
www.roundcubers.com

“Diseño de producto turístico 
innovador para el sector turístico”
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Creación de producto turístico desde la innovación

Turismo igual a 
sociedad. 

De las camas a las 
experiencias a las 
emociones...
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Turismo = Sociedad
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Turismo = Sociedad
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Turismo = Sociedad
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Turismo = Sociedad
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Turismo = Sociedad
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Base

Segundo Nivel

Tercer Nivel

Cuarto Nivel

Cúspide

Experiencias turísticas

Productos turísticos clásicos

Seguridad y garantías

Alojamiento, restauración y 
transporte

Pirámide de Maslow en turismo
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Mc Donalización de las experiencias 1-3
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Mc Donalización de las experiencias 2-3
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¡Chicles!

¡Ambientadores!

Mc Donalización de las experiencias 3-3
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Base

Segundo Nivel

Tercer Nivel

Cuarto Nivel

Cúspide

Experiencias turísticas

Productos turísticos clásicos

Seguridad y garantías

Alojamiento, restauración y 
transporte

Pirámide de Maslow en turismo
Experiencias participativas y 

transformadoras
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Recurso turísticoEl hotel en 2030 sera...

https://www.hosteltur.com/145279_el-hotel-de-2030-mas-humano-diferenciado-personalizado-y-experiencial.htm
l

https://www.hosteltur.com/145279_el-hotel-de-2030-mas-humano-diferenciado-personalizado-y-experiencial.htm
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Recurso turísticoRecurso turístico
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Producto turístico
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¡Solo el producto no basta!
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El mensaje debe estar claro y definido
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◉ Propuesta de valor 

◉ Segmento de clientes

◉ Tallaje de productos

◉ Recursos humanos necesarios

◉ Potenciales partners

◉ Recursos de producto

Claves

◉ Donde posicionarlo
◉ Donde venderlo
◉ Promocionarlo enfoque de venta
◉ Costes e ingresos
◉ Atributos emocionales
◉ Ficha de contenido
◉ Ficha de posicionamiento
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Co creación de producto con clientes. Costa Rica - 1994
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Propuesta de valor. Todos ofrecemos lo mismo



21http://farm5.staticflickr.com/4100/4811517409_5755c5918d_o.jpg

¡Jimmy todo está inventado!
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¡No todo está inventado!
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¡No todo está inventado!
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¡No todo está inventado!
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Innovación y diseño el nuevo marketing
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Todo es ponerse en la “piel” del cliente
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¿El cliente va por precio?
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¿Seguro?
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Personalizar el producto
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La impresión 3D y de comida nos ayudará a personalizar
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Copiar y adaptar
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Adaptar una idea a tu realidad
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Salir de lo cotidiano
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Basta tener un producto de naturaleza 
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Experiencias diferentes, emocionantes...
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Experiencias diferentes, emocionantes...

250 €
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Que generan memorabilia
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Que generan memorabilia

890 €
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Experiencias únicas
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Experiencias únicas

321 €
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Intensas, profundas, emocionantes 
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Intensas, profundas, emocionantes 

Entre 129 € - 732 €
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Optimiza lo que tienes para darle una nueva vida

DATOS visita salvaje 2020. 

Visitas 185 pasajeros 555 
ingresos 110.000 e. 

Variables sobre producto: 
visita explorador (dura la 
mitad y coste reducido) 
visita noctura, visitas en 
e-bike
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La experiencia es lo que cuenta
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El buyer persona
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Tallas de productos dependiendo del cliente
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Martin flickr

Bluekidcody flickr

Teh Chappie flickr

Tallas de productos 
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Martin flickr

Bluekidcody flickr

Teh Chappie flickr

Tallas de productos 

Wikipedia
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Recursos humanos 
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En un servicio o producto turístico que ofrecen las personas, debemos tener en cuenta 
que una gran parte del éxito está en las manos de quien ofrece ese servicio, no solo en 
el momento de la venta del mismo si no en la parte quizás más delicada su ejecución.

