Pensar en global: como
oreparar o teu produto turistico
local para sair ao exterior

Formacion 1 — Internacionalizacion de produtos turfsticos
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FORMADORA

Susana Serantes

Susana Serantes € especialista en internacionalizacion e facilitacién de equipos, con mais de 20 anos de experiencia
acompafiando a empresas e instituciéns no seu acceso a mercados internacionais, con especial enfoque no
desenvolvemento turistico sostible e a cooperacién transfronteriza no espazo europeo.

Colaborou como formadora en comercio exterior (COMEX) con entidades como ICEX, Camaras de Comercio,
Confederacions Empresariais, CIP Galicia e a universidade ITAM de México, participando en programas orientados ao
fortalecemento de capacidades para a internacionalizacion.

E Licenciada en Dereito, con posgrados en Negocio Maritimo Internacional pola Universidade de Plymouth (Reino
Unido) e en Desenvolvemento Socioecondmico. Esta certificada como Facilitadora de Equipos polo ICC.

Traballou como consultora en proxectos internacionais para organismos como o BID, a Union Europea, Nacions Unidas
ou Banco Africano de Desenvolvemento e a Corporacién Andina de Fomento, desenvolvendo iniciativas en Europa,
Africa e América Latina.

No ambito turistico, impulsou iniciativas de desenvolvemento territorial baseadas na colaboracién local, como o
produto turistico do Val de Esmelle (Galicia), e liderou o desefio de proxectos de internacionalizacion do turismo no
marco de programas europeos como All Invest para Centroamérica.

Neste curso, traballarase con casos reais e ferramentas practicas para transformar o teu proxecto turistico nunha oferta
preparada para mercados internacionais e medios transfronterizos.

Conece mais


https://www.linkedin.com/in/luceroarana/
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Obxectivos da formacion

Ao finalizar esta sesion serds capaz de:

1 2
Contexto global Diagndstico propio
Comprender o contexto global do turismo e por que |dentificar se a tua empresa estd preparada para dar o salto
internacionalizar o teu negocio. internacional.
Barreiras e etapas Ferramentas
Recofiecer as barreiras e etapas do proceso de Aplicar PESTEL, Porter e DAFO para planificar a tua estratexia
internacionalizacion. internacional.

[J Metodoloxfa: Combinacién de teorfa, exemplos prdcticos e exercicios aplicados ¢ tla realidade.



Axenda da sesion

Bloque 1 - 9:00-10:45 1

Contexto global e razons para internacionalizar. O turismo

en cifras, por que e cando internacionalizar, caracteristicas
do servizo turfstico. ) Bloque 2 - 11:00-12:30

Estds preparado? Autoavaliacién de preparacion, barreiras

que debes superar e etapas do proceso.
Bloque 3 - 13:15-15:00 —ﬂ

Ferramentas de diagnostico: andlise PESTEL, as 5 Forzas de

Porter, recursos internos e DAFO.



BLOQUE 1

O turismo: un xigante
economico global

10% 330M Top 3

Do PIB mundial Empregos globais Espana no mundo
1 de cada 10 euros 1 de cada 10 empregos Consistentemente entre

producidos no mundo no mundo pertence ao 0s 3 primeiros destinos

provefien do turismo. sector turfstico. en chegadas

Internacionais e

competitividade.

O turismo € unha industria consolidada con oportunidades reais de negocio

internacional, comparable a sectores como a tecnoloxfa ou a manufactura.




O turismo pospandemia: nova realidade

A pandemia cambiou profundamente o sector. Estas son as 4 transformaciéns clave:

/ Sostibilidade

Xa non é opcional. Os viaxeiros, especialmente mozos, escollen
destinos comprometidos co medio ambiente e as comunidades
locales.

9 Experiencias autenticas

Os turistas buscan conexion real co destino. Prefiren o local, o

autentico, o Unico fronte a experiencias xenéricas de masas.




Por gue internacionalizar o teu
negocio turistico?

Non se trata so de "vender mdis". Hai razéns estratéxicas profundas.
Internacionalizar significa atraer clientes doutros pafses (dende a tua localizacién

local) ou expandir a tua operacién a outros territorios.

Razdons de mercado

Acceder a novos clientes e segmentos.

(@ Razons econdmicas

Reducir custos e aumentar rendibilidade.

@ Razdns de recursos

Aprender e acceder a talento especializado.

? Razdns competitivas

Seguir a competencia e fortalecer a marca.




O Teu Cliente Internacional Redql

Obxectivo: Conectar co teu cliente real — sair do xenérico.

Individual

Ponlle nome, idade e unha frase: “Eu viaxo para..." ao teu cliente ideal.

Grupos de 2-3

Define o cliente concreto, adapta o teu produto e detecta friccidns.

Posta en comun

Comparte o teu perfil. Se quedas en xenérico: "Que te fai unico?"

[J)  Preguntas clave: Que lle preocupa antes de reservar? - Que faria que confiase
en ti sen cofiecerte? - Que valoraria MAIS ca un cliente local? - Que poderia

decepcionalo?



