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ADN de Atrapalo es diferente

• En el 2000, empezamos SIN: 
– EXPERIENCIA: 4 amigos, sin previa experiencia en el sector de viajes y 

ocio, unidos en su deseo de aprovechar la oportunidad de internet
– RECURSOS: Debido al momento de lanzamiento (post­burbuja 2000), 

graves dificultades conseguir el capital inicial. 
– INVERSORES INSTITUCIONALES o del sector de viajes, ronda FFF

Lo que SÍ teníamos:
– MUCHA CREATIVIDAD. El hambre agudiza el ingenio… En marketing, 

tecnología, procesos de venta…
– CAPACIDAD DE APRENDER. Internet es transparente; facilita el 

aprendizaje (pero también reduce barreras de entrada). ¿Qué es mejor?



   

Filosofía de ventas

• GENERAR BUENAS EXPECTATIVAS
• La propuesta de valor tiene que ser clara y atractiva. 
• La nuestra está resumida en la frase Ocio al mejor 
precio. La tuya?
• La propuesta de valor tiene que estar presente en todos 
los aspectos del negocio.

• Y LUEGO SUPERARLAS!
• La historia de los 154 protousuarios de atrapalo.
• Las empresas en contacto físico con el cliente tienen 
muchas más oportunidades de interactuar con el cliente y 
superar las expectativas.



   

Filosofía de ventas aplicada

• MAXIMIZAR LA APORTACIÓN DE LAS NUEVAS 
HERRAMIENTAS de marketing son extremadamente 
potentes (SEM, sistemas de afiliación, SEO, banners, 
widgets)

• Pero SIN OLVIDARSE DE LOS FUNDAMENTOS. Marketing 
es mucho más eficaz, si el producto en sí es bueno. 

• Es factible construir un negocio grande con fundamentos 
mediocres, utilizando sólo estas herramientas. Pero, ¿SERÍA 
SOSTENIBLE?

• ¿MIX óptimo de estrategias de venta?



   

Piramide de Fodor
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¿Cómo cuidar la base?

• ENTENDER AL USUARIO. ¿Qué es lo que percibe como el 
valor principal un usuario satisfecho?

• REFORZAR EL VALOR PRINCIPAL. Si el valor principal son 
buenos precios, reforzar el tema de descuentos, ofertas 
exclusivas etc. 

• IDENTIFICAR A LOS EVANGELISTAS (sneezers) Son 
tremendamente utiles, y no sólo para ventas recurrentes… 
Tratarlos bien…

• MAXIMIZAR EL EFECTO BOCA OREJA. Herramientas, 
eventos, campañas…

• Estar OMNIPRESENTES: buscadores, youtube, flickr, blogs, 
mashups, facebook, myspace, twitter…

• REPUTACIÓN: monitorizar, gestionar, aprender!



   

Opiniones en Atrapalo
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