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01 Estrategia de posicionamiento
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01 Objetivo

El objetivo de esta actividad es que los participantes definan la estrategia de posicionamiento
de su proyecto turistico, eligiendo uno de los siguientes enfoques:
e Posicionamiento por atributo: Resaltar un aspecto unico o diferenciador del producto.
e Posicionamento por beneficio: Resaltar el beneficio principal que ofrece el producto al
cliente.
e Posicionamiento segun el uso: Enfatizar como o cuando se utiliza el producto.
e Posicionamiento del usuario: Dirigirse a un tipo especifico de cliente o segmento de
mercado.
e Posicionamiento por comparacion: Comparar el producto con las alternativas existentes en
el mercado.
Mediante este ejercicio, los participantes plasmaran su estrategia de posicionamiento en un
mapa de posicionamiento, donde identificaran su propuesta en relacidon con los principales
competidores.

2 pasos para completar el ejercicio

1.Analisis de la competencia: Realiza un analisis de la competencia identificando las empresas
O proyectos que operan en el mismo mercado o nicho.

2.Seleccion del tipo de posicionamiento: Elegir una de las estrategias de posicionamiento (por
atributo, beneficio, uso, usuario o comparacion) gue mejor se adapte a su proyecto.

3.Definicion del atributo o beneficio diferenciador: Reflexiona sobre lo que hace que tu
producto o servicio sea Unico o valioso para los clientes.

4.Creacidon de un mapa de posicionamiento: Utiliza un mapa de posicionamiento para
representar graficamente tu estrategia de posicionamiento, comparando tu producto con los
competidores en funcion del atributo o beneficio seleccionado.

5.Trasladar la estrategia al plan de negocios: Redacta un breve resumen de la estrategia de
posicionamiento en el plan de negocios, justificando la eleccion del enfoque y explicando en
gué se diferencia de la competencia.
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03 Estrategias para aprovechar las
oportunidades y mitigar los riesgos relevantes

1. Aprovechar las oportunidades:

e Si |a estrategia seleccionada es el posicionamiento por atributos, la oportunidad reside en
resaltar las caracteristicas unicas que responden a las tendencias del mercado (ejemplo:
turismo ecoldgico o experiencias personalizadas).

e Posicionamiento por beneficio puede permitir captar la atencidon de segmentos de clientes
especificos gue busqguen experiencias unicas o de bienestar.

2.Mitigar riscos:

e Para riesgos de sobrecarga de oferta, se sugiere realizar un analisis de mercado profundo y
diferenciarse con atributos o beneficios que generen valor percibido para los clientes.

e La comparacion con alternativas puede resultar arriesgada si no se conocen bien las
fortalezas y debilidades de los competidores, por lo que |la estrategia debe basarse en datos
reales y en un analisis continuo.

04 Conclusiones

Al finalizar esta actividad, los participantes contardn con una estrategia de posicionamiento
clara que les permitira destacar en el mercado y establecer las bases de su propuesta de valor.
El mapa de posicionamiento les ayudara a visualizar |la relacion de su producto con la
competenciay, al mismo tiempo, a identificar oportunidades de diferenciacion.




MANUAL DE INSTRUCCIONES - ACTIVIDADES DEL CURSO 1

Recomendaciones adicionales

e Andlisis de mercado continuo: Es importante que los participantes actualicen
periddicamente su mapa de posicionamiento para reflejar los cambios en las preferencias
de los consumidores o las tacticas de la competencia.

e Pruebe y valide l|a estrategia: Se recomienda probar diferentes estrategias de
posicionamiento a través de estudios de mercado, comentarios de los clientes y pruebas
piloto para mejorar la eficacia de |la propuesta.

e Comprométase con la diferenciacidon constante: El posicionamiento por atributo o beneficio
debe mantenerse y mejorarse con el tiempo para conservar la competitividad.
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02 Seleccionar y justificar estrategias de
cartera (matriz de Ansoff)
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01 Objetivo

El objetivo de esta actividad es seleccionar y justificar las estrategias de cartera (segun la matriz
de Ansoff) mas adecuadas para el plan de negocios que estan desarrollando. La matriz de
Ansoff propone cuatro posibles estrategias para el crecimiento empresarial:

e Penetracion de mercado

e Desarrollo de productos/servicios

» desarrollo de mercado

e Diversificacion
Los participantes deben justificar su eleccidon e identificar microacciones especificas que
puedan aplicar para cada estrategia seleccionada.

02 Pasos para completar el ejercicio

1.Revision de las estrategias de Ansoff: Los participantes deben familiarizarse con las cuatro
estrategias de crecimiento de la matriz de Ansoff, que se definen de la siguiente manera:
a.Penetracidon de mercado: Incrementar la participacidon en un mercado existente con un
producto o servicio existente.
b.Desarrollo de productos/servicios: Crear nuevos productos o mejorar los existentes para
atraer clientes actuales o nuevos.
c.Desarrollo de mercado: Introducir productos o servicios existentes en nuevos mercados.
d.Diversificacion: Desarrollar nuevos productos o servicios para nuevos mercados.
2.Seleccidn de estrategias: Elegir las estrategias de crecimiento mas adecuadas para el
proyecto, teniendo en cuenta los recursos, el mercado y los objetivos a largo plazo.
3.Justificacion de las estrategias: Explicar por gué se seleccionaron esas estrategias,
identificando cdmo afectan las fortalezas, oportunidades y amenazas del proyecto.
4.Ejemplos y microacciones: Proporcionar ejemplos concretos para cada estrategia
seleccionada y definir microacciones que se puedan implementar a corto plazo.
5.Entrega de la tarea: Redacta un breve informe (maximo 1 pagina) en el que se seleccioneny
justifiguen las estrategias y se presenten las microacciones para cada una.
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03 Estrategias para aprovechar las
oportunidades y mitigar los riesgos relevantes

