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1. Introdução ao Contexto da Internacionalização Turística 
 

1.1. O Turismo no Contexto Global 

 
O setor turístico representa um dos pilares fundamentais da economia global, gerando 
aproximadamente 10% do PIB mundial e um de cada dez empregos. Espanha se posiciona como um 
dos principais destinos turísticos a nível internacional, ocupando consistentemente posições de 
liderança em chegadas de turistas internacionais e competitividade do setor.  

No contexto pós-pandemia, o turismo experimentou uma recuperação significativa, com novas 
tendências que estão a transformar a indústria: a sustentabilidade como eixo transversal, a 
digitalização acelerada, a busca por experiências autênticas e personalizadas e o auge do turismo de 
proximidade e regenerativo.  

 
1.2. Por Que Internacionalizar uma Empresa Turística? 

 
A internacionalização de empresas turísticas responde a múltiplas motivações estratégicas que podem 
ser classificadas em quatro categorias principais: 

Razões do mercado: 

• Acesso a novos segmentos de clientes e mercados em crescimento 

• Diversificação do risco associado à dependência de mercados maduros 

• Extensão do ciclo de vida de produtos e serviços turísticos 

• Aproveitamento da sazonalidade invertida em diferentes hemisférios 

Razões económicas e de custos: 

• Otimização de custos operativos através de economias de escala 

• Acesso a recursos mais competitivos (mão de obra, fornecimentos, infraestruturas) 

• Aproveitamento de vantagens fiscais e programas de incentivos 

Razões de recursos e capacidades: 

• Acesso a know-how e tecnologias específicas de outros mercados 

• Desenvolvimento de alianças estratégicas e networking internacional 

• Captação de talento especializado 

• Acesso a financiamento internacional 

Razões competitivas: 

• Seguimento a competidores que já operam internacionalmente 

• Resposta a movimentos de clientes corporativos que se internacionalizam 

• Fortalecimento da imagem da marca e do posicionamento 
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• Antecipação a tendências globais do setor 

 
1.3. Características Específicas da Internacionalização Turística 

 
O setor turístico apresenta particularidades que condicionam o seu processo de internacionalização: 

Intangibilidade do serviço: Diferentemente de produtos manufaturados, os serviços turísticos não 
podem ser examinados antes do seu consumo, o que exige estratégias de marketing e comunicação 
para gerar confiança. 

Inseparabilidade: A produção e o consumo do serviço turístico ocorrem simultaneamente, 
requerendo a presença física do cliente no destino ou no estabelecimento. 

Heterogeneidade: A variabilidade na prestação do serviço turístico depende de fatores humanos e 
contextuais, dificultando a padronização total. 

Validade: Os serviços turísticos não podem ser armazenados (um quarto não vendido é uma perda 
irrecuperável), o que exige sistemas sofisticados de gestão da demanda e revenue management. 

Sazonalidade: Muitos destinos e serviços turísticos experimentam flutuações significativas de acordo 
com as temporadas, o que a internacionalização pode ajudar a mitigar. 

 
 
 

1.4. Tendências Atuais que Impulsionam a Internacionalização 

 
O panorama turístico de 2024-2026 está marcado por tendências que criam oportunidades para a 
expansão internacional: 

Turismo sustentável e regenerativo: Os viajantes buscam experiências que minimizem o impacto 
ambiental e gerem benefícios para as comunidades locais. As empresas com credenciais sólidas em 
sustentabilidade têm vantagens competitivas em mercados internacionais. 

Digitalização avançada: As tecnologias como inteligência artificial, realidade virtual, blockchain e big 
data estão transformando a experiência do viajante e da gestão empresarial, facilitando a operação 
internacional. 

Turismo experiencial e de propósito: Os viajantes buscam conexões autênticas com destinos, 
experiências transformadoras e viagens alinhadas com os seus valores pessoais.  

Flexibilidade e personalização: A demanda de opções flexíveis de cancelamento e experiências 
personalizadas se consolidou como expectativa padrão. 

Bleisure e trabalho remoto: A combinação de viagens de negócios e ócio, junto com o trabalho remoto, 
expandiu as oportunidades em segmentos como o de nómades digitais. 
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2. A Decisão Estratégica de Internacionalizar-se 

2.1. Autoavaliação: A sua Empresa Está Preparada? 

 
Antes de iniciar o processo de internacionalização, é fundamental realizar uma avaliação honesta da 
situação da empresa. As seguintes dimensões devem ser analisadas: 

Maturidade do Modelo de Negócio 

• O modelo de negócio está validado e gera resultados consistentes no mercado doméstico? 

• Existem processos documentados e replicáveis? 

• A proposta de valor está claramente definida e diferenciada? 

Capacidade Financeira 

• Dispõe de recursos financeiros suficientes para cobrir investimentos iniciais e períodos de 
amadurecimento? 

• A empresa tem capacidade de endividamento ou acesso a fontes de financiamento? 

• Elaborou um plano financeiro realista que contemple diferentes cenários? 

Recursos Humanos 

• A equipa diretiva tem compromisso com a internacionalização? 

• Dispõe de pessoal com competências linguísticas e culturais adequadas? 

• Existe disponibilidade para viagens frequentes e estadias prolongadas no destino? 

• Existe capacidade para incorporar talento especializado na internacionalização? 

Capacidade Operativa 

• Os sistemas de informação permitem a gestão de operações internacionais? 

• Existe capacidade para adaptar produtos/serviços a diferentes mercados? 

• A cadeia de fornecimento pode suportar operações em múltiplas localizações? 

 
2.2. Barreiras à Internacionalização no Setor Turístico 

 
As empresas turísticas que desejam internacionalizar-se enfrentam diversos obstáculos que podem ser 
classificados em quatro categorias: 

Barreiras de Conhecimento 

• Desconhecimento de mercados potenciais e de suas particularidades 
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• Falta de informação sobre concorrentes e canais de distribuição no destino 

• Desconhecimento de normativas locais (turísticas, laborais, fiscais) 

• Ausência de redes de contactos em mercados objetivo 

• Falta de pessoal capacitado para planificar a atividade internacional 

• Desconhecimento de ajudas e programas de apoio disponíveis 

Barreiras de Recursos 

• Custos financeiros elevados de operações internacionais 

• Necessidade de investimentos significativos com períodos longos de recuperação 

• Capacidade de produção ou prestação de serviços limitada 

• Dificuldade para aceder a financiamento especializado 

• Recursos humanos insuficientes para atender múltiplos mercados 

Barreiras de Procedimento 

• Diferenças culturais e linguísticas significativas 

• Complexidade de documentação e trâmites administrativos 

• Normativas de homologação e certificação específicas do setor 

• Diferenças nos costumes e hábitos de consumo turístico 

• Dificuldades logísticas e de coordenação operativa 

• Localização de sócios comerciais confiáveis (agências, operadores, distribuidores) 

• Adaptação de serviços a preferências locais 

Barreiras Exógenas 

• Instabilidade política e económica nos mercados de destino 

• Flutuações dos tipos de câmbio 

• Intensidade competitiva em mercados objetivo 

• Barreiras regulatórias e restrições de acesso ao mercado 

• Riscos de incumprimento de pagamento e litígios legais no estrangeiro 

 
2.3. Etapas do Processo de Internacionalização 

 
A internacionalização não é um evento pontual, mas sim um processo gradual que tipicamente atravessa 
diferentes fases: 

Fase 1: Exportação Indireta ou Passiva 

A empresa recebe clientes internacionais sem realizar esforços proativos de captação. No setor turístico, 
isto pode ocorrer através de: 
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• Reservas mediante OTAs (Online Travel Agencies) internacionais 

• Referências de clientes estrangeiros satisfeitos 

• Aparição nos rankings e guias internacionais 

• Presença orgânica em motores de busca internacionais 

Fase 2: Exportação Ativa 

A empresa realiza ações deliberadas para atrair clientes internacionais: 

• Desenvolvimento de website multi-idioma 

• Participação em feiras e eventos internacionais do setor 

• Acordos com agências e operadores de turismo estrangeiros 

• Campanhas de marketing digital segmentadas geograficamente 

• Adaptação de serviços a preferências de mercados específicos 

Fase 3: Estabelecimento Comercial 

A empresa estabelece presença física ou representação estável em mercados exteriores: 

• Oficinas de representação comercial 

• Alianças estratégicas com operadores locais 

• Acordos de franquia ou gestão hoteleira 

• Contratos de joint ventures 

Fase 4: Investimento Direto 

A empresa realiza investimentos significativos em ativos produtivos no estrangeiro: 

• Abertura de estabelecimentos próprios (hotéis, restaurantes, agências) 

• Aquisição de empresas existentes no destino 

• Desenvolvimento de novos projetos turísticos 

• Criação de filiais ou subsidiárias 

É importante destacar que algumas empresas turísticas, especialmente as digitais ou "born global", 
podem saltar etapas intermediárias e internacionalizar-se rapidamente desde a sua criação. 
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3. Diagnóstico e Planificação para a Internacionalização 
 

3.1. O Processo de Planificação Estratégica 

 
A planificação estruturada reduz significativamente os riscos associados à internacionalização. O 
processo consta de três fases fundamentais: análise estratégica, formulação estratégica e 
implementação. 

Decisões Deliberadas versus Emergentes 

Se bem a planificação é fundamental, as empresas devem manter flexibilidade para aproveitar 
oportunidades inesperadas (decisões emergentes). No setor turístico, muitas expansões 
internacionais bem-sucedidas surgiram de: 

• Contactos fortuitos em feiras ou eventos do setor 

• Propostas de investimentos ou sócios potenciais 

• Oportunidades imobiliárias excecionais 

• Clientes corporativos que solicitam seguimento a novos destinos 

A chave está em integrar ambos os enfoques: manter uma estratégia deliberada clara enquanto 
permanece aberto a oportunidades emergentes que sejam coerentes com os objetivos gerais. 

