Vender ao mundo: ferramentas
oara comercializar produtos
turisticos locais en mercados
Internaciondadis

Formacion 2 — Estratexias prdcticas de entrada, venda e operacion en mercados
globais para produtos turisticos locais

DURACION: 5 HORAS - 300 MINUTOS
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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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Por que internacionalizarte agora?

obM 450M 000 £ 1200<

Mercado domestico Mercado UE + UK Gasto turista espanol Gasto turista aleman
Potenciais clientes en Espana + Potenciais clientes accesibles Por viaxe de media Por viaxe de media — o dobre
Portugal

A dependencia do mercado local xera tres vulnerabilidades criticas: estacionalidade extrema (xullo-agosto = 70-90 % ingresos), competencia

crecente de destinos masificados e oportunidades perdidas en mercados emisores de alto poder adquisitivo.



ootencial real: cifras 2025

DE Alemana FR Francia
80 millédns de turistas internacionais 75 millons de turistas internacionais
emitidos — lider mundial emitidos

Reino Unido

65 milléns de turistas internacionais emitidos

[J Capturar sé 0 0,1 % da demanda alemd de turismo rural = 80 000
turistas potenciais/ano. Para unha casa rural de 5 cuartos: pasar do 30%
ao 65 % de ocupacién, duplicando ingresos sen ampliar infraestrutura.




A tda vantaxe competitiva unica

& Z

Autenticidade transfronteriza Sostibilidade intrinseca

Produto Unico que combina o mellor de Galicia e Portugal nun medio Baixa masificacién como fortaleza diferencial fronte & Costa do Sol ou
natural preservado. Algarve.

Gastronomfa kmO Natureza preservada

Produtores locais, vifios excepcionais e cocifia auténtica que os Acceso privilexiado a sendeiros e paisaxes que 0s destinos

mercados premium buscan. masificados non poden replicar.



BLOQUE 1

Seleccion de Mercados

Metodoloxia paso a paso para identificar, avaliar e priorizar os mercados

internacionais con maior potencial para o teu produto turfstico local.
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BLOQUE 1-PARTE 1

Paso 1: ldentificacion de candidatos

Crear unha lista inicial de 8-10 mercados candidatos cruzando catro fontes obxectivas:

: I

Mercados emisores cara Espaia/Portugal Fluxos crecentes pospandemia
Datos INE / Turismo Portugal 2025 +15 % anual Alemafia rural cara Iberia
Exito demostrable de competidores Estudios sectoriais prioritarios

Mercados onde outros actores locais xa operan Xunta Galicia / Turismo Porto e Norte




Os b mercados prioritarios para Rio Minho 2026

DE Alemana

Turismo
natureza/sostibilidade,
gasto medio 1400 £,
cultura sendeirismo.
Crecemento +15 %

anual.

FR Francia

Proximidade cultural,
forte demanda
gastronomia rural, 2h
voo directo Vigo/o

Porto.

@g 4
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GB Reino Unido

Camifio Portugués,
escapadas curtas, alta
frecuencia de voos,

mercado wellness.

IT Italia + Benelux

Italia: familias
experienciais, +18 %
lberia. Benelux:
ecoturismo premium,

alto poder adquisitivo.



Matriz de avaliacion cuantitativo

8 criterios con pesos especificos para eliminar subxectividade e decisidns emocionais:

Criterio

Tamafio mercado
Crecemento proxect.
Poder adquisitivo
Accesibilidade voos
Afinidade cultural
Competencia
Regulaciéns

Risco pafs

TOTAL

[ Resultado: Alemafia 7.9/10 = mercado prioritario #1. Este método cuantitativo elimina a subxectividade.

Peso

20 %

15 %

15 %

15 %

10 %

10 %

10 %

5 %

100 %

Francia

8/10

7/10

8/10

9/10

8/10

©/10

8/10

9/10

/.8

Alemafa
9/10
8/10
9/10
8/10
7/10
5/10
8/10
9/10

79 4

UK

7/10

6/10

8/10

9/10

7/10

7/10

7/10

8/10

/.3

Italia

6/10

8/10

7/10

7/10

8/10

6/10

8/10

8/10

/.1



Elixe o Teu Mercado (De Verdade)

Obxectivo: Tomar unha decisidon real sobre mercados — non tedrica. "Se non escolles...
estds escollendo mal todos.”

Parellas (15 min)

Usando a matriz do PPT, identificade os vosos TOP 2 mercados con
xustificacion clara.

Mata un mercado

Cada grupo debe eliminar 1 mercado si ou si. Xustificade a decision.