Razons de mercado

Por que buscar clientes internacionais?

1

ACCeso 0 NOVOS Segmentos

O teu mercado local pode estar saturado. Hai milléns de
viaxeiros alemdns, franceses e britdnicos buscando

experiencias como a tua.

Extension do ciclo de vida

Un produto maduro en Espana pode ser novidade noutro
mercado. A lamprea do Mifio € comun aqui, pero exdtica para

un francés.

Diversificacion do risco

Se dependes s6 do mercado espafol e hai unha crise, o teu
negocio sufre. Con clientes de 5 pafses, unha crise local

aféctache menos.

Estacionalidade invertida

Cando € inverno en Europa, € verdn en Sudameérica. Podes

atraer viaxeiros do hemisferio sur en tempada baixa.



Razons econdomicas e de recursos

Razdns de recursos

Know-how internacional: Operar en Alemafia ensinache como

traballan os alemdns. Ese cofiecemento é valioso tamén localmente.

Alianzas estratéxicas: Ao internacionalizarte, cofieces partners e

distribuidores que poden axudarte incluso no teu mercado local.

Talento especializado: Quizds necesitas un experto en mdrketing

dixital que fala mandarin. En China atépalo mdis doadamente.




Razons competitivas

As veces internacionalizaste, non por eleccion, sendn por necesidade competitiva:

Seqguir a competencia % Sequir os teus clientes corporativos
Se o teu competidor xa capta turistas alemdns e ti non, estds Se a empresa para a que xestionas as viaxes abre oficina en
perdendo cota de mercado. Debes responder. Portugal, pedirache que as xestiones tamén all,

— Fortalecer a tla marca Anticiparse a tendencias globais
Unha empresa que opera en varios paises proxecta solidez e Ao operar internacionalmente, detectas tendencias
profesionalidade, fortalecendo a tua reputacion incluso (dixitalizacion, sostibilidade) antes que a tua competencia local.

localmente.



Exemplo prdctico:
estacionalidade invertida

O problema

Tes unha casa rural en Rio Minho.
Xullo e agosto estdn cheos. Con todo,
xaneiro, febreiro e marzo case non
tenen reservas, mentres os custos
fixos (hipoteca, persoal, mantemento)

seguen ai.

A solucion

Cando € inverno en Galicia
(decembro—marzo), é verdn en
Arxentina, Chile, Uruguai e Brasil.
Familias de clase media-alta buscan

escapar da calor e visitar Europa.

Resultado: Compensas temporada
baixa con clientes para quen é

temporada de vacacions.



Actividade practica 1 - 10 minutos

< Traballo en parellas

Buscade a persoa d vosa dereita. Ides traballar xuntos 10

minutos.

- Tarefa

|dentificade 3 razéns ESPECIFICAS polas que o voso produto
turistico local deberfa internacionalizarse. Non valen razéns

xeneéricas como "ganar mais difieiro".

Exemplo correcto

"Temos un competidor na zona que xa ten web en alemdn e

estanos quitando clientes de Alemana."

®. Posta en comun

Despois de 10 minutos, 3 parellas voluntarias comparten as suas

razéns co grupo.




Turismo # vender produtos fisicos

O turismo non é como vender zapatos ou coches. Ten 5 caracterfsticas unicas que condicionan como te internacionalizas:

Intanxibilidade
Inseparabilidade
Heteroxeneidade
Caducidade

Estacionalidade

OO

Cada unha ten implicacions directas para a internacionalizacién. Imolas ver unha por unha.



Intanxibilidoade — non se pode tocar

Implicacion para internacionalizacion

Debes xerar CONFIANZA antes da compra:

e Fotos e videos profesionais de alta calidade
e Comentarios verificadas doutros héspedes
e Certificacidns reconecidas (calidade, sostibilidade)

e Politica de cancelacion clara

En mercados internacionais a confianza é AINDA MAIS importante porque o

cliente non pode visitarte facilmente antes de reservar.




Inseparabilidade — producion = consumo

Implicacion para internacionalizacion

e O turista debe viaxar ata ti; a accesibilidade (voos, transporte, visados)
é CRITICA

e Debes xestionar a experiencia en tempo real, non hai "correccién”
despois

e O factor humano (o teu equipo) é parte do produto: deben estar

capacitados




Heteroxeneidade — cada experiencia e diferente

A prestacion do servizo varia cada vez. Depende de factores humanos e contextuais que non podes controlar ao 100 %.

O problema

Dous clientes reservan o mesmo cuarto
en semanas diferentes. Un ten camareira
alegre, outro non. Un ten bo clima, outro
chuvia. A experiencia NON serd idéntica.

Contraste

Todos os iPhone 15 que saen de fdbrica
son idénticos. Os servizos turisticos,

nunca.

Implicacion

Estandariza procesos (protocolos,
checklists), xestiona expectativas e
adapta culturalmente: un alemdn e un
espanol perciben o mesmo servizo de

forma moi diferente.