 

 
3.2. Análise do Entorno Geral: Análise PESTEL 

 
A análise PESTEL examina os fatores do entorno geral que podem afetar as operações em mercados 
exteriores. Para empresas turísticas, os elementos mais relevantes incluem: 

Fatores Políticos 

• Estabilidade do sistema político e governança 

• Políticas de promoção turística e desenvolvimento do setor 

• Relações diplomáticas com Espanha e políticas de vistos 

• Regulações sobre propriedade estrangeira e repatriação de benefícios 

• Incentivos fiscais para investimento no turismo 

Fatores Económicos 

• Nível de desenvolvimento económico e poder aquisitivo 

• Evolução do PIB e perspetivas de crescimento 

• Inflação e tipos de juros 

• Tipo de câmbio e sua estabilidade 
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• Gasto turístico per capita e propensão a viajar 

• Facilidade para aceder a financiamento local 

Fatores Socioculturais 

• Características demográficas e estrutura populacional 

• Valores culturais, tradições e religião 

• Nível educativo e competências linguísticas 

• Hábitos de consumo turístico e preferências de viagem 

• Atitudes em relação ao turismo e aos visitantes estrangeiros 

• Disponibilidade de tempo de ócio e férias 

Fatores Tecnológicos 

• Nível de penetração da internet e dispositivos móveis 

• Infraestruturas de telecomunicações 

• Adoção de tecnologias digitais no setor turístico 

• Disponibilidade de plataformas de pagamento eletrónico 

• Inovações em gestão hoteleira e serviços turísticos 

Fatores Ecológicos 

• Normativa ambiental e certificações requeridas 

• Sensibilidade em relação à sustentabilidade e ao meio ambiente 

• Disponibilidade e gestão de recursos naturais 

• Vulnerabilidade a riscos climáticos e desastres naturais 

• Pressão social por turismo responsável 

Fatores Legais 

• Marco legal para estabelecimento de empresas turísticas 

• Normativa laboral e de contratação 

• Regulações específicas do setor (licenças, classificação) 

• Proteção ao consumidor e direitos dos viajantes 

• Normativa de proteção de dados 

• Sistema judicial e garantias legais 
 
 
 

3.3. Análise do Setor: As Cinco Forças de Porter 
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A análise setorial permite compreender a estrutura competitiva da indústria turística em cada 
mercado potencial: 

Rivalidade entre Concorrentes Existentes 
 

Fator Avaliação no Mercado Objetivo 

Número de concorrentes Mercado fragmentado ou concentrado? 

Taxa de crescimento Mercado em expansão ou saturado? 

Diferenciação Serviços homogéneos ou diferenciados? 

Custos fixos Pressão por ocupação /uso da capacidade instalada? 

Barreiras de saída Facilidade para abandonar o mercado? 

 
Tabela1: Análise da rivalidade competitiva 

Ameaça de Novos Entrantes 

Avaliar as barreiras de entrada existentes: 

• Requisitos de capital e nível de investimento inicial 

• Economias de escala de operadores estabelecidos 

• Acesso a canais de distribuição (OTAs, agências, operadores de turismo) 

• Lealdade de marca de concorrentes estabelecidos 

• Regulações e licenças requeridas 

• Disponibilidade de localizações privilegiadas 

Poder de Negociação de Provedores 

• Concentração de provedores-chave (tecnologia, fornecimentos) 

• Importância do volume de compra da empresa 

• Diferenciação de serviços de provedores 

• Custo de troca de provedor 

• Ameaça de integração vertical de provedores 

Poder de Negociação de Clientes 

• Concentração de clientes (operadores de turismo, agências corporativas) 

• Sensibilidade ao preço e disponibilidade de alternativas 

• Custo de troca para o cliente 

• Nível de informação disponível para comparar opções 

• Importância do turismo no orçamento do cliente 
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Ameaça de Produtos ou Serviços Substitutivos 

• Alternativas de destinos e experiências turísticas 

• Turismo virtual e experiências digitais 

• Opções de ócio local versus viagens 

• Relação preço-desempenho de substitutivos 

 
3.4. Análise Interna: Recursos e Capacidades 

 
O diagnóstico interno avalia se a empresa possui os recursos e as capacidades necessários para competir 
de forma bem-sucedida em mercados internacionais: 

Recursos Tangíveis 
 

Categoria Elementos a Avaliar 

Financeiros 
Capital disponível, capacidade de endividamento, solidez financeira, acesso a 
investidores 

Físicos Estabelecimentos, instalações, equipamento, tecnologia, localizações 

Tecnológicos Sistemas de gestão (PMS, CRM), plataformas digitais, infraestrutura IT 

 
Tabela2: Recursos tangíveis para internacionalização 

Recursos Intangíveis 

• Reputação e marca: Reconhecimento internacional, posicionamento, prémios e 
certificações 

• Know-how: Experiência em gestão turística, metodologias próprias, processos padronizados 

• Propriedade intelectual: Marcas registadas, patentes, conceitos únicos 

• Relações: Rede de contactos, acordos com sócios, filiações em associações 

• Cultura organizacional: Orientação ao cliente, inovação, valores corporativos 

Recursos Humanos 

• Competências linguísticas da equipa 

• Experiência prévia em mercados internacionais 

• Capacidade de adaptação cultural 

• Liderança comprometida com a internacionalização 

• Disponibilidade para mobilidade geográfica 

Capacidades Organizativas 
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• Marketing e comercialização: Capacidade para identificar segmentos, desenvolver 
estratégias de posicionamento, gerir canais de distribuição internacional 

• Operações: Capacidade para manter padrões de qualidade, gerir múltiplas 
localizações, otimizar processos 

• Inovação: Capacidade para adaptar serviços, desenvolver novos conceitos, incorporar 
tecnologia 

• Gestão financeira: Capacidade para gerir múltiplas moedas, controlar custos, analisar 
rentabilidade por mercado 

 
3.5. Análise DAFO 

 
A síntese do diagnóstico reflete-se na matriz DAFO, que identifica: 

Fortalezas (F): Recursos e capacidades que conferem vantagens competitivas 
Debilidades (D): Carências que geram desvantagens frente a concorrentes 
Oportunidades (O): Circunstâncias favoráveis do entorno para aproveitar     
Ameaças (A): Circunstâncias desfavoráveis do entorno para gerir 

Da análise DAFO se derivam estratégias: 

• Estratégias FO (ofensivas): Aproveitar fortalezas para explorar oportunidades 

• Estratégias FA (defensivas): Usar fortalezas para minimizar ameaças 

• Estratégias DO (adaptativas): Superar debilidades aproveitando oportunidades 

• Estratégias DA (sobrevivência): Minimizar debilidades e evitar ameaças 
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4. Seleção de Mercados e Destinos 
 

4.1. Critérios para a Seleção de Mercados 

 
A escolha de mercados-alvo é uma decisão crítica que deve basear-se em critérios objetivos e em 
coerência com os recursos da empresa: 

Critérios de Atração do Mercado 

• Tamanho e potencial de crescimento: Volume atual da demanda turística e projeções 
futuras 

• Poder aquisitivo: Capacidade de gasto dos segmentos-alvo 

• Acessibilidade: Conectividade aérea, facilidades de visto, proximidade cultural 

• Afinidade cultural: Similaridades no idioma, valores, hábitos de consumo 

• Marco regulatório: Facilidade de estabelecimento e operação 

• Risco país: Estabilidade política, económica e social 

Critérios de Competitividade da Empresa 

• Vantagens competitivas transferíveis: Os fatores de êxito no mercado doméstico são 
relevantes no mercado objetivo? 

• Experiência prévia: Existem aprendizados de mercados similares? 

• Recursos disponíveis: Dispõe dos recursos necessários para entrar? 

• Distância psicológica: Quão familiares são a cultura e as práticas do mercado? 
 
 
 

4.2. Metodologia de Seleção 

 
Passo 1: Identificação de mercados candidatos 

Criar uma lista ampla baseada em: 

• Mercados emissores principais em relação à Espanha 

• Países com fluxos turísticos em crescimento 

• Mercados onde operam competidores bem-sucedidos 

• Destinos com condições favoráveis identificadas em estudos setoriais 

Passo 2: Screening preliminar 

Aplicar filtros eliminatórios: 

• Restrições regulatórias insuperáveis 
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• Riscos políticos ou de segurança críticos 

• Incompatibilidade fundamental com o modelo de negócio 

• Barreiras de entrada proibitivas 

Passo 3: Avaliação detalhada 

Para os mercados que superam o screening, realizar análise PESTEL e das cinco forças de Porter. 
Desenvolver uma matriz de avaliação multicritério: 

 

Critério Peso País A País B 

Tamanho de mercado 20% 8/10 6/10 

Crescimento projetado 15% 9/10 8/10 

Acessibilidade 15% 7/10 5/10 

Intensidade competitiva 10% 5/10 7/10 

Marco regulatório 15% 8/10 6/10 

Risco país 15% 7/10 5/10 

Afinidade cultural 10% 6/10 8/10 

Pontuação Total 100% 7.45 6.45 

 
Tabela3: Exemplo de matriz de avaliação de mercados 

Passo 4: Validação através de visita exploratória 

Antes da decisão final, realizar visitas ao mercado para: 

• Reuniões com atores-chave (associações, potenciais sócios) 

• Avaliação in situ de concorrentes 

• Exploração de localizações potenciais 

• Validação de orçamentos da análise prévia 
 
 
 

4.3. Estratégia de Concentração versus Diversificação 

 
As empresas devem decidir entre: 

Concentração: Focar recursos em um ou em poucos mercados, permitindo: 

• Maior conhecimento profundo do mercado 

• Otimização de recursos limitados 

• Desenvolvimento de relações sólidas com sócios locais 
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• Adaptação efetiva a particularidades locais 

Diversificação: Operar em múltiplos mercados simultaneamente, oferecendo: 

• Redução do risco por diversificação geográfica 

• Compensação de sazonalidades diferentes 

• Aproveitamento de economias de escala no marketing e em operações 

• Maior resiliência diante de shocks específicos de mercados 

A estratégia recomendada para PMEs turísticas é tipicamente a concentração inicial em mercados 
selecionados, expandindo-se gradualmente conforme se acumulam experiência e recursos. 
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5. Estratégias de Entrada em Mercados Internacionais 
 

5.1. Modalidades de Entrada 

 
O setor turístico oferece diversas alternativas para penetrar mercados internacionais, cada uma com 
diferentes níveis de controlo, risco e investimento: 

Exportação de Serviços (Baixo Controlo - Baixo Risco) 

Venda direta a clientes estrangeiros: 

• Website multi-idioma com motor de reservas 

• Presença em OTAs internacionais (Booking, Expedia, etc.) 