Posta en comun

Presentade a vosa eleccién final e a razén pola que descartastes o resto.

[0 Que mercado podes atacar XA? - Onde hai demanda validada? - Estds
escollendo por intuicién ou por datos?




BLOQUE 1-PARTE 3

Metodoloxia completa: 4 pasos validados

Lista candidatos Anadlise
Compilar mercados PESTO e b Forzas de
potenciais Porter

Screening Validacion
Aplicar filtros ROJOS Visita exploratoria 3-
eliminatorios 5 dias in situ

O Paso 4 € obrigatorio: visita exploratoria de 3-5 dias con reunions en asociaciéns turfsticas locais, andlise de competidores in situ e validacion de supostos do andlise
documental.



Filtros VERMELLOS: screening eliminatorio

Restricions regulatorias insalvables Riscos polfticos ou de seguridade criticos

Visados complexos, prohibicién de investimento estranxeiro ou Conflito activo, inestabilidade politica ou risco pais elevado.

barreiras legais que impidan operar.

N
Incompatibilidade co modelo de negocio Barreiras de entrada prohibitivas

O mercado s¢ busca praia e ti ofreces montafia: desaxuste Coste OTA local do 40 % en comisiéns ou infraestrutura lox(stica
estrutural. inaccesible para PEMEs.




Concentracion vs. diversificacion

Solucidn validada

Concentracién estratéxica inicial en 1-3 mercados prioritarios:

e 12 meses dedicados = expertos no mercado alemadn
e Relacions sdélidas con turoperadores (confian no volume predicible)
e Coflecemento de particularidades: alemdn reserva 4 meses, francés 6

semanas

Cando diversificar: Ano 2+, cando o mercado 1 supera o 40 % ocupacion

internacional estable.




—xemplo Rio Minho: estratexio
0or fases

1 ——— Ano1

Alemanfa (natureza) + Francia (gastronomia). Concentracion maxima,

recursos enfocados.

2 —— Ano?2

Engadir UK se ROI positivo. Validar con datos reais de ocupacion e

marxe.

Ano 3+

Diversificacion controlada: Italia, Benelux. Alianzas estratéxicas e

franquia.




Actividade practica 1: Define 0s teus mercados prioritarios

Exercicio en parellas — 25 minutos. Gardar a folla, usarase en toda a formacion.

01 02

Lista b-8 candidatos Screening eliminatorio

Aplicar criterios da diapositiva anterior (15 segundos por mercado). Aplicar 3 filtros VERMELLOS a cada mercado (5 minutos).

03 04

Matriz de avaliacion Top 2 definidos

Cubrir completa para os 3 finalistas (10 minutos). Xustificacidn escrita + primeiro PESTO resumido en 3 lifilas (5 minutos).

[J Entregable: Folla Unica "Os Meus Mercados Prioritarios 2026" — base de todas as decisiéns do resto da formacién.



BLOQUE 2

-stratexias de Entrada
Nnternacional

Cinco modalidades ordenadas por risco, control e investimento — con exemplos

concretos para Rio Minho.




As b modalidades de entrada ao mercado

-
0=

2. Intermediarios (€8-15K, risco medio)

1. Ven ir -/K IXO ri
enda directa (€3 - baixo SC0) Contratos con turoperadores como TUI Alemafa ou Kuoni Francia.
Web multiidioma + motor reservas + OTAs internacionais. Control Comisiones 20-30 %.

total de datos e experiencia cliente.

_—

4. Franqufa/contratos xestion (£12-25K)
3. Alianzas estratéxicas (€20-40K)

Licenciar o concepto "Experiencias Rio Minho" en Francia. Expansion

Joint ventures locais. Ex: casa rural galega + hotel rural alemdn co- sen propiedade de inmoble.

crean paquete transfronterizo.

[J Investimento directo (€100K+): Abrir establecemento fisico no estranxeiro. NON recomendable para PEMEs en fase 1.



FICHA 9 - 20 MIN

A tUa Estratexia de Entrada Real

Obxectivo: Escoller como entrar no mercado con 0s recursos reais que tes

disponibles hoxe.

Modo inversor (10 min)

Comparte a tua estratexia. O teu
companeiro pregunta: "Se tiveses que
investir no teu negocio... apostarias

por esta estratexia?"

Coach: "lso € unha intencion... que

accidon concreta implica?"