Claves para unos recursos humanos innovadores
• Preparación y formación acorde con las necesidades del producto
• Darle las herramientas adecuadas y en buen estado
• Valorar su trabajo y fomentar el talento
• Cumplir requisitos legales
• Motivación económica y emocional, para que se de un buen producto/servicio y el 

cliente se vaya contento

Recursos humanos necesarios
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Recursos de producto en buenas condiciones
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Muchos de los productos turísticos, especialmente los de naturaleza y turismo 
activo, están relacionados con un buen equipamiento. Y aunque los recursos 
humanos son muy importantes, dicho equipamiento, marca muchas veces la 
diferencia. Por lo tanto deberemos tener en cuenta lo siguiente:

• Cumplimiento de la legislación vigente, y especialmente en seguridad más si 
cabe

• El equipamiento es clave, ya que de alguna manera está relacionado con el 
branding

• Necesidad de que el equipamiento esté en condiciones y cuidado con esmero
• Asociarnos a marcas ya conocidas nos ayuda a darnos credibilidad

Recursos de producto necesarios
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En algunos casos, será más efectivo que algunos de los servicios como la 
comercialización, la ejecución de alguna parte del producto u otros, sea realizada por 
empresas que aporten valor y calidad al producto, por su experiencia o 
especialización. En este caso debemos buscar algo más que un socio, debemos 
buscar compañeros de viaje con la misma visión, pasando de simple “proveedor a 
partner”.

Hay algunas claves a tener en cuenta.
• Cumplan todos los requisitos que antes hemos nombrado en la parte de RRHH y 

recursos de producto
• Que tengan la misma motivación que nosotros en la búsqueda de la excelencia y 

el buen servicio
• Hay que buscar partners con filosofía “win win”

Partners
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Posicionarlo en la mente del consumidor
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La importancia del momento al lanzar el mensaje
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La importancia del mensaje
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La importancia del mensaje
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¿Dónde venderlo?
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WEB 2.0 + 3.0 
+

amplificadores
+

Geolocalización

¿Donde posicionarlo y venderlo?
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Reputación online, el mejor marketing
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Reputación online, el mejor marketing
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https://www.facebook.com/photo.php?fbid=215167821995320&set=a.184635028381933.1073741828.173591529486283&type=1&theater

Reputación online, el mejor marketing
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https://www.facebook.com/photo.php?fbid=215167821995320&set=a.184635028381933.1073741828.173591529486283&type=1&theater

Reputación online, el peor marketing
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Jardín municipal de El Cairo
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Este coche es una mierda...
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Búsqueda en Google Búsqueda en You Tube 

Número 5 en 

videos google 

Número 1 en 

videos You Tube 

El cliente el mejor equipo de marketing
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El cliente el mejor equipo de marketing
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El cliente el mejor equipo de marketing
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1. Fomentar que los 
clientes repitan

2. Fomentar que repitan 
con sus amigos

3. Fomentar que nos 
recomienden a sus 
amigos

Fidelizar es más barato que comercializar
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1. NO bajar la calidad bajo ningún concepto.

2. Para reducir costes primero deberemos tener un 
buen control de los mismos.

3. Se puede mejorar todo aquello que se puede medir.

Optimizar costes sin renunciar a la calidad del producto



71http://marketingrestaurante.es/blog/ficha-valorada-escandallo/

¡Usar el bisturí más que el machete!
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1. Colaboración con otras empresas

2. Upselling

3. Cross selling

4. Uso de otros recursos para generar ingresos indirectos 
o que nos ayuden a vender más.

5. Uso de otros recursos para aportar valor a nuestro 
producto y cliente

Además de los ingresos típicos
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Responsabilidad social y sostenibilidad
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Los ODS como herramienta 
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¡El greenwashing ya no vale! 
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Seguimiento de opiniones y mejoras aportadas por la 
experiencia:
 
• La experiencia del día a día teniendo foco en la 

excelencia del producto o servicio.
• La experiencia de los clientes externos y sus 

comentarios online y formularios de calidad
• La experiencia de los clientes internos

Seguimiento del producto
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Speed Links Reto:
Nombre: 
Fecha:

Creatividad con speed thinking
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1

2

3

4

5

6

7

8

9

9 ideas en 2 minutos 9 ideas mejorar idea mejor valoradaValoración 1- 10*

Detalle del problema, necesidad que queremos trabajar. 

*10 la mejor valorada https://drkenhudson.com

https://drkenhudson.com/
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Siglo XX. Wellness 

Wellness, fitness, dieta adelgazar, 
running, actividades con adrenalina, 
masajes, termas, tratamientos 
corporales, estética médica, injertos 
de pelo.