• Marketing digital segmentado geograficamente 

• Atenção ao cliente em múltiplos idiomas 

Vantagens: Investimento mínimo, risco controlado, flexibilidade 

Desvantagens: Controlo limitado sobre a experiência do cliente, dependência de intermediários, menor 
conhecimento do mercado 

Acordos com Intermediários (Controlo Médio – Risco Médio) 

Contratos com agências e operadores de turismo: 

• Acordos de comercialização com maioristas 

• Alianças com agências recetivas no destino 

• Contratos com operadores de turismo especializados 

• Programas de afiliação com portais setoriais 

Acordos de representação: 

• Contratação de representantes comerciais no mercado objetivo 

• Oficinas de representação para promoção e vendas 

• Acordos com DMCs (Destination Management Companies) 

Vantagens: Aceso a canais estabelecidos, aproveitamento do conhecimento local, investimento moderado 

Desvantagens: Margens reduzidas, dependência de terceiros, risco de conflitos de interesse 

Alianças Estratégicas (Controlo Partilhado – Risco Partilhado) 

Joint ventures: 

• Criação de empresa conjunta com sócio local 

• Aportação de recursos complementários (capital, know-how, rede comercial) 



MANUAL DE INTERNACIONALIZAÇÃO DO SETOR TURÍSTICO 

20 

 

 

• Reparto de riscos e de investimentos 

• Governo partilhado da operação 

Alianças operativas: 

• Co-marketing com empresas complementárias 

• Acordos de desenvolvimento conjunto de produtos turísticos 

• Programas de fidelização partilhados 

• Cross-selling entre empresas aliadas 

Vantagens: Partilhar riscos e recursos, acesso a conhecimento e redes locais, superação de barreiras 
de entrada 

Desvantagens: Complexidade de gestão, potenciais conflitos com sócios, diluição de controlo 

Franquia e Contratos de Gestão (Controlo Alto – Investimento Baixo) 

Franquia: 

• Cessão de marca, de modelo de negócio e de know-how 

• Cobrança de royalties e de taxas iniciais 

• Manutenção de padrões através da supervisão 

• Expansão rápida com investimento do franquiado 

Contratos de gestão hoteleira: 

• Gestão de estabelecimento propriedade de terceiros 

• Cobrança de taxas por gestão (base + incentivo) 

• Controlo operativo total sem propriedade do ativo 

• Modelo comum na hotelaria internacional 

Vantagens: Expansão rápida com baixo investimento, controlo de padrões, rendimentos recorrentes 

Desvantagens: Dependência da capacidade do franquiado/proprietário, riscos reputacionais, 
complexidade de supervisão 

Investimento Direto (Controlo Total - Risco Alto) 

Estabelecimento greenfield: 

• Criação desde o zero de novo estabelecimento 

• Controlo total sobre design, localização e operação 

• Investimento significativo e período de amadurecimento longo 

• Adequado quando não existem alternativas de aquisição 

Aquisição: 

• Compra de empresa existente no mercado objetivo 
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• Acesso imediato à operação funcionando 

• Herança de ativos tangíveis e intangíveis (marca, clientes, equipa) 

• Riscos de integração cultural e operativa 

Vantagens: Controlo total, captura íntegra de valor gerado, flexibilidade estratégica máxima 

Desvantagens: Investimento elevado, maior risco, complexidade de gestão internacional 

5.2. Fatores para Escolher a Modalidade de Entrada 

 
A decisão sobre o modo de entrada deve considerar: 

 

Fator Considerações 

Recursos disponíveis Maior disponibilidade de capital permite modalidades de maior controlo 

Experiência 
internacional 

Primeira internacionalização favorece modos de menor risco; 
experiência acumulada facilita investimento direto 

Características do 
mercado 

Mercados com alta incerteza ou risco favorecem modos de entrada 
flexíveis e reversíveis 

Importância 
estratégica 

Mercados prioritários justificam maior investimento e controlo 

Natureza do 
serviço 

Serviços altamente personalizados requerem maior controlo; serviços 
padronizáveis facilitam franquia 

Vantagens competitivas Vantagens baseadas em processos e gestão favorecem controlo 
direto; vantagens de marca permitem franquia 

Regulações locais Restrições a propriedade estrangeira podem obrigar alianças ou 
franquias 

 
Tabela4: Fatores determinantes do modo de entrada 

 
5.3. Estratégias de Internacionalização: Marco Integração-Resposta 

 
As empresas turísticas multinacionais devem tomar decisões sobre duas dimensões-chave: 

Pressão por integração global: Necessidade de coordenação e de padronização entre mercados para 
alcançar economias de escala, transferência de conhecimento e coerência de marca. 

Pressão por resposta local: Necessidade de adaptação a preferências, regulações e condições 
específicas de cada mercado. 

Isto gera quatro estratégias genéricas: 
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 Baixa Resposta Local Alta Resposta Local 

Alta 
Integração 
Global 

Estratégia Global: Oferta 
padronizada, economias de 
escala, marca uniforme (ex.: 
cadeias low-cost) 

Estratégia Transnacional: Equilíbrio entre 
eficiência global e adaptação local, 
aprendizado bidirecional (ex.: Meliá, NH) 

Baixa 
Integração 
Global 

Estratégia Internacional: 
Exportação do modelo 
doméstico com adaptações 
mínimas 

Estratégia Multidoméstica: Autonomia de 
operações locais, alta adaptação a cada 
mercado, menor eficiência (ex.: boutique 
hotéis) 

 
Tabela5: Estratégias de internacionalização 

A estratégia transnacional é considerada a mais sofisticada, mas também a mais complexa de executar, 
sendo adotada por grandes grupos hoteleiros globais que buscam conciliar eficiência com relevância 
local. 
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6. Marketing Internacional para o Setor Turístico 
 

6.1. Segmentação e Targeting em Mercados Internacionais 

 
A segmentação efetiva em mercados internacionais requer uma análise multidimensional: 

Critérios de Segmentação 

Geográficos: 

• País, região, cidade de origem 

• Clima e sazonalidade 

• Densidade da população 

• Desenvolvimento de infraestruturas 

Demográficos: 

• Idade, género, dimensão do agregado familiar 

• Nível de rendimentos e classe social 

• Ocupação e nível educativo 

• Ciclo de vida familiar 

Psicográficos: 

• Estilo de vida e valores 

• Personalidade e atitudes 

• Interesses e hobbies 

• Motivações de viagem 

Comportamentais: 

• Frequência de viagem 

• Propósito da viagem (ócio, negócios, VFR) 

• Processo de decisão e planificação 

• Canais preferidos de reserva 

• Sensibilidade ao preço 

• Lealdade a marcas 

Targeting: Seleção de Segmentos Objetivo 

Avaliar segmentos segundo: 

• Tamanho e potencial de crescimento: Suficiente volume para justificar investimento? 

• Acessibilidade: Posso chegar ao segmento de forma eficiente? 
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• Substancialidade: É suficientemente rentável? 

• Diferenciabilidade: Responde de maneira distinta a ações de marketing? 

• Acionabilidade: Podem desenvolver programas efetivos para atraí-lo? 
 
 
 

6.2. Posicionamento Internacional 

 
O posicionamento define como a empresa deseja ser percebida na mente dos clientes objetivo em cada 
mercado. Decisões-chave: 

Padronização versus Adaptação 

Estratégia de posicionamento padronizado: 

• Mesmo posicionamento em todos os mercados 

• Coerência global da marca 

• Economias de escala em comunicação 

• Adequado para segmentos globais homogéneos (ex.: viajantes de negócios, millennials 
digitais) 

Estratégia de posicionamento adaptado: 

• Posicionamento ajustado a perceções e a preferências locais 

• Maior relevância em cada mercado 

• Complexidade e custos maiores 

• Necessário quando existem diferenças culturais significativas 

Estratégia híbrida (glocal): 

• Posicionamento de marca global com execução local 

• "Pensa global, atua local" 

• Balance ótimo para muitas empresas turísticas 

Bases de Diferenciação 

• Atributos do serviço: Qualidade, design, inovação, conforto 

• Experiência: Autenticidade, transformação pessoal, aventura 

• Valores: Sustentabilidade, responsabilidade social, ética 

• Relação qualidade-preço: Luxo acessível, melhor value for money 

• Especialização: Nicho específico (ecoturismo, gastronómico, wellness) 
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6.3. Marketing Mix Internacional 

Produto/Serviço Turístico 

Decisões de adaptação: 

• Núcleo do serviço: Mantém-se ou adapta-se à proposta fundamental? 