Matriz de decision executivo

Modalidade Investimento Control Risco PEME Ano 1 Exemplo Rio Minho

Venda directa €3-7K Alto Baixo 2 PRIORITARIA Web DE + Booking

Intermediarios €£8-15K Medio Medio L] PRIORITARIA TUI/Kuoni contratos

Alianzas €20-40K Compartido Medio L. Fase 2 Joint venture hotel

Franquia £12-26K Alto Baixo Futuro Licencia Francia

Investimento directo €100K+ Total Alto ¥ NO Establecemento
exterior

Recomendaciéon Ano 1: Modalidades 1+2 combinadas — 60 % canle directa, 40 % intermediarios.



Marco estratexico: integracion vs. resposta local

ALTA’

Presion
integracion
global

BAJA Presion respuesta local ALTA

BAJA

@ — | . @

GLOBAL . TRANSNACIONAL
Integracion ALTA / Respuesta BAJA. Integracion ALTA / Respuesta ALTA.
Estandarizacion low-cost . | i Eficienciay adaptacion (ex. Melid, NH)

o J| @%@

INTERNACIONAL MULTIDOMESTICO

Integracion BAJA / Respuesta BAJA. Integracion BAJA / Respuesta ALTA.
Modelo doméstico Autonomia total subsidiarias

[ Recomendacién Rio Minho: Estratexia TRANSNACIONAL — estdndares de sostibilidade e marca globais + execucion local (gastronomia galega/portuguesa,
sendeiros transfronterizos adaptados & cultura do visitante).



BLOQUE 3

Mdrketing Internacional

Segmentacién avanzada, posicionamento estratéxico por mercado e marketing mix

adaptado para produtos turfsticos locais.
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Segmentacion internacional multidimensional

Xeografico

Pals/rexién de orixe, clima, densidade de poboacién (urbana busca
rural), infraestruturas aéreas.

Psicografico

Estilo de vida (aventura vs. wellness), valores (sostibilidade vs.

luxo), motivacions de viaxe especificas.

[J Exemplo concreto: "Alemdns 45-65 anos, ingresos medios-altos, natureza activa, reservan en Booking 3-6 meses de antelacidn,
valoran certificacion de sostibilidade."



Posicionamento estratéxico por mercado

1 ) —_——

Estandarizacion global Adaptacion total Glocal B4 Recomendada

Mesma proposta en todos os mercados. Posicionamento Unico por mercado. Proposta de marca global + execucion

Fconomias de escala, pero ignora Mdaxima relevancia local, pero custos adaptada. Optimo para PEMEs turfsticas.

diferencias culturais. altos e risco de incoherencia de marca.

Marca global Rio Minho Alemana

"Turismo sostible transfronterizo Rio Minho" "Natureza preservada, sendeiros infinitos certificados, baixo
Impacto”

Francia Reino Unido

"Gastronomia Unica kmO, viflos excepcionais, produtores locais" "Camifio Portugués auténtico, escapadas wellness na natureza"



FICHA 10 - 25 MIN

A tla Proposta de Valor
Internacional

Obxectivo: Crear unha mensaxe que realmente venda en mercados internacionais.

_————

Individual (15 min)

Para 2 mercados: define o segmento concreto, a mensaxe en 1 frase e 3 adaptacions

culturais necesarias.

—_——————

Pitch 30 segundos

Presenta a tua proposta ao grupo. S6 30 segundos. Sen presentaciéns longas.

) Por que elixirte a ti e non a outro? - Que problema resolves? - Que fai clic emocional?
Coach: “Iso é xenérico... que te fai diferente de verdade?"

Value Proposition

Drisate arepiristinoksine
Enopres in deving

© Eneotsioite puth
sav thaspes




BLOQUE 3 - PARTE 3

Mdrketing mix internacional: as 4P turisticas

Distribucion

Arquitectura multicanle equilibrada: directo web/app (40 %, marxe
/0 %), OTAs Booking/Expedia (40 %, visibilidade), grosistas
TUI/Kuoni (20 %, volume estable).

Comunicacion

Dixital segmentado xeograficamente (Google Ads Alemanfa,
Facebook Francia) + feiras clave + press trips + micro-influencers de

nicho + comentarios incentivados en canle directa.



Distribucion internacional: arquitectura de canles 6ptima

CANALES DE EVOLUCION
DISTRIBUCION . . DEL MODELO .....

TURISTICA
S —— S = ' \ o \

MODELO MODELO

E ANTIGUO ACTUAL
0 0
@ @ COMISIONES \ | CONTROL Y

ACUMULADAS /| MARGENES

DIRECTO 0TAs MAYORISTAS
WEBMULTIDIOMA,  BOOKING.COM TUI RURAL, 35-45%
MOTOR RESERVAS, (ALEMANIA), KUONI GOURMET,

WHATSAPP BUSINESS EXPEDIA (REINO UNIDO), DER NATURA
AIRBNB EXPERIENCES (ALEMANIA)

[J) Estratexia ganadora: 40 % canle directo + 40 % OTAs + 20 % grosistas. Paridade de prezos estrita + programas de fidelizacién directa.



