
www.casabloodymary.com es una antigua edificación estilo Tudor transformada en un 
pequeño hotel para turistas nacionales, extranjeros y empresarios, que cuenta con cinco 
habitaciones, atención personalizada y asesoramiento turístico. Está ubicado entre el 
barrio de Las Cañitas (Buenos Aires) y el barrio de la Imprenta.
Precios de habitaciones entre USD $ 35 y USD $ 80.
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EL DESAFIO
El objetivo de la campaña es asegurar que todo interesado en viajar a Buenos aires 
conozca los servicios del hotel y tenga la posibilidad de hacer sus consultas y reservas a 
través del sitio casabloodymary.com

CASO DE EXITO
Casa Bloody Mary incrementa las reservas on-line con campañas de Enlaces Patrocinados”

RESULTADOS
Se superaron las 650 transacciones (formularios de consultas + reservas on-line) en un 
período de tres meses con una tasa de conversión a clientes del 8,50%, con excelentes 
costos de conversión.

Fernando Pisano, director de Bloody Mary afirmó: “Debido al gran caudal de contactos 
generados a través de la campaña de Search Engine Marketing logramos completar las 
plazas disponibles en el Hotel por varios meses. inZearch* nos permitió estar justo en el 
momento en que potenciales clientes buscaban nuestros servicios”.

Una de las grandes ventajas de hacer publicidad en buscadores es que funcionan bajo 
un modelo de costo por clic, es decir que solamente pagamos cuando un usuario que 
busca por ejemplo Hoteles Buenos Aires hace clic sobre nuestro anuncio publicitario.

La ESTRATEGIA
Consistió en:

a) Incrementar el tráfico calificado al sitio de casabloodymary.com a través de campañas 
de Enlaces Patrocinados en la red de búsqueda de Google y Yahoo!

Cobertura: cinco países: Argentina, Inglaterra, Australia, España y EEUU; Idiomas: 
Español/ inglés.

B) Desarollo de keywords, anuncios y optimización constante de la campaña para obten-
er la mejor calidad de contactos al menor coste posible (Costo – beneficio), para lo cual 
se utilizaron dos códigos de conversión: uno para contactos (Código clientes potenciales) 
y otro para que los usuarios realizaran las reservas a través del sitio (Código de Compra/ 
Venta).