• Serviços complementários: Gastronomia, comodidades, atividades adaptadas a 
preferências culturais 

• Qualidade percebida: Padrões de higiene, pontualidade, atenção segundo expectativas locais 

• Marca e naming: Tradução, transliteração ou manutenção no idioma original 

• Packaging: Formato de pacotes turísticos adaptados a hábitos de consumo 

Desenvolvimento de novos produtos: 

• Cocriação com sócios e clientes locais 

• Teste através de pilotos em mercados selecionados 

• Interação baseada em feedback 

Preço 

Estratégias de pricing internacional: 

• Pricing baseado em custos: Custo + margem; simplicidade, mas ignora condições de mercado 

• Pricing baseado na concorrência: Alinhamento com preços do mercado; risco de guerra de 
preços 

• Pricing baseado em valor percebido: Preço segundo o valor que outorga o  segmento 
objetivo; maximiza rentabilidade 

• Pricing dinâmico: Ajuste segundo a demanda em tempo real; padrão na indústria 
turística através do revenue management 

Considerações especiais: 

• Poder aquisitivo diferente entre mercados 

• Sensibilidade ao preço variável segundo a cultura 

• Políticas de discriminação de preços e risco de arbitragem 

• Psicologia do preço (preços terminados em 9, âncoras de preço) 

• Transparência de preços na era digital 

Distribuição 

Canais diretos: 

• Website próprio multi-idioma 

• App móvel 
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• Central de reservas telefónica 

• Redes sociais com funcionalidade de reserva 

Canais indiretos: 

• OTAs internacionais (Booking, Expedia, Agoda) 

• Metabuscadores (Trivago, Kayak, Skyscanner) 

• Agências de viagens online e offline 

• Operadores de turismo maioristas 

• GDS (Global Distribution Systems) para segmento corporativo 

• Agregadores especializados por nicho 

Estratégia de distribuição: 

Tendência para estratégia multicanal/omnicanal que combina: 

• Desenvolvimento de canal direto para maximizar margens e controlo 

• Uso seletivo de OTAs para visibilidade e alcance 

• Gestão ativa de paridade de preços 

• Investimento em metabuscadores e Google Hotel Ads 

• Programas de fidelização para incentivar reserva direta 

Comunicação 

Ferramentas de comunicação internacional: 

• Marketing digital: SEO/SEM internacional, social media marketing, content marketing, 
influencer marketing, email marketing 

• Relações públicas: Press trips, colaboração com meios especializados, gestão de 
reputação online 

• Feiras e eventos: FITUR, ITB Berlin, WTM London, feiras especializadas por segmento 

• Marketing de conteúdos: Blog corporativo, guias de destino, vídeos, podcasts 

• User-generated content: Incentivo de avaliações, conteúdo de clientes em redes sociais 

Adaptação de mensagens: 

Considerar diferenças culturais em: 

• Estilo de comunicação (direto vs. indireto, formal vs. informal) 

• Uso de humor, cores, símbolos 

• Apelos emocionais vs. racionais 

• Individualismo vs. coletivismo em mensagens 

• Representação visual de pessoas e de situações 
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6.4. Marketing Digital e Turismo na Era Pós-Pandemia 

 
A digitalização acelerou dramaticamente, convertendo as competências digitais em essenciais: 

Tendências-Chave 

• Hiperpersonalização através de IA: Recomendações personalizadas, chatbots inteligentes, 
pricing dinâmico sofisticado 

• Pesquisa por voz e visual: Otimização para assistentes virtuais e pesquisa por imagem 

• Realidade virtual e aumentada: Tours virtuais, "try before you buy", informação contextual 
no destino 

• Booking social: Reservas diretas desde o Instagram, TikTok, Pinterest 

• Influencer e creator economy: Colaborações autênticas com micro e nano influencers 

• Vídeo marketing: Conteúdo de formato curto (Reels, TikTok, Shorts) 

• Sustentabilidade comunicada: Transparência no impacto ambiental e social 
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7. Comercialização e Distribuição Internacional 
 

7.1. Gestão de Canais de Distribuição 

 
A distribuição turística internacional requer estratégia sofisticada que equilibre alcance, custos e 
controlo: 

Arquitetura de Canais 

Modelo tradicional: 

• Provedor → Maiorista/Operador de turismo → Agência minorista → Cliente final 

• Alto custo de distribuição (comissões acumuladas 30-40%) 

• Limitado controlo sobre a experiência do cliente 

Modelo digital contemporâneo: 

• Múltiplos pontos de contacto direto com cliente 

• Desintermediação parcial 

• Maior complexidade de gestão 

• Necessidade de estratégia omnicanal coerente 

Gestão de Relações com Intermediários 

Contratos com operadores de turismo: 

• Negociação de allotments e condições de cancelamento 

• Estabelecimento de tarifas líquidas e comissões 

• Acordos de exclusividade territorial 

• Compromissos de volume e penalizações 

Gestão de OTAs: 

• Modelo de comissão (tipicamente 15-20%) 

• Programas de visibilidade e posicionamento preferencial 

• Gestão da paridade de preços 

• Análise de rentabilidade por canal (RevPAR vs. Comissões) 

 
7.2. Revenue Management Internacional 

 
A otimização de rendimentos em contextos internacionais adiciona complexidade: 

Dimensões do Revenue Management 



MANUAL DE INTERNACIONALIZAÇÃO DO SETOR TURÍSTICO 

29 

 

 

• Forecasting: Predição de demanda considerando sazonalidades de múltiplos mercados de 
origem 

• Segmentação: Identificação de segmentos com diferentes disposições a pagar 

• Overbooking: Gestão estatística de cancelamentos e no-shows 

• Restrições: Políticas de estadia mínima, fecho a chegadas, etc. 

• Pricing dinâmico: Ajuste contínuo de tarifas segundo demanda e concorrência 

Considerações Internacionais 

• Diferenças em padrões de reserva por mercado de origem (janelas de antecipação) 

• Sensibilidade ao preço variável por nacionalidade e segmento 

• Sazonalidades invertidas entre hemisférios 

• Eventos locais e internacionais que afetam a demanda 

• Tipos de câmbio e seu impacto na demanda 
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8. Financiamento da Internacionalização Turística 
 

8.1. Fontes de Financiamento 

Recursos Próprios 

• Reinvestimento de benefícios 

• Ampliações de capital 

• Aportações de sócios 

Vantagens: Não gera dívida, mantém independência financeira 

Limitações: Pode ser insuficiente para projetos de grande envergadura 

Financiamento Bancário 

• Empréstimos para investimento em ativos 

• Linhas de crédito para circulante 

• Leasing e renting de equipamento 

• Confirming e factoring para gestão de tesouraria 

Considerações: Garantias requeridas, tipos de juros, prazos de amortização 

Financiamento Público e Programas de Apoio 

Instituto de Crédito Oficial (ICO): 

• Linhas ICO para internacionalização 

• Financiamento de investimentos em ativo fixo 

• Apoio a circulante para atividade internacional 

COFIDES (Companhia Espanhola de Financiamento do Desenvolvimento): 

• Financiamento de investimentos em países emergentes e em desenvolvimento 

• Participações minoritárias em capital 

• Empréstimos participativos 

• Assessoramento especializado 

CESCE (Companhia Espanhola de Seguros de Crédito à Exportação): 

• Seguro de crédito à exportação 

• Cobertura de riscos políticos e comerciais 

• Facilita acesso a financiamento bancário 

Programas de Comunidades Autónomas: 

• Subvenções à internacionalização 
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• Ajudas para presença em feiras internacionais 

• Programas de prospeção de mercados 

• Missões comerciais 

Programa Emprendetur - Internacionalização (Ministério de Indústria e Turismo): 

• Ajudas para empresas turísticas que desenvolvem projetos de expansão internacional 

• Cofinanciamento de investimentos no exterior 

• Apoio a digitalização com vocação internacional 

Capital Risco e Investidores 

• Business angels especializados em turismo 

• Fundos de capital riscos setoriais 

• Family offices com interesse no setor turístico 

• Crowdfunding imobiliário para projetos turísticos 

 
8.2. Planificação Financeira do Projeto de Internacionalização 

Plano de Investimentos 

Identificar e quantificar: 

• Investimentos em ativos tangíveis (imóveis, equipamento, reformas) 

• Investimentos em ativos intangíveis (software, marcas, licenças) 

• Capital circulante necessário (stocks, tesouraria operativa) 

• Gastos pré-operativos (constituição, licenças, marketing de lançamento) 

Projeção de Rendimentos 

Desenvolver cenários (conservador, realista, otimista) considerando: 

• Ramp-up progressivo de ocupação/demanda 

• Evolução de preços médio 

• Mix de canais de distribuição e suas comissões 

• Sazonalidade do mercado 

Estrutura de Custos 

Detalhar: 

• Custos fixos: pessoal, alugueres, seguros, amortizações 

• Custos variáveis: aprovisionamentos, comissões, utilidades 

• Custos de estrutura central assignados 
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Análise de Viabilidade 

Calcular indicadores-chave: 

• VAN (Valor Atual Neto): O projeto gera valor? 

• TIR (Taxa Interna de Retorno): Supera o custo do capital? 

• Período de recuperação (payback): Em quanto tempo o investimento é recuperado? 

• Ponto de equilíbrio: Qual nível de atividade mínimo é requerido? 

Análise de Sensibilidade 

Avaliar o impacto de variações em variáveis críticas: 

• Mudanças na ocupação/demanda (±10%, ±20%) 

• Variações no preço médio 

• Incrementos de custos operativos 

• Flutuações do tipo de câmbio 

• Atrasos na implementação 
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6. Aspetos Jurídicos e Operativos 
 

6.1. Formas Jurídicas para Operar Internacionalmente 

Opções de Estrutura Legal 

Sucursal: 

• Extensão da empresa matriz sem personalidade jurídica própria 

• Responsabilidade ilimitada da matriz 

• Simplicidade administrativa 

• Adequada para exploração inicial de mercados 

Filial (subsidiária): 

• Sociedade com personalidade jurídica própria 

• Responsabilidade limitada ao capital aportado 

• Maior complexidade, mas proteção patrimonial 

• Opção recomendada para estabelecimentos permanentes 

Oficina de representação: 

• Sem atividade comercial direta 

• Funções de promoção, de marketing e de prospeção 

• Regulação variável segundo países 

 
6.2. Aspetos Regulatórios do Setor Turístico 

 
Normativas específicas a considerar: 

Licenças e Autorizações 

• Licenças de abertura e funcionamento de estabelecimentos turísticos 

• Classificação oficial (categorização por estrelas ou outros sistemas) 

• Permissões municipais e urbanísticas 

• Certificações sanitárias e de segurança 

• Seguros obrigatórios (responsabilidade civil, incêndios) 

Normativa Laboral 

• Contratos de trabalho segundo legislação local 

• Convénios coletivos do setor turístico 
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• Seguridade Social e cotizações 

• Normativa sobre horários e descansos 

• Permissões de trabalho para empregados expatriados 

Proteção ao Consumidor 

• Informação pré-contratual obrigatória 

• Direitos de cancelamento e reembolso 

• Responsabilidade por incumprimentos 

• Gestão de reclamações 

• Fundos de garantia para viajantes 

Proteção de Dados (GDPR e equivalentes) 