Caducidaode — hoxe ou nunca

Implicacion critica: Revenue Management

e Pricing dindmico: baixar prezos cando a demanda € baixa

e Xestion de canles: visibilidade en Booking, Expedia, web propia

e forecasting: predicir demanda para axustar prezos con
anticipacion

e Overbooking controlado: estatisticamente haberd cancelacions




Fstacionalidade — altos e baixos extremos

A internacionalizacion pode MITIGAR a estacionalidade

e Mercados con tempadas diferentes: hemisferio sur (Arxentina, Chile, Brasil)
e Segmentos que viaxan féra de tempada: xubilados, nédmades dixitais, bleisure
e Diversificacién de produtos: se so ofreces praia, crea produtos de inverno

(sendeirismo, gastronomia)




Resumen — implicacions para internacionalizacion

Debido ds b caracteristicas do turismo, cando te internacionalizas DEBES:

Xerar confianza sen Xestionar accesibilidade do Estandarizar procesos e
contacto fisico previo destino adaptar culturalmente
Inviste en marketing de calidade, Voos, transporte e visados son criticos. Protocolos claros mdis sensibilidade
opiniéns e certificacions. (Inseparabilidade) cultural. (Heteroxeneidade)

(Intanxibilidade)

) )
Optimizar ingresos cada Compensar tempadas
dia baixas
Revenue management, pricing dindmico, Mercados diversos, segmentos
multicanle. (Caducidade) diferentes, produtos adaptados.
(Estacionalidade)
J J




Tendencias gue impulsan a internacionalizacion

O panorama turfstico actual estd marcado por 5 tendencias globais que crean oportunidades para produtos locais auténticos coma os do Rio
Minho:

01 02 03
Turismo sostible e rexenerativo Dixitalizacion avanzada Turismo experiencial e de proposito
04 0b

Flexibilidade e personalizacion Bleisure e nomades dixitais



FICHA 3 - 15 MIN

O Teu Produto Non e O Que
Cres

Obxectivo: Reformular a tua proposta de valor para que conecte emocionalmente

co cliente internacional.

— Individual (5 min)

Completa a frase: "Non vendo ___, vendo __". Pensa na emocion que

compra o teu cliente, que lembra despois e por que te recomendaria.

— Ronda grupal (10 min)

Cada un comparte a sta proposta. Votacion rapida: Cal comprarias ti?

[J Facilitadora: “Iso é unha descricidn... non unha proposta de valor.” Busca

a emocion, non a funcion.



Tendencia 1 — Turismo sostible e rexenerativo

Que estd pasando?

Os viaxeiros (especialmente Millennials e Gen Z, xa maiorfa do gasto
turistico) buscan minimizar o seu impacto ambiental, xerar beneficios para

comunidades locais e experiencias alifadas cos seus valores.

[J Dato clave: O 73 % de viaxeiros globais din preferir aloxamentos
sostibles (Booking.com, 2024).

Rexenerativo va mdis ald: Sostible = non facer dano. Rexenerativo = deixar

o lugar mellor que como o atopaches.




Tendencia 2 — Dixitalizacion avanzado

Intelixencia Artificial @Iﬁ Big Data g Realidade Virtual

Chatbots en 15 idiomas 24/7, Analizar que buscan alemans vs. Tours virtuais 360° do teu
recomendacions personalizadas e franceses, predicir picos de demanda aloxamento: o cliente "visita" antes
pricing dindmico automdtico que e optimizar campafias de mdrketing de reservar. Informacion contextual
axusta prezos segundo demanda en (onde investir cada euro). no destino con realidade aumentada.
tempo real.

[J A dixitalizacién facilita a operacién internacional: xestiona reservas de 10 pafses dende o teu escritorio, comunicate en tempo real e

cobra en multiples divisas.



Tendencia 3 — Turismo
experiencial e de proposito

Xa NON queren...

e Paquetes xenéricos ("7 dias por
Furopa")
e Turismo de masas impersodl

e SO “riscar" destinos dunha lista

AHORA queren...

Cofiecer xente local e entender a
cultura de verdade

Experiencias transformadoras
(aprender cocifna tradicional,
técnicas de pesca ancestral)
Viaxes alinadas cos seus valores

persoaqis

Rio Minho ofrece xustamente isto: autenticidade, contacto con pescadores e

viticultores, cultura fronteiriza unica, natureza preservada. Isto € VANTAXE fronte

a destinos masificados.




endencia 4 — Flexibilidade e personalizacion

Personalizacion a escala

Os viaxeiros esperan que adaptes a experiencia: dietas especiais,

preferencias de cuarto, experiencias a medida.

Exemplo: Un alemdn celiaco que visitou a tda casa rural hai 2 anos
volve. O teu sistema lembra que é celiaco e automaticamente

preparas almorzo sen glute sen que tefia que pedilo.




