éxito sin vender ni un solo billete de avión por 

internet” 

Autor: BBC News Mundo. 

 “ Robots y pulseras inteligentes, nuevos compañeros del viaje en el hotel 4.0” 

Autora: Vivi Espinosa para Hosteltur.   

 

 
 

La agencia de viajes que es todo un éxito sin vender ni un solo billete de avión por 

internet 

Este artículo cuenta la historia de una agencia de viajes que, en 2009  en medio de una 
crisis económica  mundial,  se vio peligrada a cerrar sus puertas. Entre la aparición de 
agencias online, con opciones más baratas y viajeros que no querían gastar tanto, 
sumado a la tendencia de acortar la cantidad de días de vacaciones, se vieron envueltos 
en una crisis en el turismo que genero una situación que los dirigía directo  a la quiebra 
inminentemente. Se encontraron con un paradigma: cambiar y adoptar nuevas maneras 
de operar, pasarse a la era digital o conservar su encanto buscándole una re significación.  

De esta manera, Su entonces manager de marketing ideo un plan para contrarrestar la 
situación, pensó en cual nicho de mercado les habría rendido mejores resultados y apuntó 
a especializarse directamente allí: clientes con alto poder adquisitivo, en busca de un 
servicio especializado  que quieran exclusividad y  que preferían volcar sus dudas a un 
profesional de carne y hueso para obtener los mejores consejos  

Estas medidas les permitieron recuperarse por completo, hoy en día haber duplicado  su 
nómina y facturar millones de dólares anuales, sin siquiera haber realizado una 
transacción en línea.    

 

Análisis 

Supieron leer su fuerte: apuntar a un nicho en el mercado  en el que habían tenido éxito 
anteriormente. Clave fue haber contado con clientes que ya era asiduo de esa agencia y 
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que además eran importantes figuras de la música, la política, del cine etc, que buscan 
intimidad en sus viajes y que justamente eran lo que les podían ofrecer.  

 

Evolucionaron reinventándose,  explorando  en lo que conocían y llevándolo a la 
excelencia  

Uno se puede preguntar por qué no cambiaron, no se agiornaron, u optaron  por lo que 
todos las demás agencias  hacían, y es justamente no hacer eso lo que los destacó y les 
dio reputación entre un público que no buscaba exposición sino todo lo contrario, 
completa intimidad y reserva  en sus  vacaciones. Su enfoque a la exclusividad fue los 
que los hizo sobresalir.   

 

En la era de la low cost y la autogestión optaron por brindar un servicio a la vieja usanza, 
apuntar a un público que quiere todo hecho y terminado para poder usarlo. Además de la 
capacitaron exhaustiva a su personal para conocer los detalles que hacen la diferencia en 
esos destinos, y que son capaces de transmitírselo a modo de recomendación a sus 
clientes para que tengan la experiencia perfecta  

Se sabe que las modas son cíclicas, en la era de la tecnología, volver a la vieja usanza es 
estar ad vangarde. 

Usaron una estrategia de marketing no convencional para estos tiempos  de conexión 4.0 

 

 

Robots y pulseras inteligentes, nuevos compañeros del viaje en el hotel 4.0” 

Este articulo trata sobre las nuevas tecnologías que se están aplicando en la plaza 
hotelera, desde pulseras que abren puertas, mayordomos robot,  aplicaciones que te 
muestra el camino a tu habitación y hasta la posibilidad de personalizar el espacio  
eligiendo las fotos en los cuadros o el color de las luces.  

 

 

Análisis 

La implementación de nuevas tecnologías como estrategia de venta, estar en el mercado 
y ser competitivo conlleva en este caso en la inversión en  nuevas tecnologías. Quien 
tenga lo más nuevo a llamará la atención  y atraerá más clientes 
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Los adeptos de la tecnología, y aquellos que quieran probar algo nuevo van a querer 
visitar esos hoteles totalmente digitalizados, si intención es terminar con el huésped 
analógico para convertirlo en el huésped digital. De esta manera el hotel ahorra en 
recursos humanos para la atención, implementando mayordomos robot o chatbots para la 
atención al cliente, en costos por ejemplo,  con la perdida de llaves implementando las 
pulseras, las que también sirven como billetera virtual, dando al huésped la libertad de no 
tener que cargar dinero metálico del destino, lo que también beneficia al hotel porque al 
no ver el gasto, se consume más.    

Gana tiempo y atrae al turista esporádico tras digitalizar sus reservas en una app, que da 
la sensación de autogestión y  autosuficiencia que tanto busca la generación actual, 
además que da la sensación de ahorro porque no se le tuvo que pagar a alguien para 
reservar una habitación de hotel.  

 

 

Conclusión 

 

Entre ambos artículos analizados encuentro evidente que son su propia antítesis, uno 
abarca sostiene y evoca  un sistema  de venta completamente humanizado  y el otro por 
su parte promulga la transición de lo análogo a lo digital, y hasta predice el futuro del 
turismo digitalizado. En la característica de ser completamente contrarios, son así  mismo 
necesarios, por ello creo que se forma un equilibrio entre quien busque lo humano y quien 
busque lo virtual 
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