Arguitectura de Canles

Obxectivo: Definir o teu mix real de vendas e reducir dependencias perigosas.

@
Q)

Canle directa OTAS
Que % das tuas vendas vefien por canle Que % depende de plataformas como
propia? Onde ganas mdis marxe? Booking? "Se mafid Booking

desaparece... sobrevives?"

Intermediarios

Que % vai por axencias ou outros intermediarios? Onde é mdis visible?

() Debate grupal: o "equilibrio imposible" — sempre haberd tensién entre marxe e
volume. De que dependes demasiado?




Revenue management internacional

O revenue management turistico xa € complexo pola caducidade de prazas. Engadir a dimension internacional xera 4 complexidades criticas:




Ferramentas de revenue management indispensables

1 2
Channel Manager (SiteMinder, STAAH) Revenue Management System (Duetto, I1DeaS)
Sincronizacién de inventario e prezos en tempo real en 20+ Pricing dinamico con IA por nacionalidade e forecasting de
canles. Elimina overbooking e garante paridade automdtica. demanda.
Forecasting multinacional CRM internacional
Predicién de demanda por mercado e nacionalidade para Histdrico de preferencias por nacionalidade. Ex: alemdn celiaco =
anticipar picos e vales. almorzo sen glute automdtico.

[J Investimento que se amortiza en 3 meses de operacidén activa.



Actividade practica 2: A tda proposta de valor
internacional

Aplicar o mdrketing aprendido aos TEUS 2 mercados prioritarios — 25 minutos.

1 Segmento obxectivo especifico 2 Proposta de valor diferenciada

Perfil detallado con 10 caracteristicas: idade, ingresos, Mensaxe Unico en 1 frase + 3 atributos clave por mercado.

motivacion, canle de reserva, ventd de decision.

Adaptacions de produto Z Arquitectura de canles
3 modificacions especificas para cada nacionalidade. % asignado a directo/OTAs/grosistas + OTAs prioritarias por
mercado.

[J Entregable: “A Mifia Proposta de Valor Internacional" — base da comercializacién concreta.



BLOQUE 4

Financiamento Internacional
Turistico

Fontes concretas 2026 para PEMEs turisticas que se internacionalizan.




FICHA 12 - 15 MIN

O teu Plan Financeiro Real

Obxectivo: Baixar a niUmeros reais. "Sen numeros... non hai estratexia.”

Investimento

Canto necesitas
investir para
executar a tua
estratexia de
entrada? Que gasto

podes evitar?

Ingresos
estimados

Cando necesitas
empezar a ingresar?
Define un escenario
realista, non

optimista.

Break even

Canto podes perder
sen romperte?
Calcula o teu punto

de equilibrio minimo.




O colo de botella nUmero un

/0 9% o-13 20K £

Fracasan por liquidez Meses de maduracion Investimento inicial tipico
PEMEs sen plan financeiro realista con Perfodo tipico sen rendibilidade plena despois Web + mdrketing dixital + feira + viaxes de
escenarios conservador/realista/optimista. do investimento inicial. prospeccion.

Necesitas investimento inicial antes de obter ingresos: web multiidioma (3-5K€), mdrketing dixital (5-10K€/mercado), feiras (8-15K€), viaxes de

prospeccion (2-4K€).



Fontes de financiamento clasificadas por accesibilidade

1. Recursos propios

Reinvestimento de beneficios +
capital autdonomo. Minimo
recomendado: 15-2bK € de
colchdén para 12 meses de

operacions internacionais.

2. Financiamento bancario

Lifas ICO Internacionalizacion
2026 (ata 75 % aval, tipos 3-4
%), CaixaBank Turismo PEME,
ABANCA Exporta Galicia.

3. Subvencions non
reembolsables

ICEX, IGAPE Galicia, Visit Rio
Minho Plus, Turismo Porto e
Norte. Prioridade mdxima.

T
.

4. Capital risco / alianzas

Business angels do sector
turismo, fondos ESG
(sostibilidade), family offices
galegos interesados en Rio
Minho.



Subvencions non reembolsables: detalle 2026

ICEX Espana Exportacion e Investimentos |GAPE Galicia
Plan Sectorial Turismo 2026: 50-70 % custos feiras e mdrketing Axudas Internacionalizacién: ata 50 %, mdximo 25K € por
dixital internacional. proxecto.