Tendencia b — Bleisuree ndmades dixitais




Oportunidade para produtos locales

As b tendencias favorecen a produtos como Rio Minho:

Sostibilidade Medio natural preservado, baixa masificacion, produtos locais km O

Dixitalizacién Pequenos negocios poden competir globalmente con web e redes sociais

Experiencial Autenticidade cultural, contacto real con comunidade local fronteiriza

Flexibilidade Pequenos negocios poden adaptar rdpido politicas de cancelacion

Bleisure/Némades Proximidade a Vigo e ao Porto (hubs empresariais), calidade de vida alta, custo accesible

[J Astendencias globais castigan destinos masificados, xenéricos e insostibles. As tendencias globais premian destinos auténticos,

locais, sostibles e Unicos. O teu "pequeno tamafio" é agora a tua FORTALEZA.



Actividade practica 2 - 10 minutos

Brainstorming individual. Elixe UNA das 5 tendencias e reflexiona como aplicala ao teu produto turfstico local.

5. Bleisure/Nomades

v X Exemplo incorrecto

"Podo facer algo experiencial.”

Despois de 10 minutos, 4 voluntarios comparten as sudas ideas co

grupo.




® Pausa — Coffee Break

15 minutos

Aproveita para estirar as pernas, tomar café e facer networking con outros

asistentes. Volvemos en 1b minutos.




BLOQUE 2
Fstd preparada a tya empresa?

Moitos negocios fracasan na internacionalizacién, non por falta de oportunidade, sendn por
falta de preparacion, recursos insuficientes, expectativas irreais ou modelo de negocio non

validado.

Vamos facer unha autoavaliacion rigorosa en 4 dimensiéns:

Madurez do modelo

Capacidade financeira

\/
1
\/
\/
2
\/

Recursos humanos

Capacidade operativa




Dimension 1 — Madurez do modelo de negocio

O teu modelo xera resultados
consistentes localmente?

L2 Verde: 2+ anos operando,
rendibilidade positiva, numeros
predicibles.

@ Levas 6 meses, ainda non

sabes se 0 negocio funciona.

Existen procesos
documentados e replicables?

L4 \Verde: Tes manuais, checklists e
protocolos escritos.

[ “Eu sei como se fai, pero
non esta escrito.”

A tua proposta de valor estd
claramente diferenciada?

L2 Verde: Podes explicala nunha frase,
tes diferenciacion clara.

[ "Somos coma todos, pero
mellor.”




Dimension 2 — Capacidade financeira

A internacionalizacion require investimento antes de xerar ingresos. Periodo tipico de maduracion: 6—-18 meses.

Recursos para investimento inicial ~ Acceso a financiacion Plan financeiro realista
Traducion web (1.000-3000€), materiais Se non tes capital propio, podes Necesitas proxeccions de investimento
multiidioma (500-2000 €), feiras (3000- conseguir financiacion? Bancos, ICO, inicial, ingresos esperados

10 000€), viaxes de prospeccion (1000- subvencions, inversores. (conservador/realista/optimista) e punto
oK), | Verde: Balance saneado, cofieces de equiliore

[ Verde: Capital dispofiible de 5000~ programas de axudas. v Tes Excel con proxeccions a 3

15000€ sen comprometer operacion local.




Dimension 3 — Recursos humanos

Compromiso do equipo directivo

Hai consenso e motivacion? Sen compromiso real, fracasard.

resistencia interna ou desconfianza.

Disponibilidade para viaxar

Internacionalizar implica feiras, reuniéns con turoperadores,
coflecer o mercado in situ. Flexibilidade para viaxar 4-8 veces

ao ano.

Competencias lingUfsticas e culturais

Para vender a alemdns necesitas falar alemdn ou inglés ben.

Sinal verde: alguen fala inglés + outro idioma relevante.

Capacidade para incorporar talento

Presuposto para contratar un comercial internacional ou

colaboracions externas?



Dimension 4 — Capacidade operativa

Sistemas de informacion
internacionais

Motor de reservas con multiples divisas,

CRM multipals, canles de comunicacion
multiidioma, pasarelas de pagamento

internacionais (tarxetas, PayPal).

Xestion manual en Excel,

s6 aceptas efectivo ou transferencia

nacional.

Adaptacion de produtos a
diferentes mercados

Flexibilidade para axustar gastronomia,
horarios, actividades e estilos de
comunicacion segundo cultura do

cliente.
Oferta rixida, non se

contempla adaptacion.

Cadea de subministracion
escalable

Os teus provedores poden escalar?
Podes garantir estdndares de calidade

con maior volume?

Traballas ao limite da

capacidade, provedores pouco fiables.




FICHA 2 - 15 MIN

Esnaquiza o teu Negocio

Obxectivo: Romper o autoengano e identificar las barreras reais do teu negocio ante

un cliente internacional.

Individual (5 min) Parellas (5 min)

Completa: "Se mafid vén un cliente Intercambia os teus puntos débiles co
internacional... isto fallaria:" — teu companeiro e propofede
comunicacion, operacion, confianza. solucions concretas.