1. Aprovechar las oportunidades:

e Penetracion de mercado: Si existe una alta demanda en el mercado actual pero poca
competencia, esta estrategia puede ser una forma eficaz de aumentar la cuota de mercado
y las ventas. Microacciones: intensificar la promocidn y mejorar la distribucion.

e Desarrollo de producto: Si los consumidores muestran interés en nuevos productos o
variantes, esta estrategia puede ser una oportunidad para ampliar la oferta. Microacciones:
desarrollar nuevos servicios o0 mejorar los existentes basandose en los comentarios de los
clientes.

e Desarrollo de mercado: Si existen mercados o segmentos desatendidos dentro o fuera de su
area, esta estrategia le permite ampliar su base de clientes. Microacciones: Cree campanas
de marketing especificas para atraer nuevos segmentos.

e Diversificacion: Si hay riesgos en el mercado actual, la diversificacion permite explorar
nuevas oportunidades. Microacciones: evaluar nuevos nichos o desarrollar productividad en
nuevos segmentos con poca relacion con el actual.

2.Mitigar riesgos:

e Penetracion de mercado: El principal riesgo es la saturacion del mercado, por lo que la clave
es diferenciarse mediante precios atractivos o mejorando la calidad del servicio.

e Desarrollo de productos: Existe riesgo de fracaso al lanzar nuevos productos. Es importante
realizar pruebas piloto y recabar opiniones para ajustar la oferta antes de su lanzamiento a
gran escala.

e Desarrollo de mercado: El riesgo de entrar en mercados desconocidos puede ser elevado. La
solucion consiste en realizar un analisis de viabilidad exhaustivo antes de expandirse.

e Diversificacion: La diversificacidon puede ser arriesgada al incursionar en mercados o
productos completamente nuevos. Un proyecto piloto o un estudio de mercado exhaustivo
ayudaran a mitigar los riesgos.
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04 Conclusiones

Al finalizar esta actividad, los participantes habran seleccionado las estrategias de crecimiento
mas adecuadas para su proyecto. Este proceso les permitird identificar las mejores
oportunidades para hacer crecer su negocio de forma eficaz y sostenible, asi como aplicar
microacciones a corto plazo que les permitiran evaluar la viabilidad de cada estrategia.

Recomendaciones adicionales

e Validacion constante: Se recomienda probar las estrategias gradualmente, especialmente
en el caso del desarrollo o la diversificacion de productos, para minimizar los riesgos.

e Uso de métricas: Utilice indicadores clave para medir el éxito de las estrategias, como la tasa
de crecimiento de las ventas, |la cuota de mercado y los comentarios de los clientes.

e Centrarse en la innovacion: La innovacion continua sera clave para la diferenciacion y el éxito
a largo plazo, especialmente al optar por estrategias de desarrollo de productos o
diversificacion.
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03 Disenar la propuesta de valory
estructurar el Marketing Mix (Producto,
Precio, Plaza, Promocion
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01 Objetivo

El objetivo de esta actividad es que los participantes disenen su propuesta de valor y
estructuren el marketing mix (las 4 P: Producto, Precio, Plaza y Promocidon) para su proyecto
turistico. La propuesta de valor debe identificar claramente los beneficios que la empresa
ofrece a sus clientes y coOmo se diferencia de la competencia. El marketing mix, por su parte,
servira para definir las estrategias clave en relacidn con el producto, los precios, los canales de

distribucion y la comunicacion con los clientes.

02 Pasos para completar el ejercicio

1.Definicion de la Propuesta de Valor:
a.ldentificar lo que hace unico al producto o servicio turistico ofrecido.
b.Reflexionar sobre los principales beneficios que los clientes obtendran al elegir este
proyecto.
c.Explicar cdbmo la propuesta de valor satisface las nhecesidades del segmento de mercado
Identificado (por ejemplo, ecoturismo, gastronomia local, bienestar, etc.).
2.Estructuracion del Marketing Mix:
a.Producto: Describir el producto o servicio turistico (alojamiento, experiencias,
actividades complementarias). ¢;En qué se diferencia o mejora con respecto a la
competencia? ;Qué caracteristicas y ventajas tiene?
b.Precio: Definir la estrategia de precios. ¢ Sera competitiva o basada en el valor percibido?
cCOmo se estableceran los precios en funcidon del segmento de clientes y la propuesta de
valor?
c.Plaza (Distribucion): ;Coémo llegaran los productos o servicios al cliente? ;Cuales seran
los canales de distribucion (canales online, agencias, plataformas de reservas)?
d.Promocion: Estrategias de comunicacién y publicidad para dar a conocer el producto.
cQué mensajes clave se comunicaran a los clientes? ;COmMo se promocionara la
experiencia turistica (redes sociales, campanas de email, publicidad en medios)?
3.Redaccion del informe: Resumir las decisiones tomadas en el diseno de la propuesta de
valor y la estructuracion del marketing mix, detallando codmo encaja cada componente en

las estrategias y objetivos del proyecto.
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03 Estrategias para aprovechar las
oportunidades y mitigar los riesgos relevantes

1. Aprovechar oportunidades:

e Producto: Identificar posibles productos o servicios huevos gque se puedan desarrollar en
funcion de las tendencias del mercado o las necesidades de los clientes (por ejemplo,
experiencias personalizadas o turismo experiencial).

e Precio: Aprovechar las oportunidades de precios estableciendo una estrategia de precios
flexible o precios promocionales para atraer clientes en temporada baja u ofertas especiales
para grupos.

e Plaza (Distribucion): Ampliar la red de distribucidn a través de alianzas con plataformas de
reservas online, agencias de viajes o colaboracion con otras empresas locales.

e Promocion: Explorar estrategias de marketing digital, como SEO, publicidad en redes
sociales y marketing de influencers, para atraer a turistas mas jovenes 0 con conciencia
ambiental.