CENTRADOS EN  EL CUERPO  LA 
BELLEZA EXTERIOR
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Xurés Termal Bike y Arnoia Termal Bike son los dos 
programas que impulsa Caldaria para los amantes del 

cicloturismo en sus balnearios de Lobios y Arnoia, 
ambos en la provincia de Ourense. Estos programas se 

combinan con una estancia de una, dos, tres o seis 
noches y distintos masajes en función de modalidad 

que elija cada cliente.

Alquiler de bicis y rutas por la reserva del Xurés-Gerês
“Lobios fue el primer balneario de Galicia 

especializado en cicloturismo”, explica el responsable 
de comunicación del grupo. Alberto Canal subraya que 
Xurés Termal Bike se creó en torno a las rutas de BTT 
que impulsó la Xunta de Galicia. “Nos acogimos a la 

marca de calidad Bike Friendly

https://tur43.es/general/caldaria-bike-fusiona-ciclismo-y-aguas-termales.html

Turismo activo con wellness

https://tur43.es/general/caldaria-bike-fusiona-ciclismo-y-aguas-termales.html
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Un menú degustación, un tratamiento 
termal, una ruta de senderismo y una 
visita a una bodega, son algunas de 

las propuestas que incluye 
Sensaciones del Ribeiro, el nuevo 

programa de Caldaria

https://tur43.es/general/vino-naturaleza-y-termalismo-en-los-balnearios-de-caldaria.html

Turismo activo con wellness

https://tur43.es/general/vino-naturaleza-y-termalismo-en-los-balnearios-de-caldaria.html


82
https://tur43.es/bienestar/un-descanso-nos-caminos-proyecto-para-maridar-la-ruta-jaco
bea-y-el-turismo-termal.html

Combinar el Camino de Santiago con el turismo 
termal es el principal objetivo del proyecto Un 
descanso nos Camiños, que la asociación 
Balnearios de Galicia presentó hoy (17 de 
septiembre) en el Congreso Internacional sobre 
Agua y Salud que organiza Termatalia y que se 
celebra en Expourense.

La propuesta de Balnearios de Galicia consiste en 
ofrecer al turista un paquete que, a una estancia 
de dos o tres noches en un balneario y a un 
tratamiento con aguas termales, añade una 
actividad de senderismo por un tramo de la ruta 
jacobea y una actividad de ocio en el entorno del 
propio establecimiento termal (una visita guiada, 
una experiencia de enoturismo, una degustación 
gastronómica, turismo activo…).

https://tur43.es/general/caldaria-lanza-un-descanso-en-los-caminos-para-celebrar-el-xacobeo.h
tml

Turismo activo con wellness

https://tur43.es/bienestar/un-descanso-nos-caminos-proyecto-para-maridar-la-ruta-jacobea-y-el-turismo-termal.html
https://tur43.es/bienestar/un-descanso-nos-caminos-proyecto-para-maridar-la-ruta-jacobea-y-el-turismo-termal.html
https://tur43.es/general/caldaria-lanza-un-descanso-en-los-caminos-para-celebrar-el-xacobeo.html
https://tur43.es/general/caldaria-lanza-un-descanso-en-los-caminos-para-celebrar-el-xacobeo.html
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La naturaleza y el bienestar está de moda.

Los dos tipos de viaje que más 
han aumentado en número de 
desplazamientos, de acuerdo con 
el estudio de la evolución de los 
datos de los tres últimos años 
recogido en el Barómetro 
Turístico de Braintrust, son: el 
turismo de naturaleza (con un 
crecimiento del 38,5% desde 
2.017) y el de Bienestar (43,2,1%)
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Siglo XXI. Wellbeing

Búsqueda del equilibrio entre mente 
cuerpo, mente y alma. Actividades 
relacionadas con un mundo más 
espiritual, consciente e interior (nada 
que ver con el turismo religioso) 
Tecnologías transformadoras. Mindful 
Travel.