)
Visit Rio Minho Plus Turismo Porto e Norte — Programa i9 TurisMo
Programa transfronterizo especifico: asesoramento + subvencion Dixitalizacion internacional para PEMEs turfsticas portuguesas e
40 % primeiros contratos internacionais. transfronteirizas.

J




Plan financeiro: modelo executivo

Proxeccidns ingresos Ano 1 (conservador)

e Mes 1-3: 0€ (investimento)

e Mes 4-6: 2000€/mes (testeo)

e Mes /7-12: 4500€/mes (consolidacidn)
e TOTAL Ano 1: 36 000€ (ROI 41 %)

Escenarios: Conservador (+0 %), Realista (+25 %), Optimista (+50 %).

Punto de equilibrio: mes 8.

[J Actividade (10 min): Cobre O TEU plan financeiro bdsico coas cifras reais do teu negocio.



Aspectos xuridicos e operativos: evita multas e litixios

Formas xuridicas Normativa turfstica Contratos internacionais
Establecemento permanente (+183 dias), Licenzas transfronteirizas UE, Clausulas de arbitraxe, lei aplicable
sucursal, axente comercial independente clasificacion de establecementos, seguros (espafiola/portuguesa), contratos
ou sociedade local/JV. RC internacional obrigatorios. multilingUes, penalizacions OTAs.

Proteccion de datos

RGPD compliance 100 % obrigatoria. Multas ata 4 % facturacion

global. Politicas privacidade multilingles.

[J Recomendacién: Asesorfa legal especializada en turismo internacional dende o dia 1 (150-250 €/h). Amortizase evitando unha soa

multa.



Sostibilidade: vantaxe competitiva obrigatorio

/8 % 25 %

Prefiren provedores certificados Prezo premium alcanzable

Viaxeiros que elixen sostibilidade verificable (Booking.com 2026) Incremento en mercados conscientes con certificacion verificada

Mercados prioritarios (DE, NL, UK) esixen certificaciéon verificable. Rio Minho ten vantaxe intrinseca: baixa masificacion = sostible por definicion.

Certificate e comunicao.



Marcos de certificacion internacional

2 &

Biosphere / GSTC Travelife Bronze

Estandar global de referencia. Recofiecido internacionalmente por Recofecido por OTAs. Custo: 1200 €, 3 meses. Primeiro obxectivo
OTAs e turoperadores premium. recomendado para PEMEs.

EU Ecolabel Galicia Calidade / Visit Rio Minho Sostenible

Vantaxe competitiva en licitacions publicas europeas e mercados Certificaciéns locais que reforzan a autenticidade e o arraigo territorial

institucionais. do produto.



Dixitalizacion e tecnoloxia: a porta de entrada internacional

Channel Manager — 800 €/ano

Sincronizacién de inventario e prezos en 20+ canles en tempo real. Elimina overbooking e garante paridade automdtica.

Revenue Management Systern— 1200 €/ano

|A para pricing dindmico por nacionalidade, forecasting de demanda e optimizacion de ocupacion.

CRM internacional — 600 £/ano

Histdrico de clientes por mercado, preferencias culturais, reactivacion automatizada e upselling personalizado.

Website WordPress+Elementor multiidioma — 3000 €

Motor de reservas integrado, SEO internacional, velocidade de carga <2s, mobile-first.

Google Hotel Ads + Metabuscadores — CPC 0,50-1,50 €
Visibilidade con clics pagados. ROAS 4-6x. Trivago, Google Hotel Ads, Skyscanner.




-stratexia dixital Ano 1: folla de
‘uta tecnoldxico

+ 2@ 0a:

Mes 1-3 i " ‘ —

- Marketing Performance
Soon e bty uos00kees poe oo mary

Tecnoloxia base: Channel Manager + web multiidioma. Investimento
total: 6500 €.

Mes 4-6

Marketing dixital activo: Google Ads segmentado por mercado + OTAs

prioritarias configuradas.

Mes /+

Optimizacién con |A: Revenue Management System + CRM

internacional + forecasting multinacional.




Organismos e programas de apoio 2026

Solicitar XA — dineiro dispofible con prazos limitados:

Transfronterizo — Visit Rio Minho Plus

e Asesoramento gratuito en internacionalizacién
e Subvencion 60 % primeiros contratos con turoperadores
estranxeiros

e Misidn comercial colectiva ITB Berlin 2026

Cdmaras e Asociacions

e Cluster Turismo Galicia, AEGAT, APTE

e Formacion gratuita + networking con operadores internacionais




Feiras internacionais: acelerador
de comercializacion

() O 80 % dos contratos internacionais en turismo nacen en feiras. Ningun
networking dixital substitle o apertdon de mans e a visita ao stand.