Modo Desastre (5 min)

Esaxera: "Imaxina que TODO sae mal... por que?" Logo reformula: cal € a causa
real?

[ Onde perderfas ese cliente? - Que non entendes del? - Que parte do teu
negocio depende SO de ti?




Actividade practica 3 - 20 minutos

01 02
Autoavaliacion individual (15 min) Grupos pequenos (5 min)

Usa o modelo (impresa ou Excel compartido). Avalia honestamente o Forma grupos de 3—4 persoas. Comparte: cal foi a tua puntuacion

teu produto nas 4 dimensions e puntua cada unha do 1 ao 5. total? A tua drea mdis forte? A drea que debes reforzar?

[J Non tes que compartir informacién confidencial, sé a tda andlise xeral. O obxectivo é ter un diagndstico realista para tomar mellores

decisions.
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Barreiras a internacionalizacion

Todas as empresas turisticas que se internacionalizan enfrontase a barreiras. Cofiecelas de
antemadn permiteche preparar soluciéns, evitar sorpresas e decidir se vale a pena.

%« Cofiecemento

Non sabes o que necesitas saber.

& Recursos

Non tes os medios necesarios.

£ Procedemento

O proceso é complexo e burocrdtico.




Descofiecemento de mercados potenciais

Non sabes que buscan os turistas alemdns vs. franceses, as

sUas estacionalidades nin que prezo estdn dispostos a pagar.

Desconecemento de normativas locales

Licenzas turfsticas, normativa laboral, fiscalidade, proteccion de
datos (GDPR en Europa).

Barreiras de conecemento — non sapes

Falta de informacion sobre canles de
distribucion
Que OTAs usan os alemdns? (En Alemafia tamén usan HRS; en

China, Ctrip). Que turoperadores traballan no teu nicho?

Ausencia de redes de contactos e axudas

Non cofieces ninguen no mercado obxectivo nin os programas
de apoio disponibles (ICO, ICEX, IGAPE).



Barreiras de recursos — non tes

Costes financeiros elevados

Feira internacional (ITB Berlin): 5000-15 000€. Traducion web
profesional: 1000-3000€. Marketing dixital internacional: minimo

500€/mes por mercado.

Capacidade de producion limitada

Se tes b cuartos e 0s enches con clientes locais, non tes
capacidade para mdis mercados. Necesitas ampliar ou priorizar

mercados madis rendibles.

Perfodos largos de recuperacion

Podes investir 20 000€ e tardar 12-18 meses en ver retorno.

Require capacidade financeira de aguante.

Recursos humanos insuficientes

Ti sO xestionas todo, non tes tempo para internacionalizacion.

Busca apoio: Visit Rio Minho Plus, subvenciéns, colaboraciéns.



Barreiras de procedemento — € complicado

Diferenzas culturais e Hdbitos de consumo . Complexidade administrativa
lingUfisticas diferentes e lox(stica

Os alemadns son directos e puntuais Os alemdns reservan con 3—6 meses Contratos internacionais, facturacion
(respostas en 24h). Os britdnicos son de antelacion; os espafiois con 1-2 con IVA intracomunitario, certificacions
indirectos (din "perhaps" cando queren semanas. Os estadounidenses esixidas por turoperadores, xestion de
dicir "non"). Se non entendes iso, esperan aire acondicionado potente; check-ins a distancia.

perdes clientes sen saber por que. 0S Xaponeses, cuartos minimalistas.



Barreiras exoxenas — non controlas

Inestabilidade politica e economica

O Brexit afectou fluxos turisticos de UK. Unha crise econdmica

nun pais reduce a capacidade de gasto dos seus cidadans.

Barreiras regulatorias e restricions

Visados dificiles, restricions de voos, taxas turisticas que

encarecen o destino.

Flutuacions de tipos de cambio

Se o euro se fortalece vs. a libra, para os britdnicos o teu prezo

sobe. Podes perder competitividade sen facer nada mal.

Desastres naturais, pandemias, terrorismo

Eventos impredicibles que paralizan o turismo. A diversificacion

de mercados € a tla mellor proteccion.



Barreiras especificas para Rio Minho

Tipo

Conecemento

Conecemento

Recursos

Procedemento

Procedemento

Exoxena

Barreira concreta

Non sabes que OTAs usan turistas alemadns para

aloxamento rural en Iberia

Descofleces que prezo esperan pagar turistas

franceses

Sen presuposto para axencia de mdrketing dixital

internacional

Web s6 en espafiol; necesitas traducion profesional

Sen contactos con turoperadores especializados en

turismo rural

Flutuacién euro-ddélar afecta atractivo para turistas

estadounidenses

Posible solucidn

Formacién Visit Rio Minho Plus, investigacién de

mercado

Benchmarking de competencia online

Subvencions IGAPE, colaboracidon con outros

Negocios

Priorizar inglés + francés ou alemdn

Feiras sectoriais, asociacions

Pricing dindmico, diversificacion



Actividade practica 4 - 10 minutos

= Tarefa individual

Identifica as 2 barreiras MAIS IMPORTANTES que enfrontaria o teu produto

turistico se decidises internacionalizarte. Clasificalas:

e Son de CONECEMENTO?
e Son de RECURSOS?

e Son de PROCEDEMENTO?
e Son EXOXENAS?

