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Técnicas de diferenciación competitiva

FORMADORA

Máis información

Mentora en emprendemento -en particular no medio rural- internacionalización e
dixitalización, con experiencia en intelixencia competitiva, identificación de
financiamiento proxectos europeos así como elaboración de diagnósticos
socioeconómicos e plans de negocio internacionais.

Conta con máis de 20 anos de traxectoria como socia-xestora, técnica de promoción
económica, consultora autónoma, responsable de oficina de proxectos e asesora na
administración autonómica.

Realizou labores de mentorización para a Escola de Organización Industrial (EOI) e o
Consorcio Zona Franca de Vigo no marco do programa The Break, (programa de
atracción de talento femenino de mulleres na Unión Europea ) Traballou así mesmo
como consultora homologada do programa de internacionalización empresarial Icex
Next.

MARÍA SOAJE

https://www.linkedin.com/in/mariasoaje/


Por que ser diferente?
A importancia de engadir

valor



VIVERO



BODEGA 
MALVERNE



ALOXAMENTO



ZUMES



CERÁMICA



Cal destas te 
diferenciaría?

Como?



Un traxecto no que pasaremos por 4 paradas:

1. Mirarémonos ao espello (análise Interna),
2. Miraremos pola ventá (Competencia e Mercado),
3. Centrarémonos na estrela, que é o cliente (A 
Viaxe da Experiencia), e
4. Remataremos deseñando eses momentos 
"WOW" que ninguén poderá copiar."



Práctica 
DAFO
restaurante  terraza zona 
turística 



FORTALEZAS OPORTUNIDADES
F1. Ubicación privilexiada- praza principal O1. Crecemento do turismo gastronómico

 
F2. Cociña tradicional con produto local O2. Tendencia cara a produto local e km 0

F3. Chef con recoñecemento rexional O3. Influencers e marketing dixital

F4. Terraza ampla con vistas O4. Alianzas con hoteles da área

DEBILIDADES AMEAZAS
D1. Capacidade limitada (40 comensais) A1. Competencia de franquicias internacionais

D2. Dependencia da tempada turística alta A2. Incremento de custos de materias primas

D3. Presencia dixital débil (redes sociais) A3. Regulación mais estrita de terrazas

D4. Carta solo en español A4. Cambio climático (menos días de terraza)



Estratexias Cruzadas

DO1 (Debilidade + Oportunidade): 
Desenvolver presenza en redes sociais e colaborar con influencers 
gastronómicos para ampliar alcance máis alá da capacidade física.

DA1 (Debilidade + Ameaza): 
Diversificar ingresos creando produtos para levar ou servizos de catering 
para reducir dependencia da tempada alta.



Estratexias Cruzadas

FO1 (Fortaleza + Oportunidade): 

Crear "experiencias gastronómicas" que combinen a cociña do chef con visitas a 
produtores locais, aproveitando a tendencia do turismo gastronómico. 

FA1 (Fortaleza + Ameaza): 

Diferenciarse de franquicias mediante a autenticidade da cociña tradicional e o 
produto local, posicionándose en segmento premium.



A Matriz de Ansoff  axúdanos a decidir cómo crecer. 

Imaxina unha empresa turística que se pregunta: "Que facemos agora?". 

 Ten 4 camiños básicos, ordeados por risco:

Penetración de Mercado 

Desenvolvemento de produto

Desenvolvemento de mercado 

Diversificación



Estratexia ¿Qué facemos? Risco

1. Penetración de Mercado Vender máis do mesmo aos mesmos 
clientes. Baixo

2. Desenvolvemento de 
Producto

Vender algo novo os mesmos 
clientes. Medio

3. Desenvolvemento de 
Mercado Vender o mesmo a clientes novos. Medio

4. Diversificación Vender algo novo a clientes novos. Alto



Práctica

✓ 4 escenarios dunha empresa turística. 

✓ asociar cada escenario coa estratexia de Ansoff que mellor o 
describe.



Escenario A

Un hotel boutique en Madrid, popular entre turistas europeos, 
lanza unha campaña de publicidade en redes sociais dirixida 
especificamente a atraer turistas de México e Arxentina, 
ofrecendo os mesmos servizos.

1. Penetración de Mercado
2. Desenvolvemento de Produto
3. Desenvolvemento de mercado
4. Diversificación



Escenario B

Unha compañía de aluguer de coches decide comprar unha 
pequena cadea de hoteis para ofrecer paquetes de "coche + 
aloxamento" a un público totalmente novo que busca solucións 
integradas.

1. Penetración de Mercado

2. Desenvolvemento de Produto

3. Desenvolvemento de mercado

4. Diversificación



Escenario C

Unha cafetería nunha zona turística moi concorrida crea unha
"tarxeta de fidelidade": por cada 5 cafés, o sexto é gratis. O
obxectivo é que os turistas que están varios días na zona volvan
máis a miúdo.

1. Penetración de Mercado

2. Desenvolvemento de Produto

3. Desenvolvemento de mercado

4. Diversificación



Escenario D

Un parque temático familiar engade unha nova zona de atraccións
acuáticas e un espectáculo nocturno para que as familias que xa o
visitan cada ano teñan motivos para volver e pasar máis tempo (e
diñeiro) no parque.

1. Penetración de Mercado

2. Desenvolvemento de Produto

3. Desenvolvemento de mercado

4. Diversificación



• Que estratexia é a máis segura para empezar 
a crecer?

• Que estratexia implica máis risco e por que?