1 FITUR Madrid — Xaneiro

Testing con 20+ turoperadores internacionais.

2 I'TB Berlin — Marzo

Mercado alemdn rural. Stand colectivo Visit Rio Minho.

H— TOP RESA Lyon — Outubro

Francia rural e gastronémica. Operadores especializados.

4. \WTM London — Novembro

Operadores britdnicos premium. Camifio Portugués e wellness.




Preparacion de feira: check/ist 90 dias

01 02
Catdlogo multiidioma profesional Videos 360° de experiencias

Materiais impresos e dixitais en alemdn, francés e inglés con proposta  Contido inmersivo que mostra o destino e os produtos turfsticos en

de valor adaptada. accion.

03 04

Ofertas exclusivas de feira Ficha comercial FAM trip

Condiciéns especiais para contratos firmados durante o evento Invitacion estruturada para visitas de prensa e influencers ao destino.

(incentivo urxencia).

[J ROl tipico: 1 feira = 3-5 contratos anuais con valor de 20-50K £.



Casos de exito: leccions prdacticas reais

Melid Hotels International

Estratexia transnacional: estdndares
globais + oferta local. Resultado 2025:
40 % de ingresos internacionais.
Clave: revenue management
multinacional + partnerships con OTAs

locais.

Civitatis
Plataforma de experiencias con 95 %
de ingresos internacionais. Clave:

tecnoloxia + microsegmentacion por

mercado e tipo de viaxeiro.

Ruralzeta

Rede de casas rurales. Exito baseado
na concentracion no mercado aleman
+ certificacion sostible como

diferenciador premium.




4 leccions universais dos casos de éxito

=
)

Nunca mais de 3 mercados simultdneos en fase 1

Sempre empezar con venda directa + OTAs y L
A concentracion de recursos € a diferenza entre penetrar un

A combinacion de canle propia e visibilidade en plataformas € a mercado ou ser invisible en todos.

base de toda internacionalizacion exitosa.

| Revenue managementcon |A dende o dia 1

Certificacion sostible = pase go/den para mercados
premium

Non esperar a ter volume. A optimizaciéon de prezos dende o inicio
maximiza o ROl do investimento.
Alemdns, nordicos e britdnicos elixen o competidor certificado

cando o prezo € similar.



Actividade prdctica 3: A tua folla de ruta de 12 meses

Construe O TEU calendario executivo de internacionalizacion — 30 minutos.




Os b erros fatais que debes evitar

Dispersion de mercados

Atacar 6 pafses con 10K€ = fracaso garantido. Solucién: mdaximo 2 mercados en Ano 1.

— Ignorar o revenue management

Prezos fixos en todos os mercados = deixar difieiro sobre a mesa permanentemente.

—  Web monolingle en espafiol

Espafiol como unico idioma = 95 % de taxa de rebote internacional.

Sen certificacion sostible

Alemdns e ndrdicos elixen o competidor certificado. Sen certificado, non existes neses mercados.

— Dependencia 100 % de OTAs

Comision do 20 % eternamente vs. canle directa con 70 % de marxe neta.



O teu pasaporte de internacionalizacion

Documento Unico resumo executivo — completado hoxe durante a formacion:

Os meus mercados prioritarios A mina proposta de valor As minas canles de venda

1. 2. [Mercado 1]:

Directo ___ % OTAs __ % Grosistas ___

[Mercado %

2]

Presuposto Ano 1 e subvencions

Presuposto total: ___€ Subvencions identificadas:

Folla de ruta: fitos clave

Mes 1: Mes 3: Mes ©: Mes 12:




Recursos descargables: implementacion inmediato

[J Contacto posformacién: Grupo de WhatsApp + 2 horas de asesoramento gratufto ao mes durante o préximo trimestre.




RECAP BLOQUE 1

Os teus mercados xa estan definidos

01 02 03

Lista de candidatos — screening — Concentracion en 1-2 mercados en  Validacion con visita exploratoria
matriz — top 3 Ano 1 obrigatoria

Metodoloxia cuantitativa que elimina a Recursos enfocados para penetrar realmente,  3-5 dfas in situ para confirmar supostos do
subxectividade e as decisions emocionais. non para ser invisible en todos. andlise documental antes de investir.

[J Estado actual: Cada participante xa ten os seus mercados prioritarios cuantificados e xustificados na folla de traballo.