• Consentimento para tratamento de dados pessoais 

• Informação sobre uso de dados 

• Direitos de acesso, retificação, supressão 

• Transferências internacionais de dados 

• Medidas de segurança obrigatórias 

 
6.3. Contratos Internacionais 

Tipos de Contratos Relevantes 

• Contratos de franquia turística 

• Contratos de gestão hoteleira 

• Acordos de distribuição com maioristas 

• Contratos de representação comercial 

• Joint venture agreements 

• Contratos de arrendamento 

• Acordos de nível de serviço com provedores 

Cláusulas Essenciais 

• Lei aplicável e jurisdição 

• Arbitragem internacional para resolução de disputas 

• Confidencialidade e não concorrência 

• Propriedade intelectual e uso de marca 

• Causas de resolução e penalizações 

• Força maior e hardship 
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6.4. Gestão Fiscal Internacional 

Residência Fiscal e Dupla Imposição 

• Determinar residência fiscal da empresa 

• Aplicação de convénios de dupla imposição 

• Planificação fiscal para minimizar carga tributária legal 

• Preços de transferência entre entidades do grupo 

Impostos Aplicáveis 

• Imposto sobre Sociedades no país de destino 

• IVA/impostos sobre vendas e serviços turísticos 

• Impostos locais (taxa turística, impostos municipais) 

• Retenções sobre pagamentos transfronteiriços 

• Impostos sobre repatriação de benefícios 
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10. Sustentabilidade na Internacionalização Turística 
 

10.1. A Sustentabilidade como Fator Competitivo 

 
A sustentabilidade deixou de ser um “extra” para se tornar um requisito fundamental para a 
competitividade internacional do setor turístico. Os viajantes, especialmente os millennials e a 
Geração Z, priorizam cada vez mais empresas e destinos comprometidos com a sustentabilidade. 

Dimensões da Sustentabilidade Turística 

Sustentabilidade ambiental: 

• Redução da pegada de carbono e compensação de emissões 

• Gestão eficiente de recursos (água, energia) 

• Minimização e gestão responsável de resíduos 

• Proteção de ecossistemas e biodiversidade 

• Uso de energias renováveis 

• Arquitetura e design bioclimático 

Sustentabilidade sociocultural: 

• Respeito e preservação da cultura e do património local 

• Geração de emprego de qualidade para comunidades locais 

• Inclusão e não discriminação 

• Compra de provedores locais 

• Prevenção de exploração e turismo sexual 

• Gestão de massificação e overtourism 

Sustentabilidade económica: 

• Distribuição equitativa de benefícios económicos 

• Desenvolvimento de cadeias de valor locais 

• Investimento em infraestruturas comunitárias 

• Estabilidade e dignidade do emprego gerado 

• Resiliência diante de shocks económicos 

 
10.2. Marcos de Referência Internacional 

Agenda 2030 e Objetivos de Desenvolvimento Sustentável (ODS) 

O setor turístico contribui diretamente a vários ODS: 
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• ODS 8: Trabalho decente e crescimento económico 

• ODS 12: Produção e consumo responsáveis 

• ODS 14: Vida submarina (turismo costeiro e aquático) 

• ODS 15: Vida de ecossistemas terrestres 

• ODS 5: Igualdade de género 

• ODS 11: Cidades e comunidades sustentáveis 

As empresas turísticas devem identificar sua contribuição específica aos ODS e comunicá-la de forma 
transparente. 

Pacto Verde Europeu (European Green Deal) 

A UE estabeleceu objetivos ambiciosos de neutralidade climática para 2050, com implicações diretas 
para o setor turístico: 

• Redução de 55% de emissões para 2030 

• Estratégia de Mobilidade Sustentável 

• Renovação energética de edifícios 

• Economia circular 

• Estratégia "Da quinta à mesa" (gastronomia sustentável) 

Certificações e Padrões Internacionais 

• Certificação Biosphere: Sistema espanhol reconhecido internacionalmente 

• Green Key: Certificação ambiental para estabelecimentos turísticos 

• EarthCheck: Benchmarking e certificação científica 

• Travelife: Programa de sustentabilidade para operadores de turismo e agências 

• Green Globe: Certificação global para empresas turísticas 

• Certificación B Corp: Para empresas que equilibram propósito e benefício 

 
10.3. Implementação de Estratégias de Sustentabilidade 

Diagnóstico de Situação 

• Análise de materialidade: identificar aspetos ESG mais relevantes para a empresa e seus 
stakeholders 

• Medição de pegada ambiental (carbono, hídrica, resíduos) 

• Avaliação de impacto social em comunidades 

• Benchmarking com concorrentes 

Estabelecimento de Objetivos e KPIs 
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Definir metas SMART (específicas, medíveis, alcançáveis, relevantes, temporais): 

• Redução de consumo energético em X% para 202X 

• Alcançar X% de compras de provedores locais 

• Conquistar certificação E antes da data Z 

• Compensar 100% de emissões de carbono 

• Alcançar X% de empregados locais em postos de responsabilidade 

Plano de Ação 

Desenvolver iniciativas concretas: 

• Investimento em tecnologias eficientes (LED, sistemas de gestão energética) 

• Programas de redução de plásticos de uso único 

• Menus com produtos locais e de temporada 

• Programas de voluntariado corporativo 

• Alianças com ONGs locais 

• Formação de empregados em sustentabilidade 

• Sensibilização de clientes sobre práticas sustentáveis 

Comunicação e Reporting 

• Memória de sustentabilidade segundo padrões GRI 

• Comunicação transparente no website e em materiais comerciais 

• Storytelling autêntico sobre iniciativas sustentáveis 

• Evitar greenwashing (afirmações enganosas) 

• Participação em índices e rankings de sustentabilidade 

 
10.4. Turismo Sustentável como Vantagem Competitiva Internacional 

 
Benefícios competitivos da sustentabilidade: 

• Diferenciação: Atração de segmentos premium dispostos a pagar mais 

• Acesso a mercados: Requisito para distribuição em operadores de turismo sustentáveis 

• Reputação: Fortalecimento de marca e legitimidade social 

• Eficiência operativa: Redução de custos através da eficiência energética e de recursos 

• Gestão de riscos: Antecipação a regulações futuras 

• Atração de talento: Os profissionais valorizam empresas com propósito 

• Financiamento: Acesso a linhas de financiamento verde e bónus sustentáveis 
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• Licença social: Melhor relação com comunidades e autoridades locais 
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11. Digitalização e Tecnologia 
 

11.1. Tecnologias Transformadoras para o Turismo Internacional 
 

 
Inteligência Artificial e Machine Learning 

Aplicações no turismo: 

• Chatbots e assistentes virtuais multi-idioma 24/7 

• Recomendações personalizadas baseadas em preferências 

• Revenue management preditivo 

• Análise de sentimento em avaliações online 

• Tradução automática em tempo real 

• Reconhecimento facial para check-in sem contacto 

Big Data e Analytics 

• Análise de comportamento de clientes internacionais 

• Segmentação avançada por mercados de origem 

• Forecasting de demanda por nacionalidades 

• Otimização de campanhas de marketing digital 

• Análise de concorrência internacional 

• Identificação de tendências emergentes 

Internet of Things (IoT) 

• Quartos inteligentes (controlo de temperatura, iluminação) 

• Gestão energética automatizada 

• Chaves digitais e acessos sem contacto 

• Sensores para otimização de limpeza e manutenção 

• Beacons para experiências personalizadas in-situ 

Blockchain 

• Sistemas de fidelização descentralizados 

• Smart contracts para intermediação desintermediada 

• Verificação de autenticidade das avaliações 

• Gestão de identidade digital de viajantes 

• Rastreabilidade na cadeia de fornecimento turístico 
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Realidade Virtual e Aumentada 

• Tours virtuais 360° para inspirar reservas 

• Visualização de quartos e espaços antes de reserva 

• Informação contextual aumentada no destino 

• Experiências imersivas pré-viagem 

• Formação de pessoal através de simulações 

 
11.2. Plataformas Digitais Essenciais 

Gestão Operativa 

• PMS (Property Management System): Gestão integral de operações hoteleiras 

• Channel Manager: Distribuição multicanal sincronizada 

• Revenue Management System: Otimização dinâmica de preços 

• CRM: Gestão de relações com clientes 

• CRS (Central Reservation System): Para cadeias com múltiplas propriedades 

Marketing e Distribuição  

• Motor de reservas integrado no website 

• Conexão com OTAs e metabuscadores 

• Google Hotel Ads e TripAdvisor 

• Plataformas de email marketing (Mailchimp, Sendinblue) 

• Social media management (Hootsuite, Sprout Social) 

• Marketing automation (HubSpot, ActiveCampaign) 

 
11.3. Estratégia Digital para Mercados Internacionais 

Website Multi-idioma e Multicurrency 

Melhores práticas: 

• Tradução profissional (não automática) de conteúdos-chave 

• Adaptação cultural de imagens e mensagens 

• URLs específicas por idioma para SEO internacional (ex.: sitio.com/es/, sitio.com/en/) 

• Conversão automática de moedas com taxas atualizadas 

• Passagens de pagamento localizadas (métodos preferidos por mercado) 

SEO Internacional 
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• Investigação de palavras-chave por mercado e idioma 

• Otimização on-page multi-idioma 

• Link building desde websites do mercado objetivo 

• Google Meu Negócio em múltiplas localizações 

• Gestão de avaliações em plataformas relevantes por mercado 

Social Media por Mercados 

Adaptar estratégia segundo preferências: 
 

Mercado Plataformas Prioritárias 

Europa Occidental Instagram, Facebook, TikTok, Youtube 

Estados Unidos Instagram, TikTok, Pinterest, Youtube 

Reino Unido Instagram, Facebook, TikTok 

China WeChat, Weibo, Douyin, Xiaohongshu (Little Red Book) 