Reflexiona: cal das 2 poderfas empezar a resolver mdis facilmente?




| Pausa para xantar

45 minutos

Aproveita para comer, descansar e recargar enerxfas. A tarde serd densa, pero moi

prdctica. Vémonos & volta ds [hora exacta].




BLOQUE 3

Ftapas do proceso de internacionalizacion

A internacionalizacién non € un salto ao baleiro. E un proceso gradual con fases que se incrementan, cada unha con mdis compromiso, mdis investimento,
mais control e mdis risco.

) @)

Fase 2 — Exportacion Activa

Fase 1 — Exportacion Pasiva . | | -
Buscas activamente clientes internacionais.

—

Fase 4 — Investimento Directo

Atépante sen buscalo.

Fase 3 — Establecemento Comercial .
Abres establecemento no estranxeiro.

Presenza estable no mercado.

() Non todas as empresas pasan por todas as fases. Algunhas quedan na Fase 2 (perfectamente vdlido). Outras saltan fases.



Fase 1 — Exportacion indirecta ou pasiva

Recibes clientes internacionais sen facer esforzos proactivos de captacion. Chegan sos.

e & iy

Reservas en OTAs internacionais Referencias de clientes satisfeitos Rdankings e guias internacionais
Un turista alemdn busca en Booking.com e Un francés encantado recoméndao nun foro TripAdvisor, un blog britdnico ou a guia
atopate porque Booking ten alcance global, de viaxes. Os seus amigos contdctante Lonely Planet menciénante. Os turistas que
sen que fixeses mdrketing especifico. directamente. len esas fontes atopante

[J [ Seninvestimento nin risco. X Volume baixo e impredicible. Non controlas que mercados te atopan. Para medrar

internacionalmente, non é suficiente.



Fase 2 — Exportacion activa

Realizas acciéns deliberadas para atraer clientes internacionais especificos. Esta € a fase recomendada para a maioria de PEMEs turisticas.

Website multiidioma

Traducién profesional (non Google Translate) que adapta
culturalmente. A version alemd destaca a natureza e a orde: a

francesa, gastronomia e romanticismo.

Acordos con turoperadores

Negociar con tour operador francés especializado en turismo

rural. Eles inclden o teu aloxamento nos seus paquetes a cambio

de tarifas especiais.

Require investimento moderado (5000-20 000€/ano) e 6-18 meses para ver resultados.



FICHA 5 - 30 MIN

Sair de Pesca Internacional

Obxectivo: Identificar canles reais de captacion. "Non se trata de abrir... trdtase de ir buscar.”

O
=

Cliente

Define con precisién a quen queres captar: perfil, orixe, motivacién da viaxe.

Y

Onde estd

Identifica minimo 5 canles onde ese cliente busca, decide e confia.

QE;

Cebo

Define como atraelo. Usa post-its: azul = canle, amarelo = cebo.

() Onde busca antes de decidir? - Quen inflde na sUa decision? - Que canle podes activar XA?
Facilitadora: “Iso non € unha canle... € unha idea. Onde exactamente?"




Faose 3 — Establecemento comercial

Estableces presencia fisica ou representacion estable en mercados exteriores.

Oficinas de representacion Alianzas con operadores
locales

Abres unha oficina pequena en Paris

para atender o mercado francés: Partnership formal con DMC (Destination

prospeccion comercial, relacions publicas, Management Company) alemd. Eles

atencion a turoperadores. xestionan toda a comercializacion en

Alemana a cambio de comision.

Franquia ou jo/nt venture

Creas empresa conxunta con socio
francés (50 %/50 %). Operades xuntos un
produto turistico binacional, compartindo

investimento, risco e beneficios.

[J Investimento significativo (20 000-100 000£). Ten sentido cando un mercado é MOI estratéxico e queres compromiso a longo prazo.




Fase 4 — Investimento directa

Adquisicion

Compras hotel existente en Francia. Acceso inmediato ¢ operacion
funcionando, activos tanxibles e intanxibles (marca local, base de
clientes). Resultados mdis rdpidos, pero riscos de integracién cultural

e pasivos ocultos.

Exemplos reais: Melid Hotels International (350+ hoteis en 40+ paises), NH Hotel Group (30+ paises), Paradores (establecementos en

Latinoamérica).

[J Para PEMEs sen experiencia internacional previa: NON recomendable. Esta fase € para grandes empresas ou grupos inversores.



Empresas "Born Global" — saltando etapas

Antes (preinternet)

Para vender en Alemana necesitabas oficina en Alemana. Para ter
visibilidade, distribuidores locais. A internacionalizacion era lenta,

custosa e gradual.