2.Mitigar riesgos:

e Producto: Para minimizar el riesgo de fallos del producto, realice pruebas de mercado o
programas piloto que permitan evaluar la aceptacidon antes de su lanzamiento al mercado.

e Precio: Los precios excesivos pueden alejar al publico objetivo, por o que es importante
INnvestigar la competencia y ajustar los precios segun la demanda del mercado local.

e Plaza (Distribucion): Diversificar los canales de distribucidn para evitar la dependencia de un
solo canaly, por lo tanto, reducir el riesgo asociado con las plataformas que pueden cambiar
Sus politicas o comisiones.

e Promocidn: Evitar estrategias de promocion ineficaces mediante el seguimiento de las
campanas y el uso de indicadores clave de rendimiento (KPI) para medir el impacto real de
las acciones de marketing.
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04 Conclusiones

Al finalizar esta actividad, los participantes contaran con una sélida propuesta de valor y una
estrategia de marketing estructurada que les permitira diferenciarse en el mercado y atraer a su
publico objetivo. Mediante el diseno de estrategias especificas de producto, precio, plaza y
promocion, podran establecer estrategias de comunicacion eficaces y un modelo de negocio
competitivo. Este proceso también les ayudara a identificar las mejores oportunidades de
crecimiento y a minimizar los riesgos asociados a la implementacion del proyecto.

Recomendaciones adicionales

e Validacion continua: No dejes de probar y ajustar el marketing mix de forma continua,
especialmente cuando se lancen nuevos productos o servicios.

e Segmentacion clara: La clave para fijar precios adecuados y lograr una promocion eficaz
reside en comprender profundamente los segmentos de mercado a los que se dirige.

e Innovacidén de producto: Las experiencias diferenciadoras e innovadoras son cada vez mas
valoradas por los turistas, asi que busca siempre nuevos productos O serviclios que se ajusten
a las tendencias emergentes.
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04 Elaborar Fichas o Tablas sobre

Caracteristicas de Producto, Estrategia de
Precios, Distribucion y Comunicacion.
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01 Objetivo

El objetivo de esta actividad es que los participantes elaboren fichas o tablas que especifiguen
los aspectos clave relacionados con el producto, |la estrategia de precios, las estrategias de
distribucion y la estrategia de comunicacion de su proyecto. La actividad permitira estructurar
las diferentes areas del marketing mix para garantizar la coherencia y la competitividad del plan
de negocio, favoreciendo la toma de decisiones estratégicas bien fundamentadas.
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2 pasos para completar el ejercicio

1.Desarrollar fichas para el produto:
a.Variedad: Definir las diferentes variantes del producto o servicio (tamano, tipos, opciones) gque se
ofrecen a los clientes.
b.Calidad: Establecer los indices de calidad que se garantizaran (materiales, procesos, estandares de
servicio).
c.Diseno: Describir el aspecto fisico o funcional del producto o servicio y como contribuye a su percepcion
en el mercado.
d.Caracteristicas diferenciadoras: Identificar los aspectos Unicos o innovadores que hacen que el producto
O servicio sea diferente de la competencia (sostenibilidad, ubicacidon, experiencia personalizada).
e.Atributos de marca: Definir los valores de marca que se desean transmitir (autenticidad, responsabilidad
social, calidad).
2.Definir la estrategia de precios:
a.Métodos de fijacion de precios: Seleccionar el método de fijacidon de precios (coste mas margen, basado
en el valor, comparacion de mercado, penetracion, etc.).
b.Promociones y precios digitales/personalizados: Definir estrategias promocionales, precios especiales en
temporada baja, precios personalizados para grupos o clientes fieles.
3.Desarrollar la estrategia de distribucion:
a.Canales directos: Definir cOmo se venderan los productos o servicios directamente al cliente (sitio web,
ventas directas, contacto personalizado).
b.Canales indirectos: Identificar intermediarios (agencias de viajes, plataformas online, distribuidores
locales).
c.Canales hibridos: Combinar |la distribucion directa e indirecta para maximizar el alcance.
d.Distribucion digital frente a distribucion presencial: Establecer la combinacion de ventas en linea y
presenciales, segun la naturaleza del producto.
4. Desarrollar la estrategia de comunicacion y promocion:
a.Seleccion de canales de comunicacion: Definir los canales que se utilizaran (ATL: medios de
comunicacion masivos como television y radio; BTL: publicidad directa, eventos; comunicacion digital).
b.Contenido y acciones promocionales: Definir cOmo se creard y distribuird el contenido (blogs, videos,
publicaciones en redes sociales).
c.Viralidad e influencers/prescriptores: Definir coémo aprovechar la viralidad o colaborar con
influencers/prescriptores para promocionar la marcay los productos.
5.Redaccion del informe: Preparar un informe o tabla que incluya las decisiones tomadas en cada una de las
areas. producto, precio, distribucion y comunicacion. Resumir las estrategias especificas y las microacciones
que se aplicaran en el proyecto.
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03 Estrategias para aprovechar las
oportunidades y mitigar los riesgos relevantes

1. Aprovechar las oportunidades:
e Producto: Si el mercado demanda productos diferenciados, aprovechar la oportunidad para

ofrecer algo unico, por ejemplo, productos organicos o experiencias personalizadas.

e Precios: Si existen varios segmentos en el mercado, aplicar estrategias de precios
diferenciadas, como precios de grupo u ofertas de fidelizacidon para clientes habituales.

e Distribucion: Aprovechar los canales digitales para llegar a nuevos clientes que prefieren las
compras en linea o realizar una distribucion hibrida para atraer a publicos diversos.

e Comunicacion: Aprovechar la viralidad de las redes sociales y colaborar con personas
Influyentes locales o especializadas para aumentar la visibilidad.