Rússia VKontakte, Odnoklassniki, Telegram 

América Latina Facebook, Instagram, WhatsApp, TikTok 

 
Tabela6: Plataformas sociais por mercado 
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12. Organismos e Programas de Apoio 
 

12.1. Apoio Institucional à Internacionalização 

ICEX Espanha Exportação e Investimentos 

Serviços principais: 

• Informação: Estudos de mercado, diretórios de importadores, análises setoriais 

• Formação: Programas ICEX-CECO, oficinas, webinars 

• Promoção: Participação em feiras internacionais com pavilhão oficial, missões comerciais, 
jornadas de encontros empresariais 

• Implantação: Apoio para estabelecimento no exterior, busca por sócios 

• Rede exterior: 100+ Oficinas Económicas e Comerciais em 

embaixadas  

Programas específicos para turismo: 

• ICEX Turismo: iniciativas específicas para promoção internacional do setor 

• Participação em feiras como FITUR, WTM, ITB com apoio institucional 

Secretaria de Estado de Turismo e Turespaña 

• Promoção de Espanha como destino turístico 

• Coordenação de estratégia turística internacional 

• Apoio a empresas espanholas em promoção exterior 

• Planos de marketing por mercados emissores 

SEGITTUR (Sociedade Estatal para a Gestão da Inovação e das 
Tecnologias Turísticas) 

• Apoio à digitalização do setor turístico 

• Programas de inovação 

• Destinos Turísticos Inteligentes 

• Consultoria em internacionalização tecnológica 

Ministério de Indústria, Comércio e Turismo 

Programa Emprendetur - Internacionalização: 

• Ajudas económicas para projetos de expansão internacional 

• Cofinanciamento de investimentos 

• Apoio a transformação digital para internacionalização 

• Consultoria especializada 
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12.2. Organismos Autonómicos e Locais 

 
Todas as Comunidades Autónomas dispõem de organismos de promoção exterior: 

• Ajudas a prospeção de mercados 

• Subvenções para presença em feiras 

• Missões comerciais setoriais 

• Escritórios no exterior 

• Programas de mentoring e consultoria 

Exemplos: 

• ACCIÓ (Catalunha) 

• IVACE Internacional (Comunidade Valenciana) 

• Extenda (Andaluzia) 

• Madrid Trade & Investment (Comunidade de Madrid) 

• SPRI (País Vasco) 

 
12.3. Câmaras de Comércio 

 
• Rede de Câmaras com serviços de internacionalização 

• Programas de formação em comércio exterior 

• Consultoria personalizada 

• Certificações de origem e documentação 

• Rede internacional de Câmaras para facilitação de contactos 

 
12.4. Associações Setoriais 

CEHAT (Confederação Espanhola de Hotéis e Alojamentos Turísticos) 

• Representação do setor hoteleiro espanhol 

• Informação sobre mercados e regulações 

• Networking e contactos internacionais 

• Participação em fóruns internacionais 

Outras Associações Relevantes 

• FETAVE (Federação Espanhola de Associações de Viagens) 

• UNAV (União de Agências de Viagens) 

• Associações autonómicas e provinciais do setor 
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• Cluster turísticos especializados 
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13. Casos de Êxito e Boas Práticas 
 

13.1. Cadeias Hoteleiras Espanholas 

Meliá Hotels International 

Modelo de internacionalização: 

• Estratégia de gestão hoteleira sem propriedade de ativos (asset-light) 

• Portfólio multimarca adaptado a segmentos (Meliá, Paradisus, Innside, etc.) 

• Presença em 40+ países 

• Alianças estratégicas com investidores locais 

• Forte investimento na digitalização e em programa de fidelização 

Fatores de êxito: 

• Capacidade de adaptação a mercados diversos mantendo padrões 

• Expertise em gestão hoteleira exportável 

• Modelo financeiro que minimiza investimento em ativos 

• Marca consolidada com reconhecimento internacional 

NH Hotel Group 

Modelo de internacionalização: 

• Expansão europeia através de aquisições 

• Posicionamento no segmento business e urban lifestyle 

• Localizações estratégicas em centros urbanos 

• Integração com Minor Hotels (grupo asiático) potencializando expansão global 

 
13.2. Empresas de Serviços Turísticos 

Paradores de Turismo 

Modelo único: 

• Rede de hotéis em edifícios históricos singulares 

• Proposta de valor diferenciada (património + hospitalidade) 

• Internacionalização através da atração de turistas estrangeiros a Espanha 

• Colaborações com operadores especializados em turismo cultural de luxo 

Empresas de Gestão de Destinos e DMCs 
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Numerosas empresas espanholas especializadas em recetivo internacionalizaram serviços: 

• Desenvolvimento de produto turístico inovador exportável 

• Alianças com operadores de turismo internacionais 

• Diversificação em relação à gestão de destinos em outros países 

• Digitalização de serviços (apps, plataformas B2B) 

 
13.3. Lições Aprendidas 

 
Fatores comuns de êxito: 

1. Preparação exaustiva: Análise rigorosa antes da entrada em mercados 

2. Compromisso a longo prazo: Visão para além de resultados imediatos 

3. Adaptação inteligente: Equilíbrio entre padronização e localização 

4. Sócios locais de confiança: Seleção cuidadosa de partners estratégicos 

5. Investimento em talento: Equipas multiculturais e com experiência internacional 

6. Tecnologia: Adoção de ferramentas digitais para eficiência operativa 

7. Sustentabilidade: Integração precoce de critérios ESG 

8. Flexibilidade: Capacidade de pivotar segundo aprendizados do mercado 

9. Marca sólida: Construção de reputação e de confiança 

10. Apoio institucional: Aproveitamento de programas públicos de apoio 

Erros frequentes a evitar: 

• Subestimar diferenças culturais e regulatórias 

• Recursos financeiros insuficientes para período de amadurecimento 

• Seleção inadequada de sócios locais 

• Falta de adaptação de produtos/serviços a preferências locais 

• Excessiva padronização ou excessiva localização 

• Ausência de presença física em fases críticas 

• Comunicação insuficiente com equipas no destino 

• Desconhecimento de regulações e trâmites locais 

• Subavaliação de barreiras linguísticas 

• Falta de planos de contingência diante de imprevistos 
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14. A Participação em Feiras Turísticas Internacionais como 
Estratégia de Internacionalização 

 
14.1. O Papel Estratégico das Feiras na Internacionalização 

 
As feiras turísticas internacionais constituem um dos instrumentos mais eficazes e diretos para a 
entrada em novos mercados. Diferentemente de outras ferramentas de promoção, as feiras 
permitem concentrar num mesmo tempo e espaço a oferta e a demanda, facilitando o 
estabelecimento de contactos comerciais, a avaliação de mercados e a identificação de 
oportunidades de negócio. 

Funções estratégicas das feiras turísticas: 

• Comercialização direta: Permite apresentar produtos e serviços a compradores qualificados 
(operadores de turismo, agências, maioristas) 

• Investigação de mercado: Facilita a análise in situ de concorrentes, tendências, padrões de 
qualidade e expectativas de preço 

• Networking: Gera oportunidades para estabelecer alianças estratégicas com provedores, 
complementários e potenciais sócios 

• Visibilidade de marca: Posiciona a empresa ou destino diante de mercados emissores-chave 

• Inteligência competitiva: Permite observar estratégias, inovações e posicionamento de 
concorrentes diretos e indiretos 

 
14.2. Tipos de Feiras Turísticas 

 
Por âmbito territorial: 

• Locais/nacionais: Focadas nos mercados domésticos (ex.: salões de turismo autonómicos) 

• Regionais: Âmbito supranacional de regiões específicas (ex.: feiras centro-americanas, 
eventos euro regionais) 

• Internacionais: Alcance global com presença de expositores e compradores de múltiplos 
continentes 

Por audiência: 

• Profissionais: Exclusivas para operadores da indústria, fechadas ao público geral 

• Público geral: Abertas a consumidores finais 

• Mistas: Combinam dias profissionais com jornadas de público 

Por especialização: 

• Generalistas: Abarcam todo o espectro de produtos turísticos (FITUR, WTM, ITB) 

• Especializadas: Focadas em nichos específicos - ecoturismo, MICE (reuniões, incentivos, 
congressos, exposições), turismo ativo, cruzeiros, turismo de luxo, aviturismo, mergulho 
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14.3. Principais Feiras Turísticas Internacionais 
Feira Localização Características 

FITUR Madrid, Espanha Maior feira de turismo de Espanha e Ibero América. Janeiro. 
Referência para mercado espanhol e hispano-americano 

ITB Berlin 
Berlim, 
Alemanha 

Maior feira mundial. Março. Essencial para o mercado alemão e 
centro-europeu 

WTM 
London 

Londres, Reino 
Unido 

Novembro. Essencial para o mercado britânico e de fala inglesa 

TTG 
Rimini 

Itália Outubro. Acesso ao mercado italiano 

IMEX Frankfurt, 
Alemanha 

Feira especializada em turismo MICE mais importante do mundo 

EIBTM 
Barcelona, 
Espanha 

Evento global para turismo de reuniões e incentivos 

 
Tabela7: Principais feiras turísticas internacionais 

 
14.4. Planificação da Participação em Feiras 

 
Fase 1: Avaliação e Decisão 

1. Definição de objetivos: Clarificar o que se busca - venda direta, posicionamento de marca, 
investigação de mercado, networking 

2. Seleção de feira adequada: Analisar o perfil de visitantes profissionais, conectividade aérea 
desde o mercado, histórico de resultados 

3. Análise custo-benefício: Avaliar investimento total versus retorno esperado 

4. Identificação do mercado objetivo: Definir perfis de clientes objetivo - maioristas, agências 
minoristas, DMCs, empresas complementárias 

Fase 2: Preparação Operativa (3-6 meses antes) 

• Inscrição precoce e reserva de espaço (localizações na esquina são premium) 

• Elaboração de orçamento detalhado: aluguer de espaço, design de stand, transporte de 
materiais, alojamento, promocionais 

• Preparação de materiais: 

– Folhetos profissionais no idioma do mercado emissor (mínimo inglês) 

– Cartões de apresentação bilingues (100-150 unidades por pessoa) 

