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Taller 1: Creacion de produtos e experiencias turisticas

FORMADORA

Lucero Arana México

Con mais de once anos de experiencia en enoturismo e formacion empresarial, ocupou postos
estratéxicos tanto no sector publico como no privado, incluindo a Secretaria de Turismo do
Estado de México e a xestion de hostalaria e enoturismo en vifiedos nacionais.

A sua carreira internacional inclie un papel destacado no proxecto Rutas do Vino Espanolas
(ACEVIN), onde contribuiu directamente a resultados clave como a realizacién de 475
avaliacions empresariais, 32 avaliacions de destinos, o desenio de 617 experiencias
enoturisticas e o desenvolvemento dun folleto xeral xunto con 32 catalogos especificos de
rutas.

En México, dende 2020, lidera procesos de consultoria para empresas privadas no sector do

enoturismo, promovendo a creacion de empresas, desenvolvendo modelos de negocio,
implementando solucions tecnoléxicas e desefiando experiencias innovadoras que fortalecen
a competitividade do sector.

A sua experiencia compleméntase con formacién académica e certificacidéns, entre as que
destaca a sua participaciéon como formadora no Diploma de Enoturismo da Universidade
Panamericana (2025) e a sua certificacion internacional WSET en vinos, ademais do seu
traballo como profesora de Enoturismo na Escola do Vifo do Altiplano en México.

Mais informacion



https://www.linkedin.com/in/luceroarana/
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OBXECTIVOS
XERAIS DE
FORMACION

1. Promover a colaboracion

Promover a cooperacion entre os diferentes actores do ecosistema turistico,
creando redes s6lidas de contacto que promovan a articulaciéon publico-privada e a
colaboracion interempresarial.

2. Mellorar a competitividade

Proporcionar ferramentas, estratexias e formacion que fortalezan a
competitividade dos destinos turisticos e as empresas, mellorando a stia
capacidade de adaptacion nun entorno global dinamico.

3. Promover a innovacion

Incorporar tecnoloxias, metodoloxias e modelos creativos para diversificar a oferta
turistica, desenvolver experiencias unicas e responder as novas tendencias dos
viaxeiros.

4. Fortalecer a sustentabilidade

Promover practicas responsables que equilibren o crecemento econémico coa
conservacion ambiental, a preservacion cultural e o benestar social das
comunidades locais.
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Ainda que xa nos conezamos...

Nome da empresa Exemplo: Creacion de experiencias

Exemplo: Un obradoiro de cocifa de pasta e unha cea baixo
as estrelas

A tua idea da experiencia
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01
QUE E UNHA EXPERIENCIA

TURISTICA?

Este capitulo explica como o termo "experiencia” vai mais ala dun simple produto turistico: € unha experiencia vivida
que conecta o viaxeiro con valores emocionais, sensoriais, sociais e cognitivos. Analizanse conceptos como a
autenticidade (escénica e emerxente), as dimensions clave propostas por varios autores (pracer, emocién, confort,
interaccion, seguridade, novidade) e o papel da paisaxe e o ambiente. En resumo, unha experiencia turistica debe evocar

sentimentos memorables que superen as expectativas do visitante.
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Unha experiencia turistica € calquera interaccion que o
viaxeiro ten con todos os axentes e recursos dun destino
que lle proporciona valores sensoriais, emocionais,
relacionais e cognitivos... que complementan os
meramente funcionais.
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02
CREACION DE
EXPERIENCIAS TURISTICAS
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PERO PARA CREAR EXPERIENCIAS
TURISTICAS DIFERENTES
PRECISAMOS...



Taller 1: Creacion de produtos e experiencias turisticas Modulo 02

PENSAR
FORA DA
CAIXA
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EN QUE PRAZA ESTA
APARCADO O
COCHE?
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Estamos tan afeitos a facer o que

EN QUE PRAZA ESTA facemos como o facemos...
APARCADO O
COCHE?
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EN QUE PRAZA ESTA
APARCADO O
COCHE?

87
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1. A curiosidade matou ao GATO, non ao

COMO PENSAR PROFESIONAL
FORA DA CAIXA?

2. As ideas precisan unha VOZ
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3. O inico fracaso é non intentar

4. Esquécete das limitacions C O M O PEN S AR
FORA DA
CAIXA?

5. Nunca deixes de aprender
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COMO PENSAR
FO RA DA 6. Unha mente aberta é un paracaidas
CAIXA?

7. O tempo esta nas tias mans

"Se buscas resultados
distintos, non fagas
sempre o mesmo."
-Albert Einstein
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Modulo 02

LIBERANDO A
CREATIVIDADE

Conecta o inesperado: o reto consiste en

Este exercicio conecta
para formar un novo
concepto.

Esta técnica pode dar lugar a ideas disparatadas, pero
en ultima instancia é unha forma 1til de reavivar a
creatividade no equipo.
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CONEXIONS FORZADAS
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CONEXIONS FORZADAS
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CONEXIONS FORZADAS
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03
FASES PARA A CREACION DE

EXPERIENCIAS

O proceso de creacién dunha experiencia turistica consta de dez fases que transforman os recursos e as actividades en
experiencias memorables para o visitante. Comeza coa definicion da empresa responsable, o publico obxectivo e o tema
central, seguido do desenvolvemento dunha proposta de valor clara. A partir de ai, desenvélvese a narracion e a experiencia
organizase en episodios, considerando os recursos, as actividades, os intermediarios e como xerar emocions. Posteriormente,
consolidase a imaxe e a marca, calcilanse os custos e os prezos, definense as canles de promocion e venda e, finalmente,
asegurase o funcionamento da experiencia. Esta abordaxe secuencial, pero flexible, ofrece unha metodoloxia practica para
desenar produtos turisticos innovadores, sostibles e listos para o mercado.
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10 PASOS PARA CREAR E DESENAR EXPERIENCIAS

LIDENTIFICAR A EMPRESA: Definir que empresa ou empresas seran as responsables de
desenar e operar a experiencia.
2.DEFINE O PUBLICO OBXECTIVO: Determinar a quen vai dirixida a experiencia e segmentar EMPRESA SEGMENTO TEMATICA

PROPUESTA DE VALOR .

axeitadamente aos clientes potenciais.

3.ESCOLLE A TEMATICA: Selecciona un tema ou foco central que lle dea coherencia e
diferenciacion a experiencia.

