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0.     ¿Qué y por qué?

1. Piensa para quién 

2. Determina los componentes 

3. Piensa en el lazo

4. Temporal o atemporal

5. Dale un precio

6. Úsalo en tu composición

7. Comercialízalo

8. Próximas actuaciones

VAMOS A 
HABLAR DE...

P R O G R A M A  E X P E R I E N C I A S  T U R I S M O  E S P A Ñ A  



0. 
¿QUÉ Y 
POR QUÉ?
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• RESPONDE A LA DEMANDA DEL MERCADO

Ya no es una opción, es la única forma de competir en el mercado.

• ES EL PROVOCADOR DE LA DEMANDA

• PERMITE PONER EN MERCADO MÚLTIPLES OPCIONES de 
consumo, para diferentes motivaciones - diversifica riesgos 
(Públicos - Mercados)

• ORGANIZA Y DA COHERENCIA A LAS ESTRATEGIAS DE 
PROMOCIÓN

• PROVOCA CONSUMO

0. ¿QUÉ Y POR QUÉ?



¡OJO!

SI HAY PRODUCTO, TÚ 
PUEDES SER LA 

PRINCIPAL MOTIVACIÓN 
DEL VIAJE

0. ¿QUÉ Y POR QUÉ?

Axpe - Etxebarri



PIENSA PARA 
QUIÉN

01. 

A QUIÉN LE VOY A 
ESTRUCTURAR 
LA EXPERIENCIA
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QUÉ NECESITA 

QUÉ BUSCA

QUÉ ES RELEVANTE PARA ÉL 
(Atención personalizada, infraestructura, precio, 

duración, comida...)

CÓMO VIAJA

DÓNDE ESTÁ

CUÁNDO VIAJA

CUÁNDO COMPRA

CÓMO SE INFORMA

CÓMO COMPRA

01. PIENSA PARA QUIÉN



DETERMINA LOS 
COMPONENTES

02
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COMPONENTES PERIFÉRICOS
Necesarios para disfrutar de 

los anteriores

COMPONENTES BÁSICOS
Resuelven necesidades y 
motivaciones personales

COMPONENTES 
COMPLEMENTARIOS

Mejoran y aportan valor 
diferencial

DETERMINA LOS COMPONENTES02

COMPONENTES DE LA 
EXPERIENCIA



C O M P O N E N T E S  
R A C I O N A L E S

C O M P O N E N T E S  
E M O C I O N A L E SCOMPONENTES 

RACIONALES 
Y 

COMPONENTES 
EMOCIONALES 

V A L O R  D E L  
P R O D U C T O

E X P E R I E N C I A

DETERMINA LOS 
COMPONENTES

02



PIENSA EN EL 
LAZO

03
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Cliente

EJEMPLO
CO MPO N E N TES

PIENSA EN EL LAZO03

Alojamiento 
rural

Servicio de 
transporte de 

maletas

Ruta senderista 
guiada

Cena para dos

Alojamiento 
rural

Cena para dos

CO M UN ICACIÓ N

DESCUBRIENDO EL CAMINO 
DEL CID

CO N C E P T UA L I Z AC I Ó N C L AV E S  PA R A  E S T R U C T U R A R  E X P E R I E N C I A S  T U R Í S T I C A S  

Servicio de 
transporte de 

maletas

Ruta senderista 
guiada



Cliente

EJEMPLO
CO MPO N E N TES

PIENSA EN EL LAZO03

Alojamiento 

Ruta cicloturística 
guiada

Cena para dos 
o para grupos

Alojamiento

Cena para dos  
o para grupos

CO M UN ICACIÓ N

LA RUTA DE LAS TRES 
TAIFAS A PEDAL

CO N C E P T UA L I Z AC I Ó N C L AV E S  PA R A  E S T R U C T U R A R  E X P E R I E N C I A S  T U R Í S T I C A S  

Servicio de 
transporte de 

maletas

Ruta cicloturística 
guiada

Servicio de 
transporte de 

maletas



Cliente

EJEMPLO
CO MPO N E N TES

PIENSA EN EL LAZO03

Alojamiento 
histórico

Sesión de Yoga

Masaje Ayúrveda

Cena para dos

Alojamiento 
histórico

Sesión de Yoga

Masaje Ayúrveda

Cena para dos

CO M UN ICACIÓ N

EL LEGADO HISTÓRICO DEL 
CID – EXPERIENCIA 

HEDONISTA

CO N C E P T UA L I Z AC I Ó N C L AV E S  PA R A  E S T R U C T U R A R  E X P E R I E N C I A S  T U R Í S T I C A S  



Cliente

EJEMPLO
CO MPO N E N TES

CO N C E P T UA L I Z AC I Ó NPIENSA EN EL LAZO03 C L AV E S  PA R A  E S T R U C T U R A R  E X P E R I E N C I A S  T U R Í S T I C A S  