2.Mitigar riesgos:

e Producto: El riesgo de obsolescencia puede mitigarse mediante la innovacidon constante y la
retroalimentacion directa de los clientes para mejorar |la oferta.

e Precios: El riesgo de no ser competitivo en el mercado puede mitigarse realizando un
analisis constante de precios y adaptandose a las variaciones del mercado.

e Distribucion: Para evitar la dependencia de unos pocos canales, establezca multiples
estrategias de distribucion, tanto en plataformas digitales como en canales presenciales.

e Comunicacion: El riesgo de no conectar con la audiencia puede minimizarse adaptando el
mensaje a los intereses y valores del segmento, utilizando canales de comunicacion

segmentados.

04 Conclusiones

Al finalizar esta actividad, los participantes habran desarrollado estrategias clave para su
proyecto turistico en cuatro areas principales: producto, precio, distribucidon y comunicacion.
Estas decisiones estratégicas les permitiran diferenciarse de la competencia, captar la atencion
de su publico objetivo y maximizar su impacto en el mercado. Este proceso también les
ayudara a establecer un modelo de negocio coherente y competitivo.
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Recomendaciones adicionales

e Validacion de estrategias: Siempre que sea posible, realizar pruebas piloto o estudios de
mercado para validar las estrategias propuestas antes de su lanzamiento completo.

e Revision continua: El marketing mix debe ser flexible y adaptarse constantemente a las
variaciones del mercado, la estacionalidad y los cambios en las preferencias de los clientes.

e Foco en la diferenciacion: La innovacion continua en las estrategias de producto y
comunicacion nos permitira mantener una ventaja competitiva a largo plazo.
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05 Planificar las tareas clave, asignar
responsables y recursos
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01 Objetivo

El objetivo de esta actividad es que |los participantes planifiquen |las tareas clave necesarias para
Implementar su proyecto turistico y las asignen a las personas y los recursos necesarios (tanto
materiales como humanos). Mediante este egjercicio, los participantes podran organizar
eficientemente las acciones que deben llevar a cabo para garantizar la ejecucidon exitosa de su
plan de negocios, garantizando la responsabilidad, la distribucion de tareas y la adecuada
asignacion de recursos.

2 Pasos para completar el ejercicio

1.l1dentificar las tareas clave: Hacer una lista de todas las tareas y acciones principales que
deben llevarse a cabo para lanzar el proyecto (ejemplo: creacion de sitio web, contratacion de
personal, desarrollo de menu, promocion en redes sociales, etc.).

2.Asignar responsabilidades: Para cada tarea identificada, asignar una persona o equipo
responsable de su ejecucion. Considerar quién posee las habilidades y competencias
adecuadas para cada tarea.

3.Determinar los recursos materiales necesarios: |dentificar los recursos materiales
necesarios para realizar cada tarea, tales como equipos, herramientas, productos,
infraestructura, software u otros recursos.

4.Determinar los recursos humanos necesarios: Para cada tarea, definir las personas o
equipos necesarios y el numero de horas que deben dedicar a cada accion.

5.Establecer plazos y un cronograma: Definir plazos claros para cada tarea, indicando cuando
debe comenzar y cuando debe finalizar. Organiza las tareas en un cronograma que garantice
gue todas se completen a tiempo.

o6.Redaccion del informe: Los participantes deben crear un plan de accién detallado,
presentando las tareas clave, los responsables, los recursos materiales y humanos, y los plazos
establecidos.
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03 Estrategias para aprovechar las
oportunidades y mitigar los riesgos relevantes

1. Aprovechar oportunidades:

e Distribucion eficiente de tareas. Al asignhar claramente las responsabilidades, el equipo
puede aprovechar mejor las fortalezas individuales de cada miembro.

e Aprovechamiento de los recursos locales: Si existen productores o colaboradores locales en
la comunidad, asignarles tareas para fomentar la creacidon de redes y reducir los costos
operativos.

e Optimizacion del tiempo: Las tecnhologias digitales (software de gestion, plataformas online)
pueden utilizarse para agilizar las tareas y reducir el tiempo dedicado a la gestion.

2.Mitigar riesgos:

e Riesgo de incumplir los plazos: Asegurarse de que cada tarea tenga un responsable claro y
un plazo establecido para evitar retrasos.

e Falta de recursos: Asegurarse de gue todos los recursos necesarios, especialmente los
materiales y humanos, estén disponibles antes de comenzar las tareas y de que se
mantengan dentro del presupuesto.

e Falta de coordinacion: Asegurar que todas las partes del proyecto funcionen de manera
coordinada mediante reuniones regulares, herramientas de gestidon y una comunicacion
fluida entre los miembros del equipo.

04 Conclusiones

Al finalizar esta actividad, los participantes deberan contar con un plan de accidn estructurado, con
tareas especificas, responsabilidades asignadas, recursos necesarios y plazos definidos. La
planificacion de las tareas clave es esencial para garantizar que todas las acciones se lleven a cabo de
manera ordenada y eficiente, maximizando el uso de |los recursos y minimizando el riesgo de fallos
en la implementacion del proyecto.
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Recomendaciones adicionales

e Revisidon continua: Realizar revisiones periddicas del progreso de las tareas para asegurar
que se cumplan los plazos vy, si es necesario, realizar ajustes en la asignacion de recursos o en
los plazos.

e Flexibilidad: Las tareas deben planificarse con cierta flexibilidad para adaptarse a los
cambios o acontecimientos imprevistos que puedan surgir durante la ejecucidon del
proyecto.

e Comunicacion eficaz: Una comunicacion fluida entre los miembros del equipo es esencial
para garantizar que las tareas se realicen de manera coordinada y que no haya
malentendidos ni duplicacion de trabajo.
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06 Proponer una Estrategia de
Coordinacion con Aliados Estratégicos y
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01 Objetivo

El objetivo de esta actividad es que los participantes definan una estrategia de coordinacion
eficaz con aliados estratégicos y seleccionen los socios clave necesarios para el éxito de su
proyecto. Mediante este gjercicio, los participantes identificaran la importancia de las alianzas
estratégicas en el contexto del turismo sostenible y aprenderan a gestionar estas relaciones
para mejorar la competitividad y |la sostenibilidad del negocio.