4.DESENA A PROPOSTA DE VALOR: Establecer o que fai que a experiencia sexa tinica e por

Recursos
que o cliente deberia escollela. i =~
5.CONSTRUIR A HISTORIA “STORYTTELLING”: Crear unha narrativa que conecte .__} | . .' If___..
emocionalmente o visitante coa experiencia. Jn EPis ODi 0S STOEYTELEIE
6.DIVIDE EN EPISODIOS: Organiza a experiencia en partes ou momentos clave: . Tipo de actividad
e Recursos e atractivos a usar. S
e Tipos de actividades a realizar. - Y 78S
o Mediadores e guién. _. . | l"z._-. __
o Estratexias para xerar emocidns e sentimentos. Mediadores y guién Emociones IMAGEN Y MARCA
7.DEFINIR A IMAXE E A MARCA: Desenar a identidade visual e conceptual que reforce a |
experiencia. o
8.CALCULO DE CUSTOS E PREZO: Establecer o custo operativo e definir o prezo de venda da " . . ! ["'.
experiencia. R, N A N
OPERACION CANALES COSTES Y PRECIOS

9.SELECCIONAR CANLES DE MARKETING E VENDAS: Identificar os medios e as estratexias
para publicitar e comercializar a experiencia.
10.PONER EN FUNCIONAMENTO A EXPERIENCIA: Implementar, coordinar e xestionar todos
os elementos para garantir unha experiencia exitosa.
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PASO 1: Identifica a empresa
Que empresas poden crear experiencias turisticas?

EMPRESAS DIRECTAMENTE
RELACIONADAS COA ACTIVIDADE
PRINCIPAL

Museos e centros culturais
Parques naturais e reservas
Restaurantes e mercados
gastronoémicos

Teatros, festivais e centros de
espectaculos

Empresas de aventura e deportes
ao aire libre

EMPRESAS DO SECTOR TURISTICO

Hoteis e aloxamentos
Restaurantes e cafeterias
Axencias de viaxes e operadores
turisticos

Transporte turistico (aéreo,
terrestre, maritimo)

Empresas de actividades
recreativas e guias turisticos

SECTORES PROXIMOS AO TURISMO SECTORES NON TURISTICOS

Produtores locais (artesania, e Industrias con procesos de
agroindustria, moda) producion que permiten visitas
Centros de benestar e spa (cervexeiras, fabricas, obradoiros de
Empresas deportivas e de lecer artesania, empresas tecnoléxicas)

Centros comerciais e de e Institucidéns educativas e de
entretemento innovacion
Produtores de alimentos e bebidas e Actividades culturais

locais independentes (galerias, colectivos
artisticos)





https://www.youtube.com/watch?v=9JDQWA1QPe0
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Agora é a tua quendal!

FICHA DE EXPERIENCIA

Identifica o tipo de
actividade que realiza a tua
empresa e complétaa na
ficha de experiencia.

Escanea o codigo!



Taller 1: Creacion de produtos e experiencias turisticas

Mdodulo 03

PASO 2: Segmentacion

A segmentacion de mercado determina como se dividen os grupos obxectivo da empresa segundo as suias caracteristicas como

a idade, os ingresos, a personalidade e os comportamentos.

XEOGRAFICA DEMOGRAFICA PSICOGRAFICA CONDUTUAL

Este tipo de segmentac:lon
fai referencia a localizacion
xeografica do  publico
obxectivo.

Unha das mais importantes

porque permite a
consideracion de aspectos
moi especificos da

audiencia. As variables para
este segmento son: idade,
sexo, estado civil, profesion,
nivel educativo, cultura,
nacionalidade e nivel
socioecondémico.

Os factores sociais inclien
as tendencias demograficas,
a cultura, os habitos de
consumo e as actitudes
soclais.

analise céntrase nos
patrons de consumo, a
sensibilidade ao prezo, a
fidelidade a marca e a
posible resposta ao que se
esta ofrecendo.
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PASO 2: Segmentacion
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Agora é a tua quendal!

FICHA DE EXPERIENCIA

Identifica o tipo de cliente ou
clientes aos que vai dirixida a
tua experiencia e complétao
na ficha

Escanea o codigo!
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PASO 3: Escolle o tema

Definir unha tematica para desenvolver experiencias turisticas é esencial porque permite crear unha identidade tnica, unha mellor segmentacion
do publico obxectivo e garantir a coherencia da experiencia. Ademais, facilita a comunicacion e o marketing, fomenta a paquetizacion de
actividades e enriquece tanto o valor emocional como o educativo da oferta. Todo isto contribiie a diferenciar o produto nun mercado
competitivo e a ofrecer experiencias auténticas alifiadas coa sustentabilidade e os valores locais, aumentando a satisfaccion e a fidelizacion do

cliente.

Pola stia banda, a ONU Turismo clasifica o turismo nas seguintes categorias:
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Turismo cultural Turismo de negocios Ecoturismo Turismo Turismo rural Turismo costeiro e Turismo de aventura

gastronémico maritimo

=

Turismo urbano Turismo de saide  Turismo de montafia Turismo de benestar  Turismo educativo Turismo médico Turismo deportivo
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PASO 3: Escolle a tematica

Guia rapida: Como definir o tema dunha experiencia turistica
T —

Que tematicas
Identificas ti nesta
experiencia?
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Agora é a tua quendal!

FICHA DE EXPERIENCIA

Identifica a tematica da tua

experiencia e complétaa na
ficha

Escanea o codigo!



Taller 1: Creacion de produtos e experiencias turisticas Modulo 03

PASO 4: Desena a proposta de valor

Produtos e
Servizos

MAPA DE VALOR PERFIL DE CLIENTE

Alegrias

Xerador de
alegrias

Empregos e
necesidades
dos clientes

v (EOE) v

\/ Aliviadores de frustracion

Elaboracién baseada no lenzo de perfil de cliente de Alexander Osterwalder Frustraciéns
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PASO 4: Desenar a proposta de valor.

Situacion: Cea baixo as estrelas
PERFIL DE CLIENTE

‘ Alegrias
Pasa tempo de ‘
calidade Desconectar
da vida real
Que haxa
moita xente
Empregos e
necesidades

. ¢

Conectar coa ‘
parella

dos clientes

Ter
intimidade

Mal tempo

Frustracions
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PASO 4: Desena a proposta de valor.