Alojamiento 
rural

Taller recogida de
plantas aromáticas

Taller de cocina 
saludable

Alojamiento 
rural

Cena para dos

CO M UN ICACIÓ N

APRENDE A COCINAR 
SALUDABLE EN JÉRICA

Cena para dos

Taller recogida de
plantas aromáticas

Taller de cocina 
saludable



TEMPORAL Y 
ATEMPORAL

04
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ESTRUCTURA EXPERIENCIAS 
ATEMPORALES

• Te permitirán desarrollar acciones de 
comunicación ADHOC

• Te permitirán darles valor en precio si 
son muy exclusivas

• Ayudan en la fidelización de clientes y 
repetición de consumo

• Ayudan a posicionarte 

• Permiten generar confianza entre 
intermediarios y mercado 

TEMPORAL Y ATEMPORAL04

ESTRUCTURA EXPERIENCIAS 
TEMPORALES, 

DE CONSUMO LIMITADO



DALE UN PRECIO

05
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El precio que los clientes 
están dispuestos a pagar por 
una experiencia es un buen 

indicador de lo que el cliente 
piensa sobre el esfuerzo 

realizado para la 
satisfacción de sus 

expectativas. 

DALE UN PRECIO05



• Determina precio por persona en estancia doble uso 

como elemento de referencia, o  para un mínimo de 2 

pax.

• Los precios de las experiencias también son 

dinámicos,  no deberían ser estáticos; aplica políticas 

de Yield management. “Desde” es el término.

• La combinación de experiencias - precios es perfecta 

para diversificar demanda y romper temporalidad.   

• Asegurar paridad de precios en los distintos canales.

• Provocar garantía de compra en vuestra web.

• Cuanto mejores experiencias tengamos, menos 

determinante será el precio en la ecuación de la toma 

de decisión del cliente.

• Considera en tu política de precios el coste de 

intermediación

•  Operadores tradicionales 5-10%

•  Operadores de nicho 10-20 % 

DALE UN PRECIO05



ÚSALO EN TU 
COMUNICACIÓN

06
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IMAGEN, MUCHA IMAGEN, PERO MEJOR 
CON PERSONAS

ÚSALO EN TU COMUNICACIÓN06

POESÍA. "RENUÉVATE POR DENTRO EN EL 
INTERIOR DE ALICANTE"



CUANTAS MEJORES EXPERIENCIAS TENGAMOS, MENOS DETERMINANTE 
SERÁ EL PRECIO EN LA ECUACIÓN DE LA TOMA DE DECISIÓN DEL CLIENTE 

A MÁS EXPERIENCIAS, MÁS COMPETITIVOS SEREMOS

ÚSALO EN TU COMUNICACIÓN06



COMERCIALÍZALO

07
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COMERCIALÍZALO07

• Emplea soportes Adhoc para 
intermediarios

• Incorpora la información que necesita 
el intermediario.

• Sé ágil en la respuesta.

• Sé proactivo con el intermediario.

• Dale argumentos para que te venda.



COMERCIALÍZALO07



Visita a fábrica de cerveza artesanal y cata

Ofrecido por una sola empresa

EJEMPLOS

Visita al museo fallero y degustación de menú en 
restaurante

Ofrecido por dos (empresa  de actividades y espacio visitable)

COMERCIALÍZALO07



Alojamiento y alquiler de e-bikes

Ofrecido por una sola empresa

Alojamiento y masaje

Ofrecido por dos empresas

EJEMPLOS

COMERCIALÍZALO07



PRÓXIMAS 
ACTUACIONES

08
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PRÓXIMAS ACTUACIONES08

1. Envío de las bases de datos de los miembros adheridos a cada Club de Producto.

2. Envío de las fichas de experiencias.

3. Organización de las sesiones de mentorización online con las consultoras 
especializadas.

4. Sesiones online para la creación de productos y experiencias temáticas:

• Cicloturístico. 
• Gastronómico – Platos de Raíz.
• Alojamiento histórico.
• Senderista.

5. Acciones de promoción y puesta en mercado.
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