BELLEZA EXTERIOR + INTERIOR
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Siglo XXI. Ya no basta un spa
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Productos Mindful Travel. Destinos turísticos
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Productos muy diferentes
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Productos Mindful Travel. Viajes el Corte Inglés
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Productos Mindful Travel. Rumbo
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Y la manera de comunicar el wellness está cambiando
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WTC Guía de salud mental para los trabajadores turismo
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Las personas como centro del negocio

“Cuanta más tecnología, más importancia cobra la aportación de valor añadido 
que genera el trato humano con el cliente. El eje ganador será el que logre el 
equilibrio entre ambas tendencias”, Carlos Díez de Lastra. Les Roches Marbella 

"Hay que tener facilidad para entender, empatizar, convencer y comunicarte 
con el otro. A esto hay que poner una guinda: ser ejemplar, ético, crecer y 
basarse siempre en valores" José Ángel Preciados. CEO Ilunion Hoteles

"Estamos ante una auténtica revolución, el futuro está aquí ya" centrarnos en las 
personas" y la atracción y retención del talento. Manuel Butler. Director Ejecutivo 
OMT
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Crear nuevos productos para mercado local/nacional

Producto turismo cultural pequeños grupos

Producto  talleres gastronomía saludable 

Producto turismo sostenible - ecoturismo

Producto turismo aventura 100 % adrenalina

Producto sol y mar playa Relax total - desconexión

Producto senderismo en parque natural

Producto Circuito religioso

Producto Taller de fotografía en la naturaleza

10

7

9

7

6

9

6

5

8

Producto Mindful Travel (Cuerpo, mente y alma) 

https://drkenhudson.com/
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Detalle del problema, necesidad que queremos trabajar. 
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Crear nuevos productos para mercado interno

10

7
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Producto Mindful Travel (Cuerpo, mente y alma) 

Buscar Bienestar, baños de bosque

Comida sana para reforzar sistema 
inmunológico

Ejercicio para perder 3 kg

Mindfulness para hoy y futuro

Clases creatividad para reinventarse

Masajes anti estrés  

Taller cómo preparar tu ikigai  

Yoga, meditación, etc. 

Vida blended aportar valor al cliente antes 
después y durante 

https://drkenhudson.com/


GASTOS

PROPUESTA DE VALOR RELACIÓN CON CLIENTES SEGMENTOS

CANALES

COMPETENCIA

RECURSOS CLAVE

PARTNERS

GASTOS INGRESOS

Cliente con poder adquisitivo que 
busque recuperarse de la 
pandemia, por estrés exceso de 
trabajo, un cambio en la manera 
de vivir, una parte de  la sociedad 
cambiará y será también un cliente 
post coronavirus medio y largo 
plazo. Parejas con crisis 
matrimoniales

ACTIVIDADES CLAVE

NOMBRE: EJEMPLO

FIDELIZACIÓN CLIENTES

Crear un pack de precios que varian si vienen varias 
veces, prepara a estrategia para  que pueda venir 
durante un periodo continuado

● Zona yoga, meditación
● Huerto de producto propio si 

es posible
● Técnicas ancestrales de la 

cultura local enfocada al 
bienestar

● Chef cocina saludable
● Expertos Yoga, 

meditación
● Gestión del huerto 

ecológico

● Empresa y expertos en 
creatividad,

● Proveedores locales 
productos locales y 
saludables 

Perfil empresarios de empresas 
que no se han visto tan afectadas

Parejas sin niños, con poder 
adquisitivo alto con crisis 
matrimoniales

● Social Ads
● Adwords palabras clave y 

ubicación
● Profesionales del mundo 

de la psicología
● Centros de Yoga, pilates, 

meditación
● Medios  especializados

● Venta de paquetes
● Creación de productos específicos 

de bienestar con plantas locales si 
existen

● Venta de productos locales

● Tradicionales de alojamiento
● Actividades externas para realizar el 

producto

Semanas temáticas de Mindful Travel 
para clientes con alto estrés y 
necesidad de reconectar y replantear 
su vida tanto personal como 
empresarial.

Cuerpo mente y alma, el resto de los 
destinos y empresas no tienen 
respuesta a estos cambios en la 
sociedad, Una sociedad más digital 
pero necesitada de más temas 
emocionales. Era digital/Era 
emocional

● Clases cocina saludable,Huerto 
ecológico

● Yoga, meditación
● Usar productos locales
● Fomentar la cultura local que haya 

con el bienestar, uso de plantas 
medicinales, tradiciones, etc.

● Economía circular

● Plan de marketing 
específico y adaptado al 
Mindful Travel

TALLAS PRODUCTO
ACTIVIDADES MINDFUL TRAVEL 
(Bienestar, sostenibilidad, responsabilidad social)
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Proceso creación producto 

PONERSE EN LA 
PIEL DEL CLIENTE. 