Ejemplos: Airbnb naceu en 2008 e en 3 anos operaba en 89 paises. GetYourGuide (2009) operou internacionalmente dende a sda fundacion.

[ 1 Born Global funciona para modelos 100% dixitais. Para PEMEs turfsticas con activos fisicos, a progresién gradual segue sendo
mdis segura: Fase 1 — Fase 2 — avaliar Fase 3.



En que fase estas ti?

Responde Sl ou NON a estas preguntas:

Recibes actualmente clientes internacionais? Tes web multiidioma e fas marketing

internacional?
Si — Estds polo menos na Fase 1 (Exportacion Pasiva). NON —

Estds na Fase O (s6 mercado local). Si — Estds na Fase 2 (Exportacion Activa). NON — Estds na Fase
1 ou antes.
|
Tes acordos estables con operadores exteriores Investiches en activos produtivos no estranxeiro?

ou presencia fisica?

Si — Estds na Fase 3 (Establecemento Comercial). NON — Estds Si — Estds na Fase 4 (Investimento Directa). NON — Estds na

na Fase 2 ou antes. Fase 3 ou antes.

[J A maiorfa de asistentes estdn na Fase 0 ou 1. Obxectivo realista: chegar & Fase 2 nos préximos 12-24 meses.



FICHA 4 - 30 MIN

Role Play: Feira Internacional

Obxectivo: Practicar a venda real baixo presion. "Tedes 3 minutos para convencer a

alguén que non os necesita.”

Dindmica (2 rondas)

Traballa en parellas con crondmetro
visible. Cambiades roles en cada

ronda.
Feedback

e (Que xerou confianza?
e Onde dubidaches?

e FEntendiase o valor?

) Facilitadora: “Explicamo coma se tivese 10 sequndos.”



Recomendacion para produtos locais Rio Minho

Empeza pola Fase 2 (Exportacion Activa): investimento manexable (5000-15 000€ primeiro ano), risco controlado e resultados medibles.

Meses 1-3

Web multiidioma, presenza en OTAs internacionais, redes sociais

en idiomas obxectivo.
Mes 3

Aplicar PESTEL e Porter. Escoller 1-2 mercados prioritarios e

investigar preferencias e competencia.
Meses 46 —@

Campafias Google Ads segmentadas xeograficamente. SEO e

contido adaptado culturalmente.

— Meses 6—17

Participar en 1-2 feiras sectoriais. Contactar turoperadores.

Unirse a Visit Rio Minho Plus.
Mes 12 @

Analizar resultados. Decidir: Escalar? Pivotar a outro mercado? Ir

d Fase 37



Actividade prdactica 5 - 15 minutos

1. En que fase estads 2. Onde QUERES estar en 2 3. Que necesitarias para dar
actualmente? anos? ese salto?

Fase O, 1, 2, 3 ou 4. Se especifico: por que Que fase seria realista e desexable para o Recursos (difieiro, equipo, tempo),
cres que estds af? teu negocio? Non se trata de "canto mais coflecemento (formacidn, asesorfa),
lonxe mellor", senén do que ten sentido infraestrutura (web, sistemas) e rede

para Tl. (contactos, socios).

Plenario (5 minutos): 3—4 voluntarios comparten as suas reflexions co grupo. Obxectivo: ter claridade sobre a tua situacion actual e obxectivo

realista.



FERRAMENTAS DE DIAGNOSTICO

Como planificar a tda internacionalizacion?

HERRAMIENTAS DE DIAGNOSTICO
PARA INTERNACIONALIZACION

1) PESTEL 2) 5 FUERZAS
DE PORTER
=

@,

Entorno general Atractivodel Lo que tienes Estrategias
- Externo sector - Externo - Interno - Sintesis

Estas ferramentas non son tedricas de MBA. Son prdcticas e aplicables a calquera negocio turfstico, grande ou pequeno.



Analise PESTEL — que é7

Os 6 factores

e -
L -




PESTEL — Factores politicos e econdmicos

fii Factores politicos

e FEstabilidade do sistema politico e gobernanza

e Politicas de promocion turistica do goberno

e Relacidns diplomdticas e politicas de visados (cidaddns UE: sen
visado E4; cidaddns chinos: visado requirido 4.)

e Incentivos fiscais para investimento en turismo

Francia: Estabilidade alta, sen visado para espafois, incentivos para
turismo sostible. — Politicamente favorable




PESTEL — Factores socioculturais

Demografia e estrutura da poboacion

Tamano e estrutura de idade. Alemana: 84 millons de habitantes,

25 % maiores de 65 anos — mercado senior grande.

Hdbitos de consumo turistico

Prefiren paquetes ou viaxes independentes? Alemadns: turismo

activo (sendeirismo, ciclismo). Britdnicos: sol e praia.

Valores culturas e relixion

Que valoran? Alemdns valoran MOI alto sostibilidade e natureza.

Hai restricions relixiosas (halal, kosher)?