2 Pasos para completar el ejercicio

1.lIdentificacion de aliados estratégicos: Identificar a las partes interesadas clave que puedan
ser alilados Importantes para el proyecto (ejemplo: productores locales, empresas de
transporte, agencias de viajes, organismos publicos, otras empresas turisticas).
2.Seleccion de socios clave: Definir los socios clave que aportaran valor al proyecto, teniendo
en cuenta su impacto potencial en el negocio (gjemplo: empresas que ofrezcan
experiencias complementarias, proveedores locales de productos sostenibles, colaboradores
de marketing).
3.Propuesta de estrategia de coordinacion:
a.Definir los objetivos comunes que deseas lograr con las alianzas.
b.Establecer mecanismos de comunicacidn y seguimiento para asegurar que las
colaboraciones se lleven a cabo sin contratiempos.
c.Determinar cdmo se integraran las alianzas en el modelo de negocio (ejemplo: creacidon
de paquetes turisticos con aliados o promocion conjunta).
4. Elaboracion del plan de accion: Redactar un plan detallado que defina cdmo se coordinaran
y gestionaran las relaciones con las alianzas, quién sera responsable de cada tarea y qué
recursos seran necesarios para facilitar las colaboraciones.
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03 Estrategias para aprovechar las
oportunidades y mitigar los riesgos relevantes

1.Aprovechar oportunidades:

e Allados locales: Aprovechar las relaciones con productores, guias o artesanos locales para
ofrecer experiencias auténticas y sostenibles que atraigan a turistas interesados en
experiencias unicasy en apoyar la economia local.

e Allados internacionales: Colaborar con agencias de viajes y plataformas internacionales para
ampliar la visibilidad del proyecto en mercados extranjeros o atraer turistas con intereses
especificos (como el ecoturismo o el turismo cultural).

e Colaboracidn promocional: Unir fuerzas con marcas complementarias (por ejemplo,
empresas de transporte o de catering) para crear ofertas conjuntas que puedan atraer a mas
clientes.

2.Mitigar Riesgos:

e Dependencia de un unico aliado: Diversificar los socios clave para evitar depender de un
unico actor que podria influir negativamente en el funcionamiento del proyecto.

e Desacuerdos en las metas: Establecer acuerdos claros y bien definidos desde el inicio para
evitar malentendidos o conflictos de interés. La comunicacion constante sera clave.

e Garantizar una gestion eficaz: Implementar un sistema de seguimiento y evaluacion para
asegurar que los aliados cumplan sus compromisos y que las alianzas generen los resultados
esperados.
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04 Conclusiones

Al finalizar esta actividad, los participantes deberdan contar con una estrategia clara de
coordinacion de las partes interesadas y una seleccion definida de socios clave. Este proceso les
permitird crear una solida red de colaboradores que impulsara el proyecto de forma sostenible y
competitiva. Una buena gestion de las alianzas y |la colaboracion estratégica sera fundamental
para alcanzar los objetivos del proyecto y maximizar su impacto en el mercado.

Recomendaciones adicionales

e Revision continua de las allanzas: Se recomienda realizar revisiones periodicas del
desempeno de |los socios para asegurar gue se alcancen los objetivos comunes.

e Establecer KPls de colaboracion: Definir indicadores clave (como numero de clientes
atraidos, resultados financieros o feedback de clientes) para medir el éxito de cada
colaboracion.

e Fomentar la innovacion en las alianzas: Las alianzas estratégicas no deben servir
unicamente para la distribucion o la promocion, sino también para innovar conjuntamente,
creando nuevos productos o experiencias unicas en el mercado.
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01 Objetivo

El objetivo de esta actividad es que los participantes definan e integren indicadores clave de
rendimiento especificos (KPIs) para medir el éxito de su proyecto en funcion de los objetivos
establecidos en su plan de negocio. Los KPIs permitiran el seguimiento y la evaluacion
continuos del rendimiento del proyecto en areas como ventas, clientes potenciales, notoriedad

de marca, trafico web, interaccion, fidelizacidon y reputacion online.
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2 Pasos para completar el ejercicio