Situacion: Cea baixo as estrelas
MAPA DE VALOR PERFIL DO CLIENTE
4 Alegrias

Xerador de
»
alegrias

Pasar tempo
de calidade

Empregos e
Produtos e P ) g
) necesidades
Servizos )
® dos clientes

]

Ter

J ( ) \J intimidade ®
- Que haxa
J moita xente.
Aliviadores de frustracions

Elaboracién baseada no lenzo de perfil de cliente de Alexander Osterwalder Frustraciéns
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PASO 4: Desena a proposta de valor.
Situacion: Cea baixo as estrelas
MAPA DE VALOR PERFIL DO CLIENTE

Alegrias
. > &
Mesas Xerador de / Ter
separadas ale gI‘i as intimidade

para cear ‘

> ]

Realizar tarefas
de cociina
adicionais

Pasar tempo
de calidade

Empregos e
Produtos e .
Servizos l necesidades
| 4 ®» dos clientes
Grupos ‘
pequenos
(maximo 3 Ter
parellas) intimidade ‘
Ter unha A]_ 1 Que haxa
iviadores de e
politica de .. moita xente.
devolucién frustracions
por mal

tempo

Frustracions
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PASO 4: Desena a proposta de valor.
Prompt para ChatGPT

Xera unha proposta de valor para a mina experiencia chamada "Pasta baixo as estrelas”, que consiste en cocinar pasta branca en forma de estrela
cunha salsa azul escura e desfrutar da pasta que acabas de cocinar baixo as estrelas coa tiia parella. A continuacién, incluin o meu perfil de cliente

ideal e o mapa de valor:

Perfil do cliente:
o Alegrias: pasar tempo de calidade xuntos e intimidade
 Frustracions: demasiada xente e mal tempo

« Necesidades: desconectar da vida real e conectar coa taa parella

Mapa de valor:
« Unha fonte de alegria: mesas individuais para cear e facer tarefas de cocifia complementarias
« Alivio da frustracion: grupos pequenos (maximo 3 parellas) e unha politica de reembolso por mal tempo

« Produtos e servizos: comedor tranquilo e intimo, creacion dun ambiente tranquilo con masica e candeas

Usa esta informacién para crear unha proposta de valor clara, destacando como a mina oferta resolve problemas, alivia frustracions e proporciona

un valor Gnico.
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Mdodulo 03

PASO 5: Storytelling da experiencia

STORYTELLING EN EXPERIENCIAS TURISTICAS

Fio condutor: conecta e dalle estrutura as actividades da
experiencia.

Historia: transmite feitos, acontecementos e emociéns dun
xeito coherente.

Técnicas de narracion de historias: xeran un maior impacto
emocional e memorabilidade.

Efecto: transforman a experiencia — do desinterese a
emocion, da ignorancia ao conecemento, do esquecemento a

lembranza.
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PASO 5: Storytelling da experiencia
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PASO 5: Narrar a experiencia
Solicitar o ChatGPT

Baseandome na idea da mifa experiencia (nome da experiencia), que consiste en (explicacion da experiencia) e ten a seguinte proposta de valor

(engadir proposta de valor). Crea un storytelling que capte a atencion do turista, de non mais de 50-60 palabras.

RESULTADO:

Baixo un ceo cheo de estrelas, unha parella decide escapar da sua rutina e regalarse unha noite tinica: "Pasta baixo as estrelas". Nun recuncho
intimo, iluminado por candeas e rodeados de tranquilidade, comezan a cocifiar xuntos pasta con forma de estrelas brancas e unha salsa azul escura,
sen decatarse de que o que realmente estan a crear non é sé unha comida, senén un momento de conexion xenuina. Entre risas, olladas e mans
entrelazadas, o ruido do mundo esvaécese e o tempo parece deterse. Ao final, mentres saborean a suia creacién baixo a inmensidade do ceo,

descobren que o verdadeiro sabor da noite reside en compartila, en reconectar e en sentir que, por un momento, o universo se alina sé para eles.
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Agora é a tua quendal!

FICHA DE EXPERIENCIA

Describe a experiencia e
complétaa no ficha.

Escanea o codigo!
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PASO 6: Divide en episodios

Nunha experiencia turistica, como en calquera narracion ou relato, debemos considerar polo menos tres episodios: introducién, nudo e desenlace,

ou os seus equivalentes: benvida, desenvolvemento e despedida. E na divisién da fase de desenvolvemento en subactividades onde se debe prestar

especial atencion para lograr un alto grao de conexidon entre o turista e a experiencia que esta a piques de ter.

BENVIDO/A

R i6n de visitant tacid CONECEMENTO DOS PROCESOS/DINAMICAS LOCAIS EXPERIENCIA SENSORIAL/VIVENCIAL
decep’cmn < ‘281 dan es € presentacion » Demostracion ou visita a un proceso caracteristico do » Actividade participativa
I otguclla 0.1{ e lda ? basi destino (por exemplo, producién artesanal, practicas (degustacion, cata, demostracion,
n. 1."0 uc1f)n =0 .es At agricolas, gastronomia local, tradicién cultural). ritual, dindmica practica, xogo de
e itinerario da viaxe. . . .
» Explicacion dos pasos clave e a sia importancia. aventura).

e O obxectivo é fomentar a conexion
emocional e a interaccién activa.

INTRODUCION A CONTORNA ELEMENTO SIMBOLICO/PATRIMONIAL DESPEDIDA E PECHE
» Primeiro contacto co espazo » Visita a un recurso distintivo (monumento, e Agradecementos e conclusién do
(natural, cultural, urbano ou paisaxe, museo, obradoiro, espazo natural). percorrido.
rural). » Interpretacion do seu valor histérico, cultural ou  Invitacidén para compartir recordos,
» Explicacion inicial sobre o social. recomendaciéns doutras atracciéns e

contexto (historia, costumes,

: visita a unha tenda, mercado ou punto de
recursos, atractivos).

informacion local.
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PASO 6: Divide en episodios
6.1. Os recursos e atractivos dunha experiencia turistica

TURISMO ONU:
"Todos os bens e servizos que, a través da actividade humana e os medios ao seu dispor, fan posible a actividade turistica e satisfan as necesidades da

demanda."

Patrimonio natural Patrimonio cultural

A construcién dunha experiencia turistica debe basearse nos recursos,
tanto da empresa como da contorna, e estes poden ser empregados como
escenarios da experiencia, como mediadores e mesmo como nucleo da

propia experiencia.

= e B Ass 1=:

Capital e infraestrutura Recursos humanos

b
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PASO 6: Divide en episodios
6.2. Tipos de actividades

EDUCATIVO/
ENTRETEMENTO ABSORCION APRENDER
/SENTIR RN
XIQI} m
PARTICIPACION PARTICIPACION
PASIVA ACTIVA
"®- o
1A E
ESTETICO ESCAPISTA/

/ESTAR INMERSION FACER
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PASO 6: Divide en episodios
| | ||
6.2. Tipos de actividades
EDUCATIVO/
ENTRETEMENTO/ ABSORCION APRENDER
SENTIR \ ¢ : ",
PARTICIPACION ‘. PARTICIPACION
PASIVA ACTIVA
~e- ' o
v
lll . 46D
ESTETICO/ ESCAPISTA/
ESTAR INMERSION FACER

Onde se situaria un curso?
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PASO 6: Divide en episodios
6.2. Tipos de actividades
EDUCATIVO/
ENTRETEMENTO/ ABSORCION APRENDER
SENTIR RS : "
# g
PARTICIPACION PARTICIPACION
PASIVA ACTIVA
29 ofe
v
lll 46D
ottiRl ESTETICO/ ESCAPISTA/
"” ‘ “\\ ESTAR INMERSION FACER
~ \
L