CUSTOMER 
CENTRIC

OBSERVAR
ENTORNO

TENDENCIAS
CREATIVIDAD

PORTOFOLIO
DE

PRODUCTO

Estadísticas
Mejorar en 

base 
experiencia
Inter-Exter

POSICIONAMIENTO 
WEB

SEGUIR
VENDIENDO

MATRIZ
ATRIBUTOS 

Y 
COMPONENTES 
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Fases creación de producto. 

FASES SECUENCIADAS OBJETIVO METODOLOGÍA

1.- Diseño desde el cliente, 
customer centric 

Ingeniería del producto desde la perspectiva del cliente y con el 
objetivo de que encaje perfectamente en las necesidades de este. Conceptualización y diseño

2.- Atributos y componentes Identificación de los componentes que constituyen la 
vivencia/experiencia que generará en el cliente el producto que 
diseñamos 

Matriz de Integración de 
atributos 

3.- Portfolio de producto Estructurar adecuadamente la información es vital para poder 
comunicar y comercializar el producto de la forma deseada ¿cuál es 
la ficha que describe adecuadamente al cliente lo que compra? 

Ficha contenido del 
producto 

4.- Posicionamiento Web Ya tenemos el mejor diseño de producto posible para resolver las 
necesidades del cliente (ingeniería + diseño de la comunicación + 
portfolio de producto), ahora debemos alinear la información con la 
principal fuente de clientes   

Ficha de Posicionamiento 
Web y SEO
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Ponerse en la piel del cliente 

Que quiere hacer Como quiere vivirlo Que necesita Que espera
¿Qué aspectos define 
el cliente como éxito 
antes de proceder?

¿Qué componentes 
–tangibles/intangibles- 
son necesarios para 
diseñar el producto?

¿Qué elementos 
tenemos que incluir para 
poder asegurar su 
satisfacción del cliente? 

¿Qué debe el cliente 
validar para 
asegurarnos el éxito?

Crear hoja de ruta Confirmar 
satisfacción

Mejora continua Fidelizar

¿Qué debe el cliente 
hacer para disfrutar 
del producto?

¿Cuáles son los 
indicadores de 
ejecución que miden el 
éxito para el cliente?

¿Qué cosas comenta el 
cliente que nos ayuda a 
mejorar? 

¿Qué puede necesitar 
el cliente después del 
producto para volver?
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Puntos a tener en cuenta. Customer Centric

◉ Conceptualización del producto
◉ Apuesta Segura
◉ Puntos de insatisfacción
◉ Elementos irrelevantes
◉ Picos emocionales
◉ Tareas imprescindibles
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Matriz de integración de atributos 
El producto debe generar una vivencia o experiencia. Debe contener los atributos asociados al mismo para que sean correctamente 
entendidos por el cliente. Debemos identificar cuántos atributos destaquen y puedan utilizarse para la ingeniería del producto:

Atributos 
Físicos

¿Qué elementos físicos, recursos naturales, alojamiento, monumentos, paisajes y otros recursos similares 
tengo a mi disposición para integrarlos en el producto?. Ejemplo: parajes, plazas, museos, inteligencia del 
paisaje urbano o rural. 

Atributos Sensoriales 
¿Cuales son las vivencias inmersivas, relatos, experiencias, arte, paisajes, etcétera que podemos utilizar 
para contextualizar el producto a través de los sentidos (oído, gusto, tacto, olfato y vista) y que activan la 
zona creativa del cerebro?. Ejemplo: gastronomía, fiestas, paisaje sonoro, paisaje visual urbano y humano. 

Atributos Emocionales 
¿Qué elementos de la cultura, hospitalidad, idiosincrasia, identidad, tenemos identificados?. Ejemplo: 
acogida, tranquilidad, amabilidad, aventura y desafío, descubrimiento.

Atributos Vivenciales
¿Cuales son las vivencias inmersivas, festivales, tradiciones, fiestas, relatos, experiencias que podemos 
utilizar para contextualizar el producto?. Ejemplo: talleres, educación y entretenimiento, aprender nuevas 
técnicas, hobbies y deportes, excursiones inmersivas.

Atributos relación ODS
Indentificar con que ODS podemos trabajar en cada aspecto que tenga relación con alguno de los 17 
Objetivos de Desarrollo Sostenible.
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Ficha de contenido de producto. 

