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Impacto econémico global

El sector travel se consolida como uno de los
motores econdmicos mas relevantes a
escala internacional.

Ecosistema SaaS en expansion

Crecimiento exponencial del ecosistema
Travel SaaS impulsado por la digitalizacion
acelerada y la necesidad de soluciones
agiles.

Tendencias transformadoras

Automatizacion inteligente, integraciones
nativas y sostenibilidad definen el nuevo
paradigma tecnolégico del sector.
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CONCEPTO

¢;,Qué define el Marketing B2B SaaS?

Multiples stakeholders Ciclo de compra largo

Intervencion de diversos perfiles decisores: direccion, IT, Proceso de decision largo y altamente racional, con multiples
operaciones y finanzas, cada uno con prioridades especificas. fases de evaluacién, demos y pruebas antes del cierre.
Confianza y contenido Meétricas especializadas

La construccion de credibilidad mediante contenido de valor es KPIs esenciales: CAC (coste de adquisicion), MRR (ingresos
fundamental para nutrir y avanzar oportunidades. recurrentes), CLTV (valor del cliente) y pipeline velocity.
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CONCEPTO
Desafios

Mercado fragmentado
Muiltiples soluciones disponibles para un mismo segmento en un mercado ya de por si muy

competido.

Ciclos de decision prolongados
La complejidad del sector travel y la aversion al riesgo alargan los procesos de compra,

requiriendo estrategias de nurturing sofisticadas.

Integracidén con legacy systems
Convivencia con sistemas heredados (PMS, CRM, channel managers) que dificulta la

implementacion y aumenta las fricciones técnicas.

Demostracion de ROl inmediato
Dificultad para evidenciar retornos tangibles a corto plazo en un sector con margenes

ajustados y alta sensibilidad a costes operativos.
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ESTRATEGIAS
Plan de marketing B2B Saas en Travel
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ESTRATEGIAS
Posicionamiento de marca

Propuesta de valor diferencial

ﬂ‘@ Enfoque en impacto medible: beneficios cuantificables, casos de éxito
documentados y mejoras operativas demostrables.
Foco en el producto: USP

Co@ Narrativa centrada en el impacto transformador que genera tu solucion
en la operativa y resultados de los clientes.
Mensaje unificado

@ Comunicacion integrada que conecta negocio + tecnologia +

partnership de forma coherente en todos los puntos de contacto.
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ESTRATEGIAS
Contenido de alto impacto

Matriz de contenido por funnel

Benchmark y estudios sectoriales

K2
0’0

9,
%

Casos de éxito

4

L)

» Contenido educacional
Thought Leadership content

L)

9,
%

gratuitas
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ESTRATEGIAS
Canales prioritarios

Relaciones publicas, apariciones en medios sectoriales y comunicados

PR & Media

estratégicos.

CRM, nurturing automatizado, newsletters especializadas y secuencias

Email Marketing

personalizadas.

Eventos sectoriales

Ferias, congresos, desayunos de trabajo, workshops...
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LinkedIn canal principal para B2B: contenido organico, Ads segmentados y

Hub central optimizado (CRO), recursos descargables y experiencia de usuario

Co-marketing, relacién con proveedores, partners con mayor penetracion en los

Social

Social Selling.

Website optimizado

excelente. Atraccion de trafico organico (SEO/GEO)

Partners

mercados objetivos.
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ESTRATEGIAS

PALANCAS DE GENERACION DE DEMANDA

Generar interés y atraer leads cualificados hacia la solucion SaaS, impulsando la conversion a pipeline comercial. IA

Alineacion
Marketing—Ventas
Data-Driven

CRM Optimization Nurturing

& Lead Scori
Growth Hacking & fad seonng

Experimentacion

Continua Co-Marketing

Account-Based & Partnerships

Marketing (ABM)
Investigacion de Mercados

y Prospecciéon Avanzada Personalizacion de
Contenidos y Mensajes
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ESTRATEGIAS
Tecnologia y datos

Stack tecnolégico Atribuciéon multi-touch

Software de marketing automation y Modelos de atribucion sofisticados que
alineacion con CRM de ventas. Bl y identifican todos los puntos de contacto
enriquecimiento de datos para analisis del customer journey y su contribucion real
avanzado. al pipeline.

Dashboards de performance
Meétricas en tiempo real: MQLs, SQLs, ratios de conversion, impacto en MRR y ARR y andlisis

de cohortes por fuente.
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CONCLUSIONES
Educar, inspirar y acompanar

1 Construir relaciones duraderas

Fomentar conexiones solidas que se sostienen en la confianza y la transparencia mutua.

2  Generar confianza
Comunicar resultados tangibles que generan un impacto claro y medible para el negocio.

3 Entendimiento profundo de los retos del sector
Comprender a fondo los desafios especificos de la industria para ofrecer soluciones precisas y efectivas.
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