Que pasaria se engadimos gamificaciéon?
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PASO 6: Divide en episodios
| | ||
6.2. Tipos de actividades
EDUCATIVO/
ENTRETEMENTO/ ABSORCION APRENDER
SENTIR \ ¢ : ",
pas g
PARTICIPACION PARTICIPACION
PASIVA ACTIVA
“e- )
' v
1A (0
ESTETICO/ ESCAPISTA/
ESTAR INMERSION FACER

Onde se localizaria un concerto?
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PASO 6: Divide en episodios
6.2. Tipos de actividades
ABSORCION
P g
PARTICIPACION PARTICIPACION
PASIVA ACTIVA

Lo
-,.\-

1\

INMERSION

E estes concertos?
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PASO 6: Divide en episodios
6.3. Os mediadores
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Mdodulo 03

PASO 6: Divide en episodios
6.3. Os mediadores

Cando chegues ao Pobo de Papa Noel, sentiras como se estivesses

entrando nas paxinas dun libro de contos. £ un momento cheo de

curiosidade, alegria e asomo.

hAd

SANTA CLAUS
VILLAGE
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PASO 6: Divide en episodios
6.4. As emocions

A oferta deberia incluir experiencias memorables que non sé satisfagan as necesidades de exploracion cultural e relaxacion, senén que tamén

xeren alegria e alivien as frustracidons mediante servizos adicionais e unha accesibilidade simplificada.

Como xeramos emocions?

VISTA O0iDO OLFATO GUSTO TACTO

> W‘-IM_‘.: g . o, “ s
- - ‘._*“- -l. .I;;PH‘*“ !

- 3 S -
E : . " ; - v L |
- of
£ :M élﬁ i - iy y [ =
u ety e w“m‘h_"'_"_ e RS g 8 e e ame et B .
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PASO 6: Divide en episodios
6.4. As emocions
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PASO 6: Divide en episodios
6.4. As emocions

Mesmo unha estadia pode evocar emocions:
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04
FICHA DA EXPERIENCIA

O obxectivo de crear unha experiencia turistica é que desenvolvas unha proposta de valor tinica e diferenciada que
integre innovacién e sustentabilidade. Estas follas de traballo seran a tiia entrega final para este proxecto de
formacion. A través deste exercicio, espérase que desenes unha experiencia auténtica, atractiva e viable que
destaque os seus puntos fortes e caracteristicas unicas, adaptandose as necesidades do mercado e promovendo o
desenvolvemento sostible do turismo.
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Agora é a tua quendal!

FICHA DE EXPERIENCIA

Completa toda a tua ficha da
experiencia

Escanea o codigo!



@ CreacionExperiencias

www.galiciasuroeste.creacionexperiencias.com
e gestionproyectos@galiciasuroeste.creacionexperiencias.com

Tel: +34 692 43 95 19




@ CreacionExperiencias

Taller 2: Taller de
paquetizacion de
experiencias




PROGRAMA DE CREACION DE EXPERIENCIAS

FORMADORA

Lucero Arana México

Con mais de once anos de experiencia en enoturismo e formacion empresarial, ocupou postos
estratéxicos tanto no sector publico como no privado, incluindo a Secretaria de Turismo do
Estado de México e a xestion de hostalaria e enoturismo en vifiedos nacionais.

A sua carreira internacional inclie un papel destacado no proxecto Rutas do Vino Espanolas
(ACEVIN), onde contribuiu directamente a resultados clave como a realizacién de 475
avaliacions empresariais, 32 avaliacions de destinos, o desenio de 617 experiencias
enoturisticas e o desenvolvemento dun folleto xeral xunto con 32 catalogos especificos de
rutas.

En México, dende 2020, lidera procesos de consultoria para empresas privadas no sector do

enoturismo, promovendo a creacion de empresas, desenvolvendo modelos de negocio,
implementando solucions tecnoléxicas e desefiando experiencias innovadoras que fortalecen
a competitividade do sector.

A sua experiencia compleméntase con formacién académica e certificacidéns, entre as que
destaca a sua participaciéon como formadora no Diploma de Enoturismo da Universidade
Panamericana (2025) e a sua certificacion internacional WSET en vinos, ademais do seu
traballo como profesora de Enoturismo na Escola do Vifo do Altiplano en México.

Mais informacion


https://www.linkedin.com/in/luceroarana/

PROGRAMA DE CREACION DE EXPERIENCIAS

PREGUNTAS DE DIAGNOSTICO

Responde as seguintes preguntas de diagnostico:

e Coneces o custo de cada actividade que realizas na tua empresa?
e Definiches un meétodo para distribuir os custos indirectos?
e Estableceches prezos oficials e netos?

e Estan os teus prezos en paridade?
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OBXECTIVO
XERAL DA
FORMACION

Capacitar as empresas beneficiarias na identificacion
e xestion dos distintos tipos de custos asociados a
creacion de experiencias turisticas.

Ao longo do taller, os asistentes aprenderan a
distinguir entre custos fixos e variables, calcularan
con precision o0s custos das suas actividades, e
adquiriran as ferramentas necesarias para establecer
un prezo de venda competitivo e rentable para as
suas experiencias, asegurando asi a sustentabilidade

econdmica das suas ofertas turisticas.
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01
INTRODUCION A FIXACION DE

PREZOS NO TURISMO

Esta primeira seccion ten como obxectivo proporcionar aos participantes unha sélida comprension dos principios
fundamentais da fixacion de prezos no contexto do turismo, abordando especificamente as necesidades e os desafios de
empresas como restaurantes, aloxamentos, tendas especializadas, museos, guias de turismo, operadores turisticos, entre

outros.
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INTRODUCION A FIXACION DE PREZOS NO
TURISMO

Factores que condicionan a percepciéon do prezo.

O1 Produto

02 Cliente

03 Oportunidade
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02
ESTRATEXIAS DE FIXACION DE
PREZOS

O prezo de venda dunha experiencia turistica é un factor clave tanto na decision de compra dos clientes como no
posicionamento e a competitividade do produto. Para os turistas, o prezo reflicte non sé o custo monetario, senén tamén
o tempo, o esforzo e os riscos percibidos, que afectan a sua disposicién a pagar. Para as empresas, 0 prezo é unha
ferramenta estratéxica que combina aspectos de custo, demanda e competencia, formando unha parte esencial da
mestura de mercadotecnia. Este capitulo analiza como as empresas poden fixar prezos que equilibren a rendibilidade

e o atractivo do mercado a través destas tres orientacions clave.
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ESTRATEXIAS DE FIXACION DE PREZOS

Un factor que influe no potencial de vendas e na competitividade dunha experiencia turistica
e, sen dubida, o prezo de venda. O prezo € un dos poucos atributos obxectivos dos que
disponen os clientes a hora de tomar unha decision de compra e, a0 mesmo tempo, ten un
IMmpacto significativo no posicionamento do produto. A percepcion e o significado do prezo
difiren desde a perspectiva dos turistas e desde a das empresas.