1.ldentificar los objetivos principales: Definir los objetivos comerciales y de marketing del proyecto, tales como:
a.Ventas: Incrementar el volumen de ventas.
b.Leads: Generacion de nuevos leads cualificados.
c.Notoriedad: Mejorar el reconocimiento de la marca.
d.Trafico web: Aumentar las visitas al sitio web.
e.Participacion: Aumentar la interaccidon en redes sociales u otras plataformas.
f.Fidelizacion de clientes: COmo aumentar la fidelizacion de los clientes.
g.Reputacion online: Mejorar la imagen de marca y la percepcidon del cliente.
2.Definir KPls especificos para cada objetivo: Asignar KPIs especificos y medibles a cada objetivo. Ejemplos de KPIs para cada
objetivo:
a.Ventas:
i. KPIl: Volumen de ventas mensual/anual.
i.Métrica: NUmero de unidades vendidas o ingresos generados.
b.Leads:
I.KPIl: NUmero de leads cualificados generados.
il.Métrica: Leads registrados a través de formularios o campanas de reclutamiento.
c.Notoriedade:
I.KPIl: Menciones en prensa y redes sociales.
il.Métrica: NUmero de articulos o posts que mencionan la marca, menciones o hashtags.
d.Trafico web:
I.KPI: Visitas mensuales al sitio web.
i.Métricas: NUmero de visitas al sitio web, tiempo de permanencia en la pagina, tasa de rebote.
e.Engagement:
I.KPI: Interaccion en redes sociales.
i.Métrica: NUmero de comentarios, me gusta, compartidos e interaccion en las publicaciones.
f.Fidelizacion:
I.KPI: Tasa de compras repetidas o clientes recurrentes.
Il.Métrica: Porcentaje de clientes que realizan compras repetidas.
g.Reputacion online:
I.KPI: Valoracion media en las plataformas de opinion.
il.Métrica: Media de puntuacion de las resenas en Google, TripAdvisor, etc.
3.Integracion de los KPIs en el plan de negocio: Creacidon de un sistema de seguimiento donde se recopilen y analicen los datos
de cada KPI, utilizando herramientas como Google Analytics, redes sociales, plataformas de marketing por correo electronico o
CRM.
4. Establecer objetivos para cada KPI: Definir los objetivos para cada indicador, por ejemplo:
a.lncrementar el trafico web en un 20% en los proximos 6 meses.
b.Incrementar las ventas mensuales en un 15% el proximo trimestre.
c.Incrementar la fidelizacidon en un 10% durante el proximo ano.
5.Redaccion de informes: Elaborar un breve informe que incluya los KPls seleccionados para cada objetivo, las metas establecidas
y los métodos de medicion para el seguimiento de estos indicadores.
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03 Estrategias para aprovechar las
oportunidades y mitigar los riesgos relevantes

1. Aprovechar oportunidades:

Ventas: Aprovecha la tecnologia digital para mejorar las ventas online y atraer a mas clientes
mediante campahnas segmentadas.

Leads: Crear ofertas atractivas o contenido de valor (ebooks, webinars, guias) para atraer leads
cualificados.

Notoriedad: Colaborar con personas influyentes o medios de comunicacidon para mejorar
eficazmente el reconocimiento de la marca.

Trafico web: Optimizar el SEO del sitio web para aumentar el trafico organico y utilizar
campanas de publicidad para atraer visitantes.

Engagement: Incentivar la interaccion mediante concursos, encuestas o contenido interactivo
en las redes sociales.

Fidelizacion: Crear programas de fidelizacidon o incentivos para clientes habituales, mejorando
asi la experiencia del cliente.

Reputacion online: La mejora continua del servicio y la respuesta rapida a las criticas negativas
mejoraran la percepcion publica de la marca.

2.Mitigar riesgos:

Ventas: Realizar analisis periddicos de los resultados de ventas y ajustar las estrategias
promocionales si no se alcanzan los objetivos.

Leads: Asegurar la alta calidad de los leads, realizando un seguimiento adecuado para evitar la
generacion de leads ineficaces.

Notoriedad: Evitar saturar el mercado con el mismo mensaje publicitario. Diversificar canales y
formatos es clave para mantener la frescura de la marca.

Trafico web: Implementar estrategias de retencidon para lograr que los visitantes regresen al sitio,
reduciendo asi la alta tasa de rebote.

Engagement: No centrarse unicamente en la cantidad (me gusta, compartidos), sino también
en la calidad de la interaccion y en los comentarios reales de los usuarios.

Fidelizacion: Ofrecer un valor real a los clientes y no basarse Unicamente en promociones para
garantizar una fidelizacion duradera.

Reputacion online: Asegurar gue todas las resenas negativas se gestionen de forma constructiva
y profesional, garantizando la satisfaccion del cliente.
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04 Conclusiones

Al finalizar esta actividad, los participantes habran definido los KPIs clave para medir el éxito de
su proyecto en diferentes areas criticas. ventas, clientes potenciales, notoriedad de marca,
trafico web, interaccion, fidelizacidon y reputacion online. Mediante un seguimiento continuo,
podran ajustar sus estrategias para garantizar el cumplimiento de los objetivos vy, si fuera
necesario, mitigar riesgos y aprovechar nuevas oportunidades.

Recomendaciones adicionales

e Integracion de los KPIs en un panel de control: Se recomienda utilizar herramientas como
Google Analytics, Hootsuite o CRM para ver y realizar un seguimiento de los KPls en tiempo
real.

e Establecer un sistema de alertas: Utilizar alertas para avisar cuando un KPI no cumpla los
objetivos, lo que permitira realizar ajustes rapidos en |la estrategia.

e Revisar y ajustar los objetivos: Evaluar los KPIs periddicamente y ajustar los objetivos segun
los nuevos datos o los cambios en las condiciones del mercado.
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01 Objetivo

El objetivo de esta actividad es que los participantes seleccionen e instalen herramientas de
medicidon que les permitan recopilar datos clave sobre el rendimiento de su proyecto turistico.
Herramientas como Google Analytics, CRM (Gestion de Relaciones con el Cliente), métricas de
campanas y paneles de control son esenciales para realizar un seguimiento eficaz de los KPIs y
mejorar las estrategias comerciales y de marketing basandose en datos reales.