TITULO: Sintetizar en una frase, mensaje claro

PROPUESTA DE VALOR: Definir en 60-70 palabras cuál es la propuesta de valor clave de tu producto. Ten en cuenta que 
el 80% de las personas no pasarán de este punto si no les convencemos de ello.

RELATO INTERPRETATIVO: Describe con un texto inspirador, desde la posición del cliente y teniendo en cuenta las 
necesidades, la ficha de posicionamiento deseado y las meta etiquetas/sensaciones que queremos despertar en él la 
secuencia del producto, que tiene que hacer para cumplir con su trabajo (necesidad). Depura tu texto, quita lo que 
sobre, no seas reiterativo y piensa bien las palabras y verbos de acción. No cometas faltas de ortografía ni uses 
metáforas.  Extensión recomendada 700 palabras.  

ORGANIZACIÓN TÉCNICA: Este apartado es muy importante ya que puede tener carácter contractual. Describe los 
componentes del producto de forma que el usuario tenga claro que compra, en qué condiciones, qué servicios están 
incluidos y cuáles no. Aprovecha también para usar técnicas de convencimiento ya que en esta sección muchos clientes 
acaban no teniéndolo claro y abandonan el interés y por tanto la compra. Ten mucho cuidado con los precios, revísalos 
antes de hacerlos público.  

INFORMACIÓN COMERCIAL: Establece las condiciones de venta por terceros, plataformas de distribución y canales que 
usamos.
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Ficha de posicionamiento SEO 
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Ejemplo práctico 

Descubriendo A Illa de Arousa en Bicicleta.

¿Qué te parece disfrutar de los encantos que alberga A Illa de 
Arousa en bicicleta? Te proponemos la visita por A Illa de Arousa 
en bici, una actividad a través de la cual conocer la isla sobre 
ruedas acompañados de agentes locales que te ayudarán a entrar 
en contacto con un pueblo único. Una actividad sostenible, 
saludable, ecológica y amena
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Ponerse en la piel del cliente. Ejemplo 

Que quiere hacer Como quiere vivirlo Que necesita Que espera

Quiero descubrir y 
disfrutar de del paisaje 
gallego auténtico, de la 
cultura del mar y los 
pescadores, disfrutar del 
paisaje de forma 
sostenible y saludable 

Bicicleta, comida tradicional, 
pescadores, puesta de sol, 
faro Punta Cabalo, llegada 
de pescadores a puerto, 
mariscadoras, marineros 
arreglando redes

Itinerario, puntos 
emocionales, hitos, servicios 
de apoyo, guías, intérpretes 
de patrimonio y paisaje

Disfrutar, pasarlo bien, 
sorprenderse, verse 
abrumado por el paisaje, 
degustar la gastronomía, 
Paco (el marinero), Lola 
(la gaviota), el relato, el 
contraste…

Crear hoja de ruta Confirmar satisfacción Mejora continua Fidelizar

Itinerario secuenciado y la 
interpretación  del mismo. 
Información que le ayuda 
al cliente a entender lo 
que está comprando 
desde algo más que un 
listado de lugares.

Propina digital, fotos 
etiquetadas, satisfacción y 
alegría en sus rostros, 
prescripción. Se confirma lo 
que has diseñado 
promesa/confirmación

Nos pagan por Bizum, 
remitimos la e-factura, 
enviamos email confirmación 
satisfacción, provocamos la 
propina digital, enviamos 
bono descuento… 

Buscamos la repetición 
una vez está en nuestro 
CRM, actualizamos y 
adecuamos la oferta a su 
perfil. Vienen con amigos 
y familiares
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1.- Conceptualización 

¿Qué le sobra al producto de forma que mejora el diseño?. Esto son 
oportunidades para reducir costes y complejidad

• Mido los tiempos, identificó desde la perspectiva de los clientes mi 
propuesta  

• Validación del itinerario como si fuera un mystery shopper
• Hago el itinerario por la mañana/tarde/noche identificando los puntos 

emocionales, lo que debo evitar, cuando ocurren las cosas… 
• MPV: Lanzo el producto y valido, lo mejoro y lo vuelvo a lanzar
• Quito lo superfluo, hay cosas que siempre sobran
• Que ODS trabajo 
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2.- Apuesta segura 

Lo que sí debemos ofrecer/tener
¿Qué componentes de mi producto son vitales para conseguir la satisfacción 
del cliente?