Para os turistas, o prezo representa:

A cantidade monetaria pagada

O tempo e o0 esforzo investidos en obter ese prezo

Os riscos asoclados a compra do produto ou da experiencia
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ESTRATEXIAS DE FIXACION DE PREZOS

Para as empresas, non obstante, o prezo de venda dun produto representa a maneira en gue a empresa
desenvolve a suUa estratexia de acceso ao mercado, en combinacidn cos outros componentes do
Marketing Mix, e esta condicionado por factores internos e externos.

As estratexias de prezos das empresas xorden da combinacion de tres orientacions:

Orientacidon aos custos: referida aos custos que a empresa ten gue asumir para prestar o servizo.

Orientacion 3 demanda: relativa ao comportamento dos turistas en funcion dos prezos.

Orientacidon a competencia: relacionada cos prezos aos que as empresas competidoras ofrecen
produtos ou experiencias turisticas similares.
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ORIENTACION AOS CUSTOS
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ORIENTACION AOS CUSTOS

CLASIFICACION

RELACION COA ACTIVIDADE OU
PRODUTO

> Directos: aqgueles custos nos que se
Relacion que establece o custo @ incorreu gra roducir  un OIroduto
analizado — cUnfa = farea - ou especifico gu dentﬁo dunha area oScentro
produto. X ’

especifico da empresa.

Alguns exemplos de custos directos para
un hotel Incluen, entre outros, os
seguintes: salarios de masajistas en
relacion coa zona de SPA, compra de
materias primas como comida e bebidas
en relacidon co restaurante ou gastos
INncorridos en amenidades para a zona de
aloxamento.
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ORIENTACION AOS CUSTOS

CLASIFICACION

@ Indirectos: Os custos indirectos son aqueles

gque afectan a diferentes areas da empresa,
como os salarios do persoal de seguridade ou o
consumo de enerxia.

RELACION COA ACTIVIDADE OU
PRODUTO

Relacion que establece o custo
analizado cunha area ou produto.

Estes custos, xerados por diversas zonas, deben
n distribuirse entre elas segundo un criterio
axeitado, como 0os metros cadrados, o numero
de traballadores ou os ingresos de cada zona,
para avaliar o seu Impacto en cada unha delas.

v}
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ORIENTACION AOS CUSTOS

POLO SEU COMPORTAMENTO

CLASIFICACION

Re'ZC'OQ entre o cugto Z d Custos variables: son agueles que dependen
progucion  ou  venada =l directamente do volume de producion e/ou

produto ou servizo. da cantidade vendida.

Exemplo: o vihno empregado para as catas, o
salario do guia que se contrata en exclusiva
cando hai clientes, a cantidade de comisions
POr pagamentos con tarxeta, etc.
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ORIENTACION AOS CUSTOS

POLO SEU COMPORTAMENTO CLASIFICACION

Relacion entre o custo e a Custos fixos: Son custos que non dependen

produc!on ou venda dun produto @ da actividade nin das vendas. Estes custos

Ou serviZo. poden variar e mesmo desaparecer nalguns
periodos, pero non debido a producidon nin as
vendas.

- - Alguns exemplos son: alugueiro, salarios do
Nf\  persoal permanente, gastos de electricidade e
auga da oficina, gastos de publicidade,
pagamentos a asesores contables e outros.
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03
PROXECCION DE VENDAS

A proxeccion de vendas é crucial tanto para as empresas emerxentes como para as xa establecidas, xa que lles permite
anticipar os ingresos, planificar estratexicamente e tomar decisions informadas. Para as empresas emerxentes, axuda a
avaliar a viabilidade do proxecto, establecer obxectivos realistas e atraer investidores. Para as empresas establecidas,
permitelles medir o rendemento, axustar estratexias, xestionar o inventario e optimizar os recursos. En ambos os casos, é

unha ferramenta clave para garantir a sustentabilidade, o crecemento e a correcta asignacién de recursos dentro do
negocio.
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CASO DE ESTUDO XERAL PROXECCION VENDAS

TOURS EN
EMPRESA

DIAS DE OPERACION
VENRES A DOMINGO

CAPACIDADE PARA GRUPOS
10 PAX

HORARIO DE OPERACION
12:00 a 18:00 HORAS

TICKET PROMEDIO
20 EUROS

FORMULA
OCUPACION
* TICKET * DIAS
OPERACION =
VENDAS
(50 * 20) * 12 = 12.000

MES % 2025 2026 2027 2028 2029
OCUPACION % TICKET PROM DIAS | VENDAS

XANEIRO 30% | 3,600 +10% +10% +10% +10%

50 100% 20 EUROS 12 12.000
FEBREIRO 20% | 2,400 +10% +10% +10% +10%
45 90% 20 EUROS 12 10.800 MARZO 30% 3,600 +10% +10% +10% +10%
40 80% 20 EUROS 12 9.600 ABRIL 40% | 4,800 +10% +10% +10% +10%
35 70% 20 EUROS 12 8.400 MAIO 30% | 3,600 +10% +10% +10% +10%
30 60% 20 EUROS 12 7.200 XUNO 20% | 2,400 +10% +10% +10% +10%
25 50% 20 EUROS 12 6.000 XULLO 40% | 4,800 +10% +10% +10% +10%
20 40% 20 EUROS 12 4.800 AGOSTO 30% | 3,600 +10% +10% +10% +10%
- 30% SRS 5 - =6 SETEMBRO 20% | 2,400 +10% +10% +10% +10%
5 10% 20 EUROS 12 1.200 NOVEMBRO 20% 2,400 +10% +10% +10% +10%
0 0% 12 DECEMBRO 30% | 3,600 +10% +10% +10% +10%

PROM. ANUAL 28% 37,200

PROM. MENSUAL
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ACTIVIDADE 1. PROXECCION VENDAS ADEGA

1 EVENTO - BODA

2 NOITES VINEDO

3 CATA DE BARRICA

4 CATA DE UVA

5 EMBOTELLA O TEU VINO

TOTAL
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04
PUNTO DE EQUILIBRIO

O obxectivo de que as empresas comprendan o seu punto de equilibrio é axudalas a identificar o nivel minimo de
vendas necesario para cubrir os custos e evitar perdas. Isto facilita a toma de decisidéns estratéxicas en canto a
prezos, reducion de custos e expansion. Con esta comprension, as empresas poden optimizar a rendibilidade e
xestionar os recursos de forma mais eficiente, garantindo a estabilidade financeira e un mellor control sobre as

sUas operacions.
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PUNTO DE EQUILIBRIO OU LIMIAR DE
RENDIBILIDADE

O punto de equilibrio ou Ilimiar de rendibilidade representa a cantidade, medida en unidades
OuU vendas, na que a empresa Nnon gaha nin perde:

INGRESOS - CUSTOS =0

Se estads a analizar unha empresa que pode definir unidades de venda (hoteis, operadores
turisticos, empresas de actividades, etc.), o calculo realizase do seguinte xeito:
INGRESQOS = CUSTOS
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Exemplo

Custos fixos 273.633,00 €
Custos variables unitarios 11,38 €
Prezo de venda sen impostos 82,50 €

O numero de noites que este hotel teria que vender para alcanzar o punto de equilibrio é:

N = 273.633,00 / (82,50 - 11,38) = 3.847,6 noites

Dado que estas cifras representan as habitacidons-noite vendidas, non pode haber decimais. Polo tanto,
considerariase que o punto de equilibrio se alcanza cando se venden 3.848 noites. Isto significa que se o hotel
vende ese numero de habitacions nun ano a un prezo de 82,50 €, non obtén nin beneficios nin perdas.
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Exemplo

Para aquelas actividades caracterizadas por un elevado numero de produtos con diferentes prezos, como os restaurantes, a forma
de calcular o punto de equilibrio é atopar o valor total das vendas no que non hai nin beneficios nin perdas.

A formula a empregar é a seguinte:
Vendas no punto de equilibrio = Custos fixos / (Marxe de contribucién)

Dado que a marxe de contribucion é igual a:
Marxe de contribucién =1 - (Custo variable/Vendas)

Custos fixos 126.751,93 €
Custos variables unitarios 34 %
Punto de equilibrio 192.439,09 €

Polo tanto, o punto de equilibrio sera o seguinte:
Vendas no punto de equilibrio = 126.751,93 / (1 - 0,34) = 192.439,09 €

Isto significa que se este restaurante factura esa cantidade, nin gana nin perde; se as vendas ou as unidades superan o punto de
equilibrio, a empresa obtera beneficios.
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ACTIVIDADE. CALCULA O PUNTO DE EQUILIBRIO
DA TUA EMPRESA

Custos fixos

Custos variables unitarios

Punto de equilibrio
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05
ORIENTACION DA DEMANDA
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05
ORIENTACION DA DEMANDA

O prezo ao que unha empresa vende o0s seus produtos ou experiencias sempre esta influenciado polo
comportamento do cliente. Os efectos deste comportamento na empresa son variados e as suas causas tameén son

NUMerosas.
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ELASTICIDADE PREZO

A elasticidade-prezo refirese a relacion entre as variacidons NOs prezos e as variacions que estas
producen nas cantidades demandadas do produto.

A formula para calcular esta relacion entre prezo e produto é a seguinte:

Onde os valores son os seguintes:
Ed: Elasticidade-prezo P: Prezo X: Cantidade demandada A: Variacion ou diferenza
Dise que unha empresa ten unha demanda elastica cando, ante as variacidons Nnos prezos, as

variacions nas cantidades vendidas son mais gue proporcionais (elasticidade maior que 1).
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DEMANDA ELASTICA

Este tipo de comportamento da demanda producese con
produtos que se poden clasificar como commodity e en

segmentos de mercado sensibles ao prezo.

Pola contra, dise que a demanda ¢é inelastica cando, en
resposta aos cambios de prezos, 0S cambios nas
cantidades vendidas son menos que proporcionais

(elasticidade menor que 1).
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DEMANDA INELASTICA

Este comportamento da demanda obsérvase en
produtos con alta fidelidade de compra ou que 0s
consumidores perciben como unicos. Se unha
empresa desena unha experiencia turistica con
demanda inelastica, a fixacidon de prezos € sinxela:
debe fixar o prezo mais alto posible sen romper a
curva de demanda.

Pola contra, para as empresas con demanda elastica, a
decision de prezos € mais complexa. Ainda que unha
baixada de prezo pode aumentar as vendas totals, isto
non sempre aumenta os beneficios. E fundamental
lembrar que o obxectivo da empresa € maximizar oS
beneficios, non 0s INQresos.

' ‘
!
T
0
!
i
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ESTRATEXIAS DE ACTIVACION
DA DEMANDA
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ESTRATEXIA DE ACTIVACION DA DEMANDA

DESCREMADO PENETRACION

Consiste en sair ao mercado con: Consiste en sair ao mercado con:
e Prezo elevado dentro da gama de experiencias e Prezos baixos
as que pertence a oferta da empresa. e Forte presion publicitaria
e Baixa intensidade na comunicacion. e Amplos canais de comercializacion

e Distribucion de baixo impacto.
Esta combinacidon levara a unha rapida

A combinacidn destes elementos fara que a aceptacion da oferta no mercado, o que
oferta da empresa sexa considerada exclusiva, o resultara nun rapido crecemento das vendas.
que axudard a posicionala como unha Non obstante, normalmente sera imitada por
experiencia de calidade. outras empresas nun curto periodo de tempo.

Estes imitadores faran que caiga rapidamente a
cota de mercado inicial.
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ESTRATEXIA DE ACTIVACION DA DEMANDA

Implica ofrecer un conxunto de actividades ou
produtos Xxuntos, a un prezo mais baixo que
mercalos por separado. Isto reduce a competencia
de prezos, xa gque os paquetes son dificiles de
comparar, e permite a inclusion de produtos ou
actividades de menor valor xunto a outros mais
atractivos.

DISCRIMINACION DE PREZOS

Esta estratexia implica ofrecer diferentes prezos
baseados en varios criterios. Estes criterios poden
estar relacionados coa hora do dia (hora feliz), o
segmento de clientes (descontos para persoas
maiores), o nivel socioecondmico, a orixe
xeografica, a cantidade comprada (descontos para
grandes compras) etc. O obxectivo desta estratexia
€ optimizar o comportamento diferenciado dos
segmentos de mercado aos que a empresa pode
servir.
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PAQUETIZADO

PAQUETIZADO

"'Se viaxar consiste en sumar, enton combinar consiste
en multiplicar. Duas experiencias xuntas poden valer
Mals gue a suma das suas partes.”
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PAQUETIZADO. VANTAXES BASEADAS NO PREZO

@ Maior valor percibido para o cliente
o O cliente sente que esta a “aforrar” pagando menos que contratando cada servizo por separado.
o Exemplo: unha visita guiada + xantar + transporte custa 90 € como paquete fronte a 110 € por separado

@ Dificultade para comparar prezos directamente

o Un paquete é unico e non ten un equivalente exacto, polo que o cliente non pode comparalo facilmente en
Booking, Civitatis ou OTA.
o |sto reduce a presidon de competir unicamente polo prezo unitario.

@ Posibilidade de incluir servizos de baixo custo percibidos como valor engadido

o O paqgquete pddese "enriquecer" con detalles de baixo custo (unha copa de vino, un transfer curto, unha visita
extra) que aumentan o atractivo sen apenas encarecelo.
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PAQUETIZADO. VANTAXES BASEADAS NO PREZO

@ Segmentacion de prezos segundo o cliente

o Podense crear paguetes basicos, intermedios e premium, 0 que che permite atraer clientes con diferente
disposicion a pagar.
o O cliente escolle segundo o0 seu orzamento e a empresa maximiza oS INgresos.