– Material digital: memórias USB, códigos QR, apresentações 

– Pacotes turísticos estruturados com tarifas líquidas, rack e comissionáveis 
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– Catálogo de produtos com fotografias profissionais 

• Gestão de marcações prévias: contactar potenciais clientes antes da feira 

• Design do stand: deve refletir a identidade corporativa, ser atrativo e funcional 

• Coordenação com stand nacional ou regional se aplicável (reduz custos) 

Fase 3: Estratégia Durante a Feira 

• Gestão de agenda: Respeitar os tempos de marcações (15-20 minutos normalmente) 

• Qualificação de visitantes: Identificar rapidamente se são clientes objetivo 

• Comunicação efetiva: Dominar a linguagem técnica do setor e do nicho específico 

• Análise da concorrência: Dedicar tempo a percorrer a feira para benchmarking 

• Networking proativo: Não esperar que os contactos cheguem, buscar ativamente 

• Participação em eventos paralelos: Conferências de imprensa, seminários, cocktails nacionais 

Fase 4: Seguimento Pós-Feira (crítico para êxito) 

• Contacto imediato (24-48 horas) com contactos prioritários 

• Envio de cotações, propostas e material solicitado 

• Avaliação de resultados: número de contactos, qualidade, conversão estimada 

• Feedback a organizadores 

• Planificação da próxima participação 

 
14.5. Políticas de Preços para Canais Internacionais 

 
A participação em feiras exige ter perfeitamente definida a estrutura de tarifas: 

• Tarifas rack: Preço público direto (mais alto) 

• Tarifas comissionáveis: Para agências minoristas (comissão padrão 10%, requerem código 
IATA) 

• Tarifas líquidas para maioristas: Descontos 30-60% sobre rack segundo volume, para 
operadores de turismo que vendem através de minoristas 

• Tarifas grupais: Condições especiais para grupos segundo tamanho e temporada 

 

10.2. Erros Comuns a Evitar 

 
• Participar sem agenda de marcações prévias 

• Material promocional unicamente no idioma local 

• Desconhecer terminologia técnica do mercado objetivo 

• Stand pouco visível ou mal localizado 
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• Não realizar seguimento pós-feira 

• Expectativas irreais de fechar negócios in situ 

• Ignorar dias de público geral (oportunidade desperdiçada) 

• Não calcular corretamente os custos totais 
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11. Caso Aplicado: Internacionalização no Contexto do 
Programa Visit Rio Minho Plus 

 
11.1. O Programa Visit Rio Minho Plus: Contexto e Oportunidades 

 
Visit Rio Minho Plus é um projeto de cooperação transfronteiriça financiado pelo programa POCTEP 
(Interreg Espanha-Portugal) que têm como objetivo posicionar o território do Rio Minho como destino 
turístico transfronteiriço sustentável, diferenciado e competitivo. 

Características do território: 

• Âmbito geográfico: Baixo Minho (Galiza) e Alto Minho (Portugal) 

• Fronteira natural: Rio Minho navegável 

• Património comum: Fortalezas históricas, arquitetura tradicional, paisagem cultural 

• Recursos gastronómicos: Lampreia, vinho (D.O. Rias Baixas e Vinho Verde), 
produtos agroalimentares 

• Património natural: Espaços naturais protegidos, biodiversidade fluvial 

• Conectividade: Proximidade aos aeroportos de Vigo, Santiago e Oporto 

Objetivos do programa: 

1. Consolidação da marca "Rio Minho" como destino turístico transfronteiriço 

2. Criação de produtos turísticos integrados baseados em: 

• Gastronomia e produtos agroalimentares 

• Natureza e rio Minho navegável 

• Património cultural (percurso de fortalezas) 

• Experiências transfronteiriças autênticas 

3. Melhora da competitividade de agentes turísticos através de formação especializada 

4. Posicionamento digital e promoção conjunta 

5. Sustentabilidade e fixação de população em território rural 

6. Apoio à comercialização em mercados internacionais 

 
11.2. Vantagens Competitivas para a Internacionalização no Rio Minho 
Singularidade e autenticidade: 

• Destino transfronteiriço genuíno (experiência de dois países em apenas uma viagem) 

• Território pouco massificado com alto potencial de turismo sustentável 

• Património cultural partilhado ibérico com identidade diferenciada 

• Gastronomia única com produtos emblemáticos (lampreia, vinhos) 
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Recursos e produtos: 

• Rio Minho navegável como eixo vertebrado de experiências 

• Rede de fortalezas históricas luso-galegas 

• Percursos de trilhos e cicloturismo transfronteiriços 

• Experiências enogastronómicas em adegas e restaurantes 

• Turismo fluvial sustentável (barcos eletrosolares) 

• Turismo ativo: caiaque, pesca, observação da natureza 

Apoio institucional: 

• Respaldo do Turismo de Galiza e do Turismo Porto e Norte de Portugal 

• Financiamento europeu para desenvolvimento de produto 

• Formação especializada para empresas (105 horas presencial + online) 

• Mentoria individual e planos de melhoria personalizados 

• Apoio no posicionamento digital e comercialização 

 
11.3. Estratégias de Internacionalização para Empresas do Rio Minho 

 
Mercados prioritários identificados: 

 

Mercado Perfil e Atrativo 

França 
Proximidade geográfica, alta propensão ao turismo rural e gastronómico, 
mercado maduro com poder aquisitivo 

Alemanha Grande volume emissor, interesse na natureza e sustentabilidade, estadias 
longas 

Reino Unido 
Tradição turística na Península Ibérica, interesse no Caminho Português, 
mercado de alto valor 

Itália Crescente interesse no turismo experiencial, cultural e gastronómico em 
destinos autênticos 

Benelux Alta renta per capita, interesse em ecoturismo e turismo ativo 

Mercado 
ibérico 

Espanha-Portugal: turismo de proximidade, fins de semana, escapadas curtas 

 
Tabela8: Mercados prioritários para o Rio Minho 

Produtos turísticos recomendados para internacionalização: 

1. Percurso Gastronómico Transfronteiriço: 

• Experiências em torno à lampreia (temporada fevereiro-abril) 

• Degustações de vinhos em adegas Rias Baixas e Vinho Verde 
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• Mercados locais e produtos agroalimentares 

• Oficinas de culinária tradicional 

2. Percurso das Fortalezas: 

• Visitas guiadas ao sistema defensivo histórico 

• Interpretação de património transfronteiriço 

• Eventos culturais nas fortalezas 

• Combinação com gastronomia local 

3. Rio Minho Navegável: 

• Percursos em barco eletrosolar (sustentáveis, silenciosos) 

• Interpretação do ecossistema fluvial 

• Conexão entre municípios de ambos países 

• Observação de aves e natureza 

4. Turismo Ativo Transfronteiriço: 

• Percursos de trilho e cicloturismo cross-border 

• Caiaque no Minho 

• Pesca tradicional (interpretação de pesqueiras) 

• Atividades em espaços naturais protegidos 

 
11.4. Posicionamento Digital para o Rio Minho em Mercados Internacionais 

 
Estratégia de conteúdos multi-idioma: 

• Website visitriominho.eu otimizado SEO em 5 idiomas no mínimo (ES, PT, EN, FR, DE) 

• Blog com conteúdos sobre experiências, gastronomia, natureza, património 

• Vídeos promocionais legendados mostrando a autenticidade do destino 

• Mapas interativos de recursos turísticos transfronteiriços 

• Fichas de produtos descarregáveis para agências e operadores de turismo 

Redes sociais segmentadas: 

• Instagram: Fotografia de paisagens, gastronomia, experiências 

• Facebook: Conteúdo para público +40 anos, eventos, notícias 

• Youtube: Vídeos longos de percursos, entrevistas, documentários 

• Pinterest: Inspiração visual para mercados anglófonos 

• LinkedIn: Networking B2B com agências e operadores 

Colaborações com influencers especializados: 

• Food bloggers para conteúdo gastronómico 
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• Travel bloggers focados no turismo sustentável e rural 

• Influencers de natureza e turismo ativo 

• Criadores de conteúdo em mercados prioritários 

 
11.5. Distribuição e Comercialização Internacional desde o Rio Minho 

 
Canais recomendados: 

1. Venda direta digital: 

• Motor de reservas no website do destino 

• Plataforma de reserva de experiências transfronteiriças 

• Integração com passagens de pagamento internacionais 

2. Operadores de turismo especializados: 

• Operadores de turismo rural e ecoturismo 

• Especialistas em Portugal e Espanha 

• Operadores de turismo gastronómico 

• Operadores de turismo ativo 

3. Agências recetivas galegas e portuguesas: 

• DMCs com experiência em mercados emissores prioritários 

• Agências especializadas em turismo de natureza 

• Recetivos do Caminho Português (extensão ao Rio Minho) 

4. Plataformas especializadas: 

• Booking.com e Airbnb Experiences para experiências 

• GetYourGuide, Viator para atividades 

• Evaneos, Puraventura para turismo experiencial 

Estratégia de packaging: 

Criar pacotes turísticos transfronteiriços de 2-5 dias que combinem: 

• Alojamento em ambos os lados do Minho (casas rurais, hotéis boutique) 

• Experiências gastronómicas e enológicas 

• Atividades no rio 

• Visitas culturais a fortalezas e ao património 

• Transporte incluído cross-border 

• Guias bilingues especializados 
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11.6. Participação em Feiras desde o Programa Visit Rio Minho Plus 

 
Estratégia recomendada: 

1. Participação conjunta no stand de Turismo de Galiza ou Portugal em feiras internacionais 

2. Presença em feiras-chave: 

• FITUR (Madrid): mercado espanhol e ibero-americano 

• ITB (Berlim): mercado alemão e centro-europeu 

• WTM (Londres): mercado britânico 

• TTG (Rimini): mercado italiano 

• Salão de Turismo Rural (se aplicável) 

3. Workshops específicos do programa Visit Rio Minho Plus para apresentar produtos a 
operadores de turismo 

4. Organização de press trips e fam trips para prescritores internacionais 

Materiais recomendados: 

• Catálogo de produtos transfronteiriços (digital e impresso) 

• Cartões de contacto com QR ao website 

• Vídeo promocional de 3 minutos legendado 

• Memórias USB com press kit completo 

• Degustações de produtos locais no stand (lampreia, vinhos) 

• Mapa turístico transfronteiriço ilustrado 

 
11.7. Financiamento para Internacionalização desde o Rio Minho 

 
Fontes específicas: 

• Apoio do programa Visit Rio Minho Plus para: 

– Formação em internacionalização 

– Desenvolvimento de produto turístico 

– Planos de melhoria empresarial 

– Presença em feiras (cofinanciamento possível) 

• Linhas de financiamento autonómicas: 

– Turismo de Galiza: ajudas a empresas turísticas 

– Agader: apoio ao turismo rural 

– Igape: internacionalização de PMEs galegas 
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• Programas POCTEP: 

– ClusterTur GNP para cooperação empresarial 

– Outros projetos transfronteiriços setoriais 

• Ajudas estatais mencionadas anteriormente (ICO, COFIDES, etc.) 