• Paco es clave, por su simpatía, por el conocimiento del mar, por cómo 
conecta con los jóvenes (marinero)

• Llegada de los pescadores es siempre a las 17:00 horas, S/D no 
trabajan. Los sábados siempre hay marineros arreglando las redes

• Marina nos hace EL POTE gallego que restaura los estómagos, no hay 
ninguno igual en Galicia

• Dejamos las bicis en la Lonja y embarcamos para hacer la Ruta de las 
artes de pesca en barco 
https://bluscus.es/tour/ruta-las-artes-pesca-barco-desde-la-illa-ar
ousa/ 

https://bluscus.es/tour/ruta-las-artes-pesca-barco-desde-la-illa-arousa/
https://bluscus.es/tour/ruta-las-artes-pesca-barco-desde-la-illa-arousa/
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3.- Puntos de insatisfacción 

¿Qué NO acabamos de hacerlo del todo bien?. Son oportunidades para 
añadir valor.

• Siempre me dicen que les gustaría embarcar y dar una vuelta con un 
marinero local, pero lo mío son solo las bicicletas

• Ven piedras y especies, pero nosotros no sabemos de geología, ni de 
etnografía, ni ecosistemas

• Les gustaría dormir en la isla, pero no sé cómo organizarlo 
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4.- Elementos irrelevantes

¿Cuales son los componentes que ni son necesarias, ni satisfactorias para 
el cliente. Estas necesidades no deberíamos considerarlas.

•No necesitamos el transfer de autobús, mejor trabajar con la furgoneta de 
Paco, el taxista, para llegar al punto B. 

•Cierro acuerdos que permiten a los clientes dejar las bicis para que no 
tengan que venir a la oficina y eso les permite mejorar la experiencia

•Como es un programa de descubrimiento y de inmersión en la Illa de 
Arousa, sugerimos a los clientes descubrir el territorio y los lugares que 
pueden conocer la zona (flexibilidad en menús, picnic, reserva en 
restaurante, que una parte guiada o autoguiada, dependiendo del cliente, 
unos quieren más libertad otros lo quieren cerrado, poniendo al cliente en 
el centro etc.)
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5.- Picos emocionales 

◉ Puesta de sol a las 18:00
◉ Llegada de los barcos de pesca
◉ Toque de campanas cada hora
◉ Paco hornea a las 10 AM
◉ Sorpresa
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6.- Tareas imprescindibles 

◉ Bloquear el barco de Paco
◉ Reservar visita a la lonja
◉ Hablar con Maria para el Pote
◉ Llamar a paco para que esté en el puerto sobre las 17:00
◉ Reservar en el restaurante O Novo Tuno
◉ Hablar con marta la marisquera para que cuente lo de las 

navajas que le encanta a los clientes
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Atributos 

Atributos 
Físicos

❑ La zona más agreste, auténtica de zona norte de A Illa de Arousa (Pontevedra)
❑ Puerto de O Cabodeiro
❑ Porto do Xufre
❑ Zona de O Naval
❑ Faro Punta Cabalo
❑ Playa de área da Secada
❑ Parada en el Mirador do Con do Forno

Atributos Sensoriales 

❑ Vista: paisajes, paisanos, contrastes geográficos
❑ Gusto: productos locales, auténticos, fresco, puro mar, iodo 
❑ Olfato: iodo del mar, puro Atlántico 
❑ Oído: la lengua gallega, las gaviotas, el sonido del mar
❑ Tacto: granito y la arena cristalina de la Playa Área de Secada

Atributos Emocionales 
❑ Tranquilidad del soporte y el acompañamiento de Piragüilla
❑ Pero también la aventura de descubrir la isla por libre.
❑ La emoción de embarcarse con un marinero
❑ Descubrimiento de Marina la mariscadora 

Atributos Vivenciales
❑ Descubrir la vida marinera 
❑ Disfrutar de las leyendas y los relatos del mar: ballenas, conquistas lejanas… 
❑ Paco el marinero
❑ Marina y su receta de Pote

Atributos relación ODS
❑ 13
❑ 8
❑ 10
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Ficha de contenido producto. Ejemplo 

TITULO:  A Illa de Arousa, toda tuya a tu ritmo y con el medio de transporte más sostenible: bicicleta eléctrica.   