Aumento do billete medio
o O cliente gasta mais ao mercalo todo xunto que se contratase s unha actividade.
o Exemplo: unha visita a unha adega custa 15 €, pero co paguete que inclUe cata e comida sobe ata os 45 €.

@ Facilidade para aplicar a discriminacion de prezos

o Os paqguetes familiares, romanticos ou corporativos xustifican tarifas diferentes sen parecer "inxustos',
porgue cada paqgquete corresponde a un valor diferente.
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Descripcion general Paor qué te encantard este viaje  Itinerano Inclusiones LES ggte viaje adecuads para usted? Fach

Descubra la cocina marroqui en esta
apetitosa aventura. MOROCCO Chefchaouen

Disfruta del Marruacos lleno de sabor, donde las influencias
amazigh, drabes v ewropeas se mezclan para crear una aventurers
fusion culinaria. En este viaje de 12 dias, déjate llevar por el aroma de
la comida a trawis de fascinantes mercados y recetas magistrales
ansefadas por quienaes mejor kos conocen. Prueba la comida
callejera de un 2660 y COMpans comidas tradicionales en los
hoganes localés. Visita algunas medinas bulliciosas, mézrclalas con
e4pecias y sardnalas con productos locales frescos, 1odo ells
adererado con la cilida hospitalidad marragui para una Saentura
que perdurard en el paladar y en la rmemona.

Sahara Camp

Lear mas « e che viaHc KMZF

Comeénzar Fir Destinos

Casablanca, Marruacos Marrakech, Marruecos Marruecos

Comidas Transporte Alojamiento

N desayunos, 3 almuerros, B cenas Vehiculo privado, trén, Tax Haotel (7 noches), Casa de huéspedes (1
rrochie), Casa rural (2 nochdes),
Campamento en &l desierto (1 noche)

Dias Tamanfo del grupo Siglos

12 Minimo 1 - Maxirme 12 Minimo 15

Terna (i) Estilo (i) Calificacion fisica (3)

Alimento Criginal - s

Este viaje genera 39 kg de CO , "8 POT persona por dia.(i)

Compensamos estas emisiones en su nombre. Pero sabemos gue no es suficiente, por eso también tenemos un gjalivo de

reduccion de carbong,
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07
ORIENTACION A
COMPETENCIA

Comprender os prezos e as condicions da competencia é esencial para desenvolver vantaxes competitivas sostibles e
diferenciaciéon. Despois de analizar os prezos da competencia, a empresa debe decidir a stia estratexia:

Prezos de paridade: os clientes baséanse noutros atributos para facer a stia eleccién.
Prezos mais altos: Posiciona o produto como de maior calidade.
Prezos mais baixos: estratexia de captacién de clientes, Gitil s6 se o segmento é sensible ao prezo.
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PARIDADE DE TARIFAS

No sector turistico, as canles de comunicacion e venda A cantidade fixada como taxa oficial depende dos
estan integradas, o que permite aos turistas comparar seguintes compofientes:

ofertas en diversas plataformas. Debido & interconexidon
entre as canles e a influencia das OTA e as plataformas de
reserva, @€ fundamental manter un prezo uniforme para o
cliente final, independentemente da canle utilizada.
Este prezo, conecido como tarifa oficial ou tarifa de rack,
debe garantirse en todas as canles. Para conseguilo,
débense considerar os custos asociados a cada canle,
evitando descontos que creen discrepancias de prezos,
agas para produtos agrupados, o que impide as

comparacions directas.
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XOGO:
ANALISE DA COMPETITIVA

Obxectivo: Comprender a importancia da orientacion & competencia na fixacidon de

orezos.

Importancia: Desenvolver a capacidade de comparar os prezos de mercado

existentes e identificar os factores que engaden competitividade ao prezo percibido.
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TIPOLOXIAS DE EMPRESAS

HOTEIS

o Spa con tratamento
o Cea de maridaxe de vinos
o Paguete de escapada enoturistica

RESTAURANTES

o Menu degustacidon con maridaxe de vinos
o Obradoiro de cocina gastrondmica e vino
o Noites tematicas de cata de vinos

GUIA DE TURISTICO

o Visita guiada de experiencias
o Visita ao patrimonio ecoldxico
o Caminatas ou paseos

ECOLOXICO

o Picnic
o Taller de elaboraciéon de produtos artesanais

o Exposicion - Historia
o Talleres educativos
o Visitas guiadas tematicas

OPERADOR DE VIAXES

o Circuito turistico
o Paguete de viaxe gastro/vinicola
o Experiencia turistica de luxo
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CONCLUSIONS DO XOGO

Debate grupal

Como se comparan 0s VOsos prezos cos da competencia?
Estas nun rango de prezos competitivo? Por que si ou por que non?
Que factores xustifican unha diferenza de prezo (a alza ou a baixa) en relacién coa competencia?

Que axustes poderias considerar na tiia estratexia de prezos baseandote nesta informaciéon?
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MODIFICACION DOS PREZO

O prezo ao que se ofrecen as experiencias turisticas pode e debe variar co tempo, axustandose
a demanda. Estes axustes deberian basearse en:

e A analise dos patrons de comportamento dos turistas, identificando o periodo de
preaviso no que realizan a compra.

e A prevision das reservas reais nun momento dado. Se as reservas reais superan as
estimacions, os prezos poden aumentarse. En caso contrario, deberian baixarse.

Este modelo de revenue so € aplicable a servizos e experiencias turisticas cuxo numero &
limitado e gue tamén se poden mercar ou reservar con antelacion a data de consumao.
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08

METODOS DE FIXACION DE

PREZOS BASEADOS NOS
CUSTOS
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METODOS DE FIXACION DE PREZOS BASEADOS

NOS CUSTOS

MARXE SOBRE OS CUSTOS .
TOTAIS MARXE NETA MARXE DE CONTRIBUCION

E ideal para cubrir custos e obter unha Permite
beneficio directa sobre o total

marxe de beneficio fixa.

Prezo =
Estimacion de vendas.
Exemplo: Prezo de venda =
cunha marxe do 40 %.

(Custos totais + % de marxe) /

74,45 €

obter unha

vendas.

Prezo =
neta) / Estimacion de vendas.
Exemplo: Prezo de venda
cunha marxe do 35 %.

Mmarxe

de
das

Custos totais / (1 - % Marxe

31,81 €

Empregado con frecuencia en
restaurantes, este método engade
unha marxe porcentual ao custo
variable do produto, considerando o
gue cada venda achega a cobertura
dos custos fixos e a xeracion de
beneficios.

Prezo = Custo variable / (1 - % Marxe
de contribucion).