RECAP BLOQUE 2

A tUa estratexia de entrada escollida




RECAP BLOQUE 3

A tda arquitectura comercial funcionando

40 % 40 % 20 9%

Canal directa OTAs selectivas Grosistas especializados
Web + app. Marxe neta do 70 %. Base da Booking, Expedia, Airbnb Experiences. TUI Rural, Kuoni Gourmet. Volume estable e
estratexia de fidelizacion. Comision 15-20 %. Visibilidade internacional. contratos anuais predicibles.

[J Revenue management activo dende o mes 4. Paridade de prezos estrita entre todas as canles.



RECAP BLOQUE 4

Recursos financeiros asegurados

b0 % 30 %

Recursos propios |ICO / IGAPE |CEX/ Visit Rio Minho

Financiamento bancaria con aval publico.

Base imprescindible: 15-25K€ de colchdn Subvenciéns non reembolsables. Prioridade

Tipos 3-4 %, condiciones favorables para
PEMEs.

para 12 meses de operacions. maxima: difleiro que non hai que devolver.

[J Cumprimento legal planificado dende o dfa 1: RGPD, fiscalidade intracomunitaria e contratos internacionais.



Sostibilidade: a tda vantaxe de prezo premium

Rio Minho: sostible por definicion

A baixa masificacion € unha fortaleza estrutural que destinos como Costa do Sol

non poden replicar. SO necesitas certificalo e comunicalo correctamente en cada

mercado.

e Badges de certificacion en web e OTAs
e Storytelling do impacto local

e Sen pldsticos, provedores kmO, pegada de carbono calculada




Dixitalizacion: tu oficina comercial global

Stack tecnoléxico minimo viable para operar internacionalmente:

Channel Manager — SiteMinder RMS bdsico — Duetto Essential

Sincronizacion en tempo real. Elimina overbooking. Paridade Pricing dinamico con IA. Forecasting por nacionalidade e
automatica. tempada.

CRM — HubSpot Free + plugins Web WordPress + WPML + Motor reservas
Xestién de contactos internacionais, automatizacién e Multiidioma, SEQO internacional, mobile-first. Base de toda a
seguimento de conversions. estratexia dixital.

[J Investimento total Ano 1: 6500 €. Amortizable no primeiro trimestre de operacién activa.



Feiras 2026: 0s teus primeiros
contratos internacionais

FITUR Madrid — Xaneiro I'TB Berlin — Marzo

Testeo con operadores Mercado alemadn rural. Stand
internacionais. Baixo custo, alta colectivo Visit Rio Minho. Maior feira
densidade de contactos. turismo do mundo.

TOP RESA Lyon — Qutubro

Francia rural e gastrondmica. Operadores especializados en turismo de

experiencias.

[J Preparacién: Iniciar 90 dfas antes de cada feira. Catdlogo multiidioma +

videos 360° + ofertas exclusivas.




Actividade practica 4: Revision da folla de ruta persoal

Revision en parellas da folla de ruta de 12 meses — 15 minutos.

v =g

Fitos realistas? Presuposto coherente?
Contrasta os prazos coa capacidade real do teu equipo e 0s recursos Verifica que as cifras cadran coas subvencions identificadas e o
disponibles. capital propio.
& 2
I
Apoios identificados? Responsable claro en cada accion?
ICEX, IGAPE, Visit Rio Minho Plus, ICO —tes claro a cales vas Cada fito debe ter un nome e unha data. Sen responsable, non existe.

solicitar?



Resumo executivo: 0 que construiches hoxe

N2




O camino da internacionalizacion: vision global

Fase 0: Preparacion

@ técnica

™. = Fase 1: Alemania
A d ,, (Venta Directa/OTAs)
Fase 2: Francia o e A
(Alianzas)
b W » ; i A Fase 3: UK & Italia
V4 : C (RM Avanzado)
Fase 3: UK & Italia - o
(Planzado) 7 e v L

@ Fase 4: Consolidacion
N4

¥ (Franquicia)

A internacionalizacién é un proceso gradual e acumulativo. Cada fase constride sobre a anterior. A clave € empezar hoxe cos recursos dispofiibles e escalar cos resultados
obtidos.



Comparativa: antes e despois de internacionalizar

X Situacién actual (sé mercado local)

e 30 % ocupacién media anual

e /0-90 % ingresos en xullo-agosto
e (Gasto medio cliente: 600 €/viaxe
e Dependencia total de tempada

e Competencia directa con destinos masificados

[JJ Sen ampliar infraestrutura. Sé optimizando a comercializacién internacional coas ferramentas aprendidas hoxe.