PROPUESTA DE VALOR: Es una isla, pero te parecerá un continente. Descubrir el territorio en bicicleta eléctrica no es una buena idea, es la mejor 
que hayas podido tener para recorrer este singular ecosistema que te sobrecoge en lo paisajístico, en los aromas, en cómo discurren los tiempos 
que estarás con nosotros. Ahora con Piragüilla tienes el ritmo, las leyendas, los relatos y acceso a los rincones más bellos del Atlántico gallego. 

RELATO INTERPRETATIVO: Prepárate para tres horas llenas de emociones con nosotros. Te proponemos: 
Erase una vez, la Illa de Arousa. Comenzaremos la ruta dándote la bienvenida a nuestra isla. Paco, nuestro monitor que te acompañará durante la 
jornada, te descubrirá lo sencillo que es usar la bicicleta eléctrica y te contaremos el relato de la importancia histórica, gastronómica, natural y social 
de este nuestro paraíso. Partiremos hacia el Puerto de O Cabodeiro. Refugio de pescadores probaremos la famosa empanada de Paco, referencia 
local. Seguiremos hasta el Muestreo del marisqueo a pie en la playa de Aguiuncho dónde hemos quedado con nuestra mariscadora preferida. 
Queremos que aprendas a reconocer los sabores auténticos del mar, y los secretos de este ancestral oficio. Más tarde, partiremos hacia el puerto de O 
Xufre dónde haremos una parada en la zona de O Naval camino del Faro Punta Cabalo. Las vistas desde esta atalaya, que salvó infinidad de vidas 
marineras, son impresionantes y si tenemos suerte podremos ver las orcas y delfines que habitan la bahía. Al finalizar la mañana arribaremos a la 
Playa de area da Secada haciendo una merecida parada para reponer fuerzas desde el Mirador do Con do Forno, dando por finalizada la jornada 
regresando a la sede de Piragüilla. 

ORGANIZACIÓN TÉCNICA: Duración aproximada: 3 horas y media aprox. Localización: zona norte de A Illa de Arousa (Pontevedra). Dificultad: baja. 
Distancia: 15 km. Desnivel: 3%. Altura máxima: 69 metros. Asesoramiento, asistencia, reposicionamiento de bicicleta, casco y candado. Agua para el 
recorrido. Vestuarios con duchas. Es aconsejable el uso de ropa deportiva y calzado cómodo, así como protección solar.

Ahora lo tienes más fácil que nunca, organízate a tu aire. Todos nuestros servicios incluyen seguros, organización técnica, soporte por whatsapp, 
acompañamiento interpretativo donde nuestros anfitriones ponen voz al paisaje y te descubren el patrimonio natural y cultural de este singular 
espacio natural. Si vienes solo el precio por persona es de 90,00€ e /persona. Grupo mínimo: 4 personas (grupo privado). Por las características de 
los servicios y la ruta, el precio para grupos inferiores a 4 personas es de 130,00€/persona.

INFORMACIÓN COMERCIAL: Comisionable en un 15% para TeeTravel.
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Posicionamiento de las fichas de producto

◉ Incluye las palabras clave en el nombre del producto y asegúrate de que 

construye el permalink adecuado.

◉ El título debería estar entre 65 y 75 caracteres para hacer SEO.

◉ Amplía la información en la descripción para mejorar el posicionamiento 

publicando de 300-700 palabras.

◉ Optimiza el snippet para mejorar el CTR en los SERPs con una meta descripción 

de 110 y un titular que empiece con la palabra clave.

◉ Crea algún enlace interno y si está bien justificado, uno saliente.

◉ Incluye la palabra clave en las etiquetas ALT de las fotos.

◉ Asegúrate de que la palabra clave foco aparece en el primer párrafo de la página.
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Utiliza el planificador de palabras clave de Google Ads

Referencia | Planificador de palabras clave de Google Ads
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Implementa YOAST en Wordpress para hacer SEO
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Terminemos con una frase

"Las personas olvidarán lo que dijiste 
algunas se acordarán de lo que hiciste, 
pero nunca olvidarán cómo les hiciste 
sentir" 

Maya Angelou
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Datos de contacto:

❏ @jimmypons
❏ innovacion@jimmypons.com
❏ www.jimmypons.com
❏ +34 615 135 080

Muchas
Gracias

mailto:innovacion@jimmypons.com
http://www.jimmypons.com