Exemplo: Prezo de venda = 36,62 €
cunha marxe de contribucion do 66%.
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CALCULO DE PREZOS
EXPERIENCIAS TURISTICAS
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CALCULO DE PREZO: EXPERIENCIAS TURISTICAS

GASTOS GASTOS VARIABLES ANALISE DE COMPETENCIA

GASTOS FIXOS ORZAMENTO GASTOS VARIABLES ORZAMENTO
NOMINA DIRECTA

BEBIDA DE BENVIDA $
UNIFORMES
COMBUSTIBLE VINO $
LUZ QUEIXOS $
GAS

PAN $
INTERNET

, . ELASTICIDADE PREZO
COMUNICACION
FUMIGACION MENU DE DEGUSTACION $
RELACIONS PUBLICAS
SUBTOTAL DE GASTOS $

DIRECTRICES PARA RRSS

XESTION DE REDES SOCIAIS

CONSTRUCION DE PREZO

HOSTING PAXINA WEB

CONCEPTO IMPORTE DISTRIBUCION DE INGRESOS

A A | A A A A A A A A A A A A A A A A A A A

ASOCIACIONS
MOTOR DE RESERVAS GASTOS FIXOS
CANLE UNIDADES COMISION PREZO INGRESOS %
PUNTO DE VENDA
GASTOS VARIABLES
ALMACENAMENTO DIRECTO 9%
BENEFICIOS MEDIOS
CRM + CHATBOT OTA 18%
REXISTRO DE MARCA ESTIMACION DE VENDAS
AXENCIA 15%
LICENZA DE FUNCIONAMENTO
FORMULA (FIXO+VA,RIABLE+ UTILIDADE) /
POLITICA DE RESPONSABILIDADE ESTIMACION ACORDOS 10%
SUBTOTAL DE GASTOS PREZO DE VENDA TOTAL 100%
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PAQUETIZACION DE
EXPERIENCIAS

A agrupacion de experiencias turisticas € crucial para os destinos porque lles permite ofrecer unha
proposta de valor atractiva e diferenciada, adaptada aos intereses e necesidades de diversos segmentos
turisticos.

Ao combinar actividades complementarias nun Unico paqguete, o valor percibido para o cliente
aumenta, a experiencia optimizase e xéranse maiores oportunidades de ingresos. Ademais, ao permitir
unha maior flexibilidade nas ofertas e na distribucidon, as empresas turisticas poden posicionarse

competitivamente, destacando nun mercado onde a personalizacidon e a diferenciacion son clave para
atraer e reter visitantes.



Hotel ecolégico Vida en el campo Cabana ecologica
Lugnasberget sueco Erikson

Un acogedor holel ecologico en una Los propletanos David y Marie Una tranquila cabana de cristal an el
pequeha finca en el corazon del dingen tres armilas elegantes sur de vastergdtland

oasle de Suecia aisladas de la red.

Cabanas fuera de Centro de Cémo viajar por
la red en Inforest actividades tierra desde el
Sttt e e e Dalsland Reino Unido hasta

las afueras de Hjo en e lago Valtlern,

Centro de actividades al aire libre ﬂl aacta l'lﬂ Ty Iﬂl‘i.‘.-'l



Vacaciones climaticamente inteligentes en Ei--ﬁes_t_e'_de'
Suecia : '

y B

Cinco singulares empresas familiares se han unido para crear
viajes con baja huella de carbono. Conocidos como "Vacaciones
Climaticamente Inteligentes”, generan su propia electricidad y
minimizan su consumo energético, ofrecen recogidas en
estaciones de tren locales, ofrecen comida local de alta calidad y te
ayudan a disfrutaral maximo de la naturaleza, Todo con

impacto en el planeta.
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ACTIVIDADE
SINGLE AND MINGLE

Durante 25 minutos, teras a oportunidade de percorrer o lugar e explorar todas as outras experiencias turisticas disponibles.

Fala con eles, explora, pregunta polas suas ofertas e comeza a buscar esa faisca de compatibilidade. Con quen te asociarias para

crear un paqguete turistico Unico?

COMO FUNCIONA O "COQUETEO"?

Intercambia ideas, aprende sobre a experiencia de cada persoa e comproba se a sla proposta complementa a tda. E coma

unha cita rapida, pero sen presion! Se atopas unha experiencia que che pareza axeitada, € hora de facer "match"!

IMONOS CASAR!

Unha vez que atopes a combinacion perfecta, faino oficial! Senta con esa persoa (ou grupo) e comeza a pensar en como
combinaras esas experiencias para crear algo incrible. O obxectivo € combinar o mellor dos dous mundos e crear unha

proposta de turismo que deixe pegada!
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TIPOLOXIAS DE PAQUETIZACION

PAQUETIZACION POR PAQUETIZACION POR

PAQUETIZACION POR

SEGMENTACION DE PAQUngJ'RZ:g&T Holy TEMPADA OU EXPERIENCIA DO
CLIENTE EVENTO ESPECIAL CLIENTE
Exemplos: turismo enoldxico Exemplos: paquetes de medio Exemplos: Colleitas, festas Exemplos: Paquetes para
cultural, turismo enoldxico dia, paguetes de dia completo, locais, edicidons limitadas. principiantes, expertos ou VIP.
relixioso, turismo enoldxico de paguetes de fin de semana ou

benestar. estadias prolongadas.

PAQUETIZACION EN

PAQUETIZACION POR
COLABORACION CON

PAQUETIZACION POR ETAPAS DO CICLO DE PAQUETIZACION POR

TIPO DE CLIENTE VIDA DO PRODUTO PREZOS GRADUADOS EMPRESAS LOCAIS
Exemplos: paquetes Exemplos: Envases centrados Exemplos: paquetes basicos, Exemplos: Aloxamento,
romanticos  para parellas, na colleita, na crianza ou no intermedios e premium. gastronomia, aventura.

familias, grupos corporativos. embotellado.
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IMOS A PAQUETIZAR UNHA EXPERIENCIA
QUE DEIXARA UNHA PEGADA'
.EI

Parabéns, a tua experiencia atopou o companeiro l*"ﬂ

ﬁa -’*-!I'.::
'"f-

perfecto! Agora € o momento de levala ao seguinte
nivel e crear un paqguete turistico unico. Completa o
formulario seguinte con toda a informacidon sobre o
paguete que ti e 0s teus companeliros de equipo

creastes. E I

https://forms.office.com/e/n9NU3XBpj6

UN FORMULARIO POR CADA PAQUETE, NON
IMPORTA QUE PARTICIPEDES EN MOITOS.


https://forms.office.com/e/bDDrSHntP2

@ CreacionExperiencias
-

B

et

www.galiciasuroeste.creacionexperiencias.com
e gestionproyectos@galiciasuroeste.creacionexperiencias.com

Tel: +34 692 43 95 19