Claves do éxito: mentalidade
iNnternacional

"O mercado internacional non busca o que ti crees que tes. Busca exactamente
0 que ti es: autentico, sostible, non masificado. S6é necesitas aprender a contalo

no seu idioma."

Paciencia estratéxica Consistencia operativa

Os primeiros ingresos internacionais A confianza dos turoperadores se
chegan no mes 4-6. O ROl real, no mes constrie con volume predicible e
8-12. calidade constante.

Aprendizaxe continua

Cada mercado ensina. Os datos do Ano 1 son o activo mds valioso para Ano 2.




Proximos pasos: as 3 acciones de esta semana

1 ¢ : ) D

Solicita asesoramento IGAPE / Rexistra tu empresa en Visit Rio Solicita presuposto web

ICEX Minho Plus multiidioma

Llama esta semana para cofecer as Accede ao programa transfronterizo Cos recursos descargables de hoxe, pide
convocatorias abertas de subvenciéns gratuito: asesoramento + subvencion 60 3 presupostos comparativos. Obxectivo:
2026. Os prazos son limitados. % primeiros contratos. web activa en 60 dias.

[J O grupo de WhatsApp da formacién estard activo. Comparte os teus avances e dibidas — a aprendizaxe colectiva acelera os

resultados individuais.



Indicadores de exito: como medir o teu progreso

40 %

Ocupacion internacional Ano 1

Obxectivo minimo: 40 % das reservas
procedentes de mercados internacionais ao

final do ano.

60 % I 70 %

Canle directa Ano 2 Ocupacion media Ano 2

Meta de canle directa para reducir Obxectivo de ocupaciéon anual con dous
dependencia de OTAs e maximizar marxe mercados internacionais consolidados.
neta.



Rio Minho: o destino que ©
Mmundo estd buscando

O mundo busca
exactamente o que i
tes.

Autenticidade transfronteriza. Sostibilidade real. Gastronomia kmO. Natureza
preservada. Estes non son atributos que hai que construir — xa existen. A
internacionalizacion é simplemente a ponte entre o teu produto e os viaxeiros que o

estdn buscando agora mesmo en Alemafia, Francia e o Reino Unido.




Gracias — O Teu camino internacional comezou hoxe

Formacion 2 — Estratexias prdcticas de entrada, venda e operacion en mercados globais para produtos turisticos locais. Visit Rio Minho -
2026



FICHA 13- 30 MIN

O Teu Roadmap 12 Meses

Roadmap

Obxectivo: Construfr un plan executable con datas reais. "Se non hai data... non existe.”

@ 99

e U
: d Hundlay 3
© Oalaly » Secleates » Tralting E ° Faf/:l-
milestones miestones miestones milestores M e S 1
o Chea iiany Cawure Codlibe persed ® Treucs (tegors
o heiringk pariing Restich thvicng sapied beopg gonr the
& jaurinj faxde goals

o Shnecdt faes’)

Que fards este mes? SO accions que dependen de ti.

° ﬁij o Tome Tau{ly

° faglen{t miiestones miestonés 2
o bodd a ructhing o Trghorad » Cobdhy but M e S 3
8 seap hes) o Pnocrhealiad Yewnacs

o Tnne t[zlt(/ (

\ Peaze (amaracting
®) ' (hanj ( nalencs)

Que validards? Que podes delegar xa?

g~ — :
. ton® N ° Reft arice ® Oore ° Can/wrazl . o Stems
e med W\ ¢ milestorres mlestones o rmiestone S S“j "“lby )
n \ Cone pegmfhy {4 D‘wjh /Odhnej ® On mpbo o Rectarn
W\ leand Fand o nth % de y ° Ash?injs 3 M e S 6
\ quwnhy inourght
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Que te bloquea para chegar aqui? Identificao agora.

\ es Knlf/teh’cl © Oipbablés g; ..........

4 Mes 12

Como se ve 0 éxito? Define un resultado concreto e medible.

[0 Plan brutalmente honesto: o teu compafieiro cuestiona todo o teu plan.
Aguanta o escrutinio?



@ CreacionExperiencias

www.riominho.creacionexperiencias.com

e gestionproyectos@riominho.creacionexperiencias.com

O Tel: +34 692 43 95 19

@ cim alfo minho 'Bﬁgﬁ \ inc
Cemravt s 1 e . ADRIMINHO

UniversidaVigo

Interreg [N 5
Espafa - Portugal '6 RI(_)\_
“MINHO

Deputacion
VISIT_RIO_MINHO_PLUS m Pontevedra
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