2 Pasos para completar el ejercicio

1.Escribe cada letra de la herramienta en una hoja de papel y formula preguntas sobre su idea
de negocio (puede utilizar la plantilla correspondiente):
a.Sustituir: ;Qué elemento puedo sustituir?
I.Ejemplo: Sustituir las guias impresas por una aplicacion de audioguia.
b.Combinar: ; Qué elementos puedo combinar para aumentar el valor?
I.Ejemplo: Ofrecer la ruta junto con una degustacion local al final.
c.Adaptar: ;Qué puedo ajustar para otra audiencia o situacion?
I.LEjemplo: Adaptar las rutas para que sean accesibles a personas con movilidad
reducida.
d.Modificar/mejorar: ; Qué puedo ampliar, aumentar o mejorar?
I.Ejemplo: Anadir juegos y retos para los ninos durante la excursion.
e.Darle otros usos: ; De qué otra manera podria utilizarse mi producto?
I.Ejemplo: Adaptar rutas para eventos escolares, cumpleanos o actividades de empresa.
f.Eliminar: ;Qué puedo simplificar o eliminar?
I.LEjemplo: Ofrecer itinerarios mas cortos fuera de temporada o en dias de mal tiempo.
g.Reordenar/invertir: ; Qué ocurre si cambio la orden de la experiencia?
I.Ejemplo: Terminar con una visita a un taller de artesania en lugar de emypezar por ahi.
2.Escribe varias ideas para cada verbo, sin juzgarlas todavia.
3.Selecciona y desarrolla las ideas mas viables o atractivas: puedes elegir aquellas que mejor
respondan a las necesidades detectadas en el entorno o aquellas que aporten mayor
INnNnovacion.
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2 Pasos para completar el ejercicio

1.Seleccidon de instrumentos de medicion:
a.Google Analytics: Herramienta para medir y analizar el trafico web. Ayuda a comprender de donde
provienen |los visitantes, qué paginas visitan y gué interacciones tienen.
b.CRM: Sistema para gestionar las relaciones con los clientes. Permite realizar un seguimiento del historial de
interacciones y ofrecer un seguimiento personalizado.
c.Métricas de campanas: Establecer las herramientas necesarias para medir la efectividad de las campanas
publicitarias en redes sociales, Google Ads u otras plataformas (ejemplo: Facebook Insights, Google Ads).
d.Cuadros de mando: Crear un panel de control visual que redna todas las métricas clave en una plataforma
accesible y facil de consultar.
2.Instalacion de las herramientas:
a.Para Google Analytics: Crear una cuenta de Google Analytics, configurar su instalacion en el sitio web
(incluida la insercion del cédigo de seguimiento en todas las paginas del sitio).
b.Para CRM: Seleccionar un CRM adecuado (ejemplo: HubSpot, Zoho CRM), crear la cuenta y configurar los
campos basicos para registrar clientes (hombre, contacto, historial de interacciones, etc.).
c.Para las métricas de campana: Asegurarse de que las campahas publicitarias (Google Ads, Facebook Ads,
etc.) tengan los codigos de seguimiento o pixeles correctamente instalados en las paginas de destino.
d.Para cuadros de mando: Usar herramientas como Google Data Studio, Power Bl o Tableau para crear un
cuadro de mando que recoja y muestre todos los KPIs relevantes de forma visual.
3.Definicion de los siguientes KPIs y métricas: Definir qué indicadores especificos deseas medir con cada
herramienta, como por ejemplo:
a.Google Analytics: visitas al sitio web, duracidon media de la sesidn, tasa de rebote, fuentes de trafico.
b.CRM: numero de leads cualificados, conversion de leads a clientes, tiempo medio de respuesta, satisfaccion
del cliente.
c.Campanas publicitarias: CTR (tasa de clics), CPC (coste por clic), CPA (coste por adquisicion).
d.Cuadros de mando: visualizacion de los KPIs en tiempo real (ventas, leads, trafico, engagement).
4.Configuracion de alertas e informes:
a.Alertas en Google Analytics: Configurar alertas para recibir notificaciones sobre cambios importantes en el
trafico (por ejemplo, si el trafico cae por debajo de un determinado umbral).
b.CRM: configurar informes automaticos para evaluar la evolucidon de los leads y los clientes, asi como para
predecir las acciones de seguimiento.
c.Campanas publicitarias: configurar informes automaticos para recibir un resumen del rendimiento de la
campana y optimizar rapidamente las estrategias publicitarias.
5.Redaccion de informes: Crear un informe de seguimiento que detalle qué herramientas se seleccionaron,
cOmo se implementaron, qué KPIs se mediran y cdmo se analizaran los resultados para tomar decisiones
estratégicas.
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03 Estrategias para aprovechar las
oportunidades y mitigar los riesgos relevantes

1. Aprovechar oportunidades:

e Optimizacion de campanas: Utilizar Google Analytics para identificar las paginas mas
visitadas y dirigir mas trafico a esas areas o crear campanas de retargeting.

e Personalizacidon de ventas y servicios: Mediante CRM, segmentar |la base de datos de clientes
y ofrecer promociones o servicios adaptados a sus necesidades e intereses.

e Medicion de la efectividad en tiempo real: El uso de paneles de control permitird monitorizar
los KPIs en tiempo real, lo que facilita la optimizacion continua de las estrategias de
marketing y ventas.

2.Mitigar riscos:

e Riesgo de mal funcionamiento de la herramienta: Asegurarse de que la configuracion de
seguimiento en Google Analytics y CRM sea correcta y de que |los datos se registren con
precision.

e Falta de visibilidad del rendimiento: Implementar un panel de control centralizado que
redna todos los datos de forma clara y accesible, permitiendo una vision global de todas las
métricas y evitando la toma de decisiones erronea.

e No medir el impacto de las campanas: Configurar informes automatizados para que las
campanas publicitarias se analicen en funcidon de los KPIs clave (CPC, ROI, etc.), ajustando
las estrategias segun los resultados.