 
11.8. Sustentabilidade como Vantagem Competitiva no Rio Minho 

 
O território do Rio Minho tem na sustentabilidade o seu principal ativo diferenciador para mercados 
internacionais: 

Certificações recomendadas: 

• Biosphere Tourism (certificação espanhola líder em sustentabilidade) 

• Green Key para alojamentos 

• Carta Europeia de Turismo Sustentável (se aplica a espaços protegidos) 

• Certificações de produto ecológico para gastronomia 

Comunicação de sustentabilidade: 

• Transporte elétrico para atividades fluviais 

• Km 0 na gastronomia: produtos locais de temporada 

• Apoio à economia local: compra de provedores do território 

• Conservação de património natural e cultural 

• Gestão responsável de resíduos e energia 

• Fixação de população rural através do turismo sustentável 

Alianças para sustentabilidade: 

• Parques naturais transfronteiriços 

• Adegas com certificação ecológica 

• Restaurantes com produto local certificado 

• Associações de defesa do património 

• ONGs ambientais da euro região 
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12. Destinos Turísticos: Gestão e Desenvolvimento Internacional 
 

12.1. O Conceito de Destino Turístico na Internacionalização 

 
Um destino turístico é muito mais que um lugar geográfico: é um sistema complexo de recursos, 
serviços, atores e imagens que interagem para satisfazer as necessidades dos visitantes. No contexto 
da internacionalização, compreender a natureza sistémica dos destinos é fundamental para empresas 
que desejam operar neles ou promovê-los. 

Componentes essenciais de um destino: 

• Atrações: Recursos naturais, património cultural, eventos, instalações recreativas 

• Acessibilidade: Infraestruturas de transporte, conexões aéreas, facilidades de visto 

• Serviços turísticos: Alojamento, restauração, atividades, guias, transporte local 

• Serviços complementários: Comércio, saúde, segurança, telecomunicações 

• Imagem e marca: Perceção, posicionamento, reputação online 

• Atores locais: Empresas, administrações, comunidade local, associações 

 

12.2. Economias de Aglomeração em Destinos Turísticos 

 
Os destinos turísticos competitivos geram economias de aglomeração que beneficiam as empresas 
localizadas neles: 

1. Vantagens comparativas de recursos: Atrativos únicos (praias, montanhas, património) 
que geram fluxos de demanda 

2. Economias de escala em infraestruturas: Aeroportos, estradas, portos que facilitam 
acesso massivo 

3. Economias de alcance em serviços: Concentração de serviços turísticos que enriquece a 
oferta 

4. Capital humano especializado: Disponibilidade de trabalhadores formados em turismo 

5. Redes de cooperação: Clusters, associações, sinergias entre empresas 

6. Atmosfera turística: O próprio ambiente do destino como atrativo 

 

12.3. Distrito Central Turístico (DCT) e sua Gestão 

 
O conceito de Distrito Central Turístico (análogo ao  CBD das cidades) explica a concentração espacial 
da atividade turística em áreas específicas dos destinos: 

Características do DCT: 

• Concentração de hotéis, restaurantes, lojas, atrações 
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• Alta densidade de turistas e atividade comercial 

• Mistura de funções turísticas e urbanas 

• Acessibilidade pedonal e transporte público 

• Valores do solo elevados 

• Gestão intensiva do espaço público 

Implicações para empresas: 

• Localização no DCT: maior visibilidade, maior custo, maior concorrência 

• Localização periférica: menor custo, requer estratégia de atração de demanda 

• Importância de acessibilidade no transporte público 

• Necessidade de diferenciação em zonas saturadas 

 
12.4. Gestão de Destinos Transfronteiros 

 
Os destinos transfronteiriços como Rio Minho apresentam particularidades na sua gestão: 

Vantagens: 

• Ampliação do espaço turístico (maior diversidade de recursos) 

• Proposta de valor única (experiência de dois países) 

• Acesso a dois mercados domésticos 

• Financiamento europeu para cooperação transfronteiriça 

• Enriquecimento cultural mútuo 

Desafios: 

• Coordenação entre duas administrações 

• Diferenças regulatórias e normativas 

• Barreiras linguísticas (ainda que em Galiza-Portugal são mínimas) 

• Necessidade de marca partilhadas 

• Complexidade na comercialização integrada 

• Gestão de transportes cross-border 

Boas práticas: 

• Estruturas de cooperação formalizadas (AECT Rio Minho) 

• Produtos turísticos verdadeiramente integrados 

• Marketing conjunto com identidade partilhadas 

• Formação conjunta de atores turísticos 

• Plataforma digital unificada 
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• Eventos transfronteiriços que reforcem a marca 

 

12.5. Ciclo de Vida dos Destinos Turísticos 

 
O modelo de Butler sobre o ciclo de vida de destinos turísticos ajuda a compreender a evolução dos 
territórios turísticos: 

Fases do ciclo: 

1. Exploração: Turismo incipiente, baixo volume, alta autenticidade 

2. Implicação: Comunidade local se envolve, aparecem serviços básicos 

3. Desenvolvimento: Crescimento acelerado, investimento externo, marketing ativo 

4. Consolidação: Turismo como atividade económica dominante, crescimento desacelerado 

5. Estancamento: Amadurecimento, saturação, dependência excessiva do turismo 

6. Declive ou Rejuvenescimento: Perda de competitividade ou reinvenção através de inovação 
 

 
Posicionamento do Rio Minho: 

O território Rio Minho se encontra em fase de desenvolvimento inicial-implicação, o que representa 
uma oportunidade: 

• Alta autenticidade preservada 

• Evitar erros de destinos maduros 

• Aplicar desde o início o modelo sustentável 

• Posicionamento diferenciado desde a origem 

• Crescimento controlado e planificado 
 

 

Conclusões 

 
A internacionalização de empresas turísticas representa uma oportunidade estratégica para o 
crescimento, a diversificação e o fortalecimento competitivo. No entanto, requer preparação 
exaustiva, compromisso de recursos, capacidade de adaptação e visão de longo prazo. 

Chaves para uma internacionalização bem-sucedida: 

1. Estratégia deliberada: Planificação estruturada sem renunciar a flexibilidade para 
oportunidades emergentes 

2. Conhecimento profundo: Do mercado, da concorrência, das regulações e da cultura 

3. Proposta de valor diferenciada: Clara vantagem competitiva transferível a novos mercados 

4. Recursos adequados: Financeiros, humanos e tecnológicos alinhados com ambições 
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5. Sócios estratégicos: Seleção rigorosa de aliados locais 

6. Sustentabilidade integrada: Como eixo transversal da estratégia internacional 

7. Digitalização avançada: Tecnologia como habilitador de eficiência e experiência 

8. Adaptação inteligente: Equilíbrio entre padronização global e relevância local 

9. Aprendizagem contínua: Interação baseada no feedback de mercados 

10. Ecossistema de apoio: Aproveitamento de organismos públicos e associações 

11. Participação estratégica em feiras: Seleção cuidadosa de eventos e preparação exaustiva 

12. Colaboração transfronteiriça: Aproveitar programas como Visit Rio Minho Plus para 
fortalecer a internacionalização 

 
Reflexão Final para Empresas do Rio Minho 

 
As empresas turísticas localizadas no território do Rio Minho dispõem de uma oportunidade única para 
internacionalizar-se a partir de uma posição de fortaleza: 

Ativos diferenciais: 

 Autenticidade e baixa massificação 

 Território transfronteiriço genuíno 

 Recursos gastronómicos e naturais únicos 

 Apoio institucional estruturado (Visit Rio Minho Plus) 

 Posicionamento a partir da sustentabilidade 

Recomendações estratégicas: 

1. Aproveitar a formação e a mentoria do programa Visit Rio Minho Plus 

2. Desenvolver produtos turísticos verdadeiramente transfronteiriços (não justapostos) 

3. Investir em digitalização multi-idioma desde o início 

4. Obter certificações de sustentabilidade reconhecidas internacionalmente 

5. Estabelecer alianças com empresas do outro lado da fronteira 

6. Participar em feiras internacionais sob a marca Rio Minho 

7. Focar em mercados prioritários: França, Alemanha, Reino Unido, Itália 

8. Comunicar autenticidade, sustentabilidade e experiência transfronteiriça única 

9. Integrar-se em redes de comercialização com recetivos especializados 

10. Manter visão de longo prazo: a internacionalização é um processo gradual 
 

 
O setor turístico espanhol e português dispõe de fortalezas reconhecidas internacionalmente: 
experiência consolidada, profissionais qualificados, inovação e um ecossistema institucional de apoio 
robusto. As empresas do Rio Minho que combinam estas fortalezas com a singularidade do seu 
território, 
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planificação rigorosa, execução disciplinada e adaptação inteligente possuem fundamentos sólidos 
para o êxito internacional. 

O futuro do turismo será global, digital, sustentável e experiencial. Os territórios que como o Rio 
Minho integrem autenticidade, cooperação transfronteiriça e compromisso com a sustentabilidade 
estarão melhor posicionados para prosperar no entorno competitivo global. 