Dispofibilidade de tempo de ocio

Alemanas: ~30 dias de vacacidons/ano. Estadounidenses: ~10

dias/ano. Mds dfas = madis viaxes e estancias madis longas.

Francia: 67 millons de habitantes, alta valoracion de gastronomia e vifio, 30+ dfas de vacacions. — Culturalmente compatible se superas a

barreira do idioma £4



PESTEL — Factores tecnoloxicos

~—" Penetracion dixital
o

Furopa Occidental: >90 %
penetracion de internet. Se o teu
mercado non usa internet, o
mdrketing dixital non funciona.
Escandinavos e alemdns reservan

case 100 % online.

Pagos electronicos

Paises nordicos: case sen efectivo.
Asia: moitos pagos mobiles (Alipay,
WeChat Pay). Debes aceptar os
métodos de pago do teu mercado

obxectivo.

=

Plataformas de reserva

Alemafia usa Booking.com pero
tamén HRS e Trivago (empresa
Alemana). China usa Ctrip. Debes
estar presente onde busca o teu

mercado.

Alemafia: Penetracion internet 95 %+, 75 %+ reservas turfsticas online. — DEBES ter presenza online forte 4



PESTEL — Factores ecoloxicos e legais

f2 Factores legais

e Marco legal para establecemento de empresas turfsticas

e Normativa laboral e custos de contratacion local

e Proteccion ao consumidor e dereitos dos viaxeiros (Regulacidn
261/2004 en Europa)

e Proteccién de datos: GDPR € estrito en Europa (multas hasta 4 %

de facturacion global)

Espafia/Portugal: Dentro da UE, marcos legais harmonizados.

Burocracia moderada-alta A,




As b Forzas de Porter no turismo

Rivalidad entre Amenaza de
competidores nuevos entrantes:
existentes: Bajo coste de
Hoteles, casas entrada facilitado
rurales, glamping por
compitiendo. plataformas.
Ameé\aza de FU ERZAS Poder de ’
productos negociacion de
sustitutivos: proveedores:

Turismo urbano, DE PORTER Tour operadores y

cruceros, playa como OTAs cobran altas

alternativas. comisiones.

Poder de Poder de

negociacion de negociacion de
clientes: clientes:

Turistas tienen Turistas tienen

muchas alternativas y muchas alternativas

y acceso a acceso a

comparadores. comparadores,

Canto mdis favorables sexan estas forzas, mdis atractivo é o mercado. Usao para comparar e escoller en que mercado entrar primeiro.



FICHA 6 - 20 MIN

Copia Intelixente

Obxectivo: Aprender da competencia sen copiar sen sentido. "Non copiamos...

adaptamos intelixentemente."

Individual (10 min)

Analiza 1 competidor internacional. Responde: Que fan mellor ca ti? Por que

funciona? Que podes aplicar manag?

Compartir (10 min)

Presenta o teu "roubo elegante”: a idea adaptada que levards ao teu negocio

esta semana.

[J  Facilitadora: "Se non podes copialo... que versién minima podes facer?"




Recursos internos e DAFO

DAFO — Sintese estratéxica

Oportunidades

Factores externos favorables
(PESTEL + Porter)




Tu plan de accion postormacion

Semana 1-2

Completa a autoavaliacion (4 dimensiéns). Identifica as tlas 2 barreiras
principais. Define en que fase estds e a onde queres chegar en 2 anos.

Mes 1

|dentifica 2-3 mercados emisores potenciais. Fai PESTEL bdsico de cada un.
Investiga a competencia neses mercados.

Meses 2—3 —o

Audita a tua presenza dixital. Prioriza: web multiidioma? perfis en OTAs
internacionais? Investiga custos e provedores.

— Meses 4-6

Implementa melloras dixitais. Primeira campafia Google Ads segmentada
xeograficamente. Contacta con 3-5 turoperadores especializados.

Meses 6—12 —o

Participa en polo menos 1 feira sectorial. Unete a Visit Rio Minho Plus. Mide
resultados: incremento de reservas internacionais?

Mes 12

Analiza que funcionou e que non. Decide: escalar? pivotar a outro mercado?
necesitades mais formacion?

[J) Grazas pola tda participacién! g Lembra: o teu "pequeno tamafio" é agora a tla maior vantaxe competitiva.



FICHA 7 - 20 MIN

Plan 90 Dias

Obxectivo: Converter a aprendizaxe de hoxe en accion concreta e con data.

Individual (10 min)

Define: mercado obxectivo, cliente, 3 acciones concretas e fecha de execucion

para cada una.

Compromiso publico (10 min)

Cada participante di en voz alta 1 accién que fard esta semana. Sen

excepcions.

J  Quefards ESTA semana? - Que depende sé de ti? - Que te estd freando

realmente? Facilitadora “Iso € unha intencidn... ou un compromiso real?"




@ CreacionExperiencias

www.riominho.creacionexperiencias.com

e gestionproxectos@riominho.creacionexperiencias.com

O Tel: +34 692 43 95 19
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