04 Conclusiones

Al finalizar esta actividad, los participantes deberan haber instalado las herramientas de
medicion necesarias y definido estrategias de monitoreo y analisis de datos. La correcta
medicion y el analisis de los KPIs les permitiran mejorar continuamente su proyecto y tomar
decisiones informadas que optimicen su estrategia comercial. La integracion de herramientas
digitales permitird automatizar procesos y mejorar la eficiencia operativa.
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Recomendaciones adicionales

e Probar y validar herramientas: Realizar pruebas para verificar que las herramientas
funcionan correctamente y recopilan datos con precision.

e Revision constante de los KPIs: Asegurar que los KPIs definidos sean apropiados para el
momento actual y adaptarlos si hay cambios en los objetivos o hecesidades del proyecto.

e Formacion continua: A medida que el proyecto crece, es recomendable capacitar al equipo
para que se familiarice con las herramientas y los procesos de analisis de datos.
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01 Objetivo

El objetivo de esta actividad es que los participantes desarrollen un protocolo basico de planes
de contingencia que les permita afrontar desviaciones en los resultados o incidentes externos
Importantes en su proyecto turistico. Este protocolo debe establecer las acciones correctivas
necesarias para minimizar el impacto de posibles eventos imprevistos o cambios en el mercado,
garantizando la continuidad del negocio y su adaptabilidad a nuevas circunstancias.

2 Pasos para completar el ejercicio

1.lIdentificar posibles desviaciones o incidentes externos:
a.Reflexionar sobre posibles acontecimientos imprevistos que puedan afectar al proyecto, como cambios en la
demanda turistica, problemas de recursos (humanos o materiales), incidentes climaticos, cambios hormativos o
problemas de salud publica (como la pandemia).
b.ldentificar los resultados esperados en el negocio (ejemplo: volumen de ventas, satisfaccion del cliente,
ocupacion de los alojamientos) y las desviaciones que podrian ocurrir (ejemplo: caida de las ventas, aumento de
las quejas, falta de personal).
2.Preparar planes de contingencia:
a.Para cada posible desviacion o incidente, definir un plan de accidon detallado que incluya:
I.Las medidas correctivas que se adoptaran (ejemplo: descuentos para aumentar las ventas, mayor
comunicacion, adaptacion del producto o servicio).
II.LOS recursos necesarios para la implementacion (ejemplo: personal adicional, inversion en publicidad,
colaboracidon con otros actores locales).
l.El plazo de implementacidon para resolver el problema (ejemplo: respuesta inmediata o en el plazo de una
semana).
3.Establecer responsabilidades y equipos de accion:
a.Asignar una persona responsable para cada accidon correctiva identificada en el plan de contingencia.
b.Definir un equipo de respuesta (interno o externo) para gestionar los incidentes, asignando roles claros y
coordinandolos.
4. Definir los mecanismos de monitoreo y control:
a.Establecer un sistema de monitoreo y control que permita verificar si las acciones correctivas estan produciendo
los resultados esperados y si el plan de contingencia se estd ejecutando de manera eficiente.
b.Utilizar indicadores de rendimiento e informes periddicos para realizar ajustes si las desviaciones no se corrigen
dentro del plazo previsto.
5.Redaccidon del protocolo:
a.Elaborar un documento resumen que detalle los posibles incidentes, los planes de contingencia y las acciones
correctivas. El protocolo debe ser claro, sencillo y accesible para todo el equipo, garantizando su correcta
aplicacion cuando sea necesario.
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03 Estrategias para aprovechar las
oportunidades y mitigar los riesgos relevantes

1. Aprovechar oportunidades:

o Flexibilidad en el producto/servicio: La rapida adaptacidon a los cambios del mercado, como
las variaciones en las preferencias turisticas o las nuevas tendencias, puede ser una
oportunidad para reaccionar con rapidez y mejorar la competitividad.

e Mejora de servicios o0 promociones: Si se produce una caida en las ventas, una oportunidad
puede ser ofrecer promociones especiales o paquetes combinados para atraer a mas clientes.

e InNcrementar la fidelizacidon: Ante problemas externos, ofrecer beneficios exclusivos a los
clientes fieles puede ser una estrategia para asegurar gue repitan su experiencia.

2.Mitigar riesgos:

e Planificacidon para la estacionalidad: El riesgo de fluctuaciones en |la demanda puede
mitigarse planificando estrategias promocionales y de captacion de clientes para la
temporada baja, asegurando gue se mantenga una ocupacion constante.

e Reduccion de dependencias: Para reducir el riesgo de dependencia de un unico canal o socio,
diversificar los canales de distribucion o aliarse con otros actores que aporten estabilidad.

e Plan de contingencia ante cambios normativos. Implementar estrategias para una rapida
adaptacion a las normativas cambiantes a fin de garantizar que el proyecto siga siendo legal
y cumpla con los nuevos requisitos.

04 Conclusiones

Al finalizar esta actividad, los participantes deberan contar con un protocolo basico de planes
de contingencia para afrontar desviaciones en |los resultados e incidentes externos importantes
en su proyecto turistico. La implementacion de este protocolo garantizara la continuidad vy
adaptabilidad del negocio, mejorando su capacidad para gestionar eventos imprevistos vy
cambios en el mercado. Planificar con anticipacion posibles incidentes y definir acciones
correctivas claras ayudara al proyecto a minimizar los impactos negativos y mantener una
ejecucion eficiente.
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Recomendaciones adicionales

e Revision periddica del protocolo: Es importante realizar revisiones periddicas del protocolo
de contingencia para asegurar gue se ajuste a las nuevas condiciones del mercado o a
posibles cambios legales.

e Comunicacion eficaz: Asegurarse de que todo el equipo conozca y comprenda el protocolo,
y de que se establezcan canales de comunicacion claros en caso de que sea nhecesario

ejecutar el plan de contingencia.
e Pruebas de contingencia: Realizar simulacros de crisis o ejercicios practicos para probar la

eficacia del protocolo y mejorar |la respuesta ante emergencias reales.
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