Maslow



Imaxinemos que estamos analizando a experiencia 
dun cliente nun hotel de alta gama nun destino de 
praia. 
A práctica consiste en identificar como o hotel cobre 
as necesidades dos clientes, desde a base ata a 
cima da pirámide.

Práctica



Necesidades Fisiolóxicas (Base)

Estas son as necesidades básicas para a supervivencia e o confort.
• No Turismo: O turista busca comodidade física.
• Exemplo Hostaleiro: Durmir ben. O hotel cóbreas asegurando:

• Unha cama e roupa de cama de alta calidade (colchón,
sabas, almofadas).

• Temperatura adecuada (aire acondicionado ou calefacción
funcional).

• Alimentos e bebidas dispoñibles e de calidade (servizo de
restaurante e room service).



Necesidades de Seguridade

Unha vez cubertas as necesidades físicas, o turista necesita
sentirse seguro e protexido.
• No Turismo: O turista busca protección e estabilidade.
• Exemplo Hostaleiro: Sentirse seguro nun lugar descoñecido. O 

hotel cóbreas con:
• Seguridade física (cámaras, persoal de seguridade, 

fechaduras electrónicas).
• Hixiene e sanidade (protocolos de limpeza rigorosos e 

desinfección).
• Información clara sobre protocolos de emerxencia.



Necesidades de Afiliación (Pertenza e Sociais)
O turista busca interactuar, sentirse parte dun grupo e ser
aceptado.
• No Turismo: O turista busca conexión social e afecto.
• Exemplo Hostaleiro: Sentirse benvido e cómodo con outros.

O hotel cóbreas mediante:
• Persoal amable e atento que chama ao hóspede polo seu

nome.
• Zonas comúns que fomentan a interacción (bar, lounge,

actividades grupais).
• Recoñecemento se viaxa en parella ou familia (detalles

especiais ou amenities).



• Necesidades de Recoñecemento (Estima)

O turista quere sentirse valorado, respectado e que se recoñeza o 
seu status ou logro. 
• No Turismo: O turista busca prestixio, éxito e confianza. 
• Exemplo Hostaleiro: Sentirse importante e exclusivo. O hotel 

cóbreas ofrecendo:
• Servizo personalizado ou de concierge exclusivo. 
• Recoñecemento pola súa fidelidade (ascensos de categoría de 

habitación ou latexa check-out). 
• Un ambiente de luxo e exclusividade que se pode compartir en 

redes sociais (xerando status).



Necesidades de Autorrealización (Cima)

O turista busca desenvolver o seu máximo potencial e ter experiencias 
significativas.
• No Turismo: O turista busca crecemento persoal e experiencias 

memorables.
• Exemplo Hoteleiro: Sentir que a viaxe foi transformador. O hotel 

cóbreas mediante:
• Ofrecendo actividades únicas ou culturais (clases de cociña local, 

obradoiros de meditación).
• Experiencias que fomentan a reflexión ou o crecemento (rutas de 

sendeirismo guiadas con historia local, spa con enfoque holístico).



Para ter éxito no turismo, unha empresa (como este 
hotel) non só debe ofrecer a base (cama e 

seguridade), senón que debe esforzarse en cubrir os 
niveis superiores para crear unha experiencia 

completa que o cliente considere valiosa e 
memorable.



Exemplo: xerente dun restaurante e quero asegurarme de que cada aspecto
do meu servizo e ambiente satisfai as necesidades dos meus clientes, desde
as máis básicas ata as máis elevadas.

Elemento do meu restaurante Nivel de pirámide de 
Maslow que cobre 

Servir comida nutritiva e quente (ou fría, según o prato).

Un ambiente exclusivo con música de fondo elegante e 
camareiros que lembran o nome e as preferencias do cliente.

A existencia de saídas de emerxencia visibles e persoal de 
seguridade.

Ofrezo unha mesa redonda grande para que a familia senta 
unida e cómoda.

Pratos creativos con ingredientes inusuais que son 
"tendencia" ou utilizan técnicas culinarias innovadoras.



Felicidade laboral no 
sector turístico 



Contexto: 

Traballas na recepción dun hotel situado no centro dunha gran cidade con atractivo turístico.

O estrés é alto, as quendas de traballo longas e a interacción co cliente é constante.

DESAFÍOS 
1. Fatiga Visual e Postural: O equipo pasa 8 horas ou máis mirando pantallas e de pé

2. Clientes Difíciles: Un recepcionista recibe un trato moi desagradable por parte dun 

hóspede.

3. Falta de Recoñecemento: O equipo fai un excelente traballo, pero nunca o oe.

Práctica 



Desafío Título da Micro acción Descrición

1. Fatiga visual- corporal Pausa Activa "20/20"

Establecer unha alarma discreta cada 20 minutos para
que o recepcionista mire un punto afastado durante 20
segundos e relaxe a vista. Ademais, realizar unha
sesión de estiramento de ombreiros e pescozo cada
hora detrás do mostrador

2. Cliente difícil O Rincón da Desconexión (5 min.)

Habilitar un espazo tranquilo e privado (como unha
pequena sala de descanso) para que o recepcionista
poida retirarse durante 5-10 minutos inmediatamente
despois dunha interacción altamente estresante ou
desagradable. O supervisor debe garantir a cobertura
para este breve descanso emocional.

3. Falta de 

recoñecemento  

O Muro das "Grazas" Crear un taboleiro de anuncios ou unha canle de
comunicación interno privado onde os compañeiros e
supervisores poidan deixar notas de eloxio escritas ou
dixitais para destacar unha acción positiva ou un
esforzo extraordinario dun colega durante a semana.

Micro-accións para contribuír á felicidade laboral entre os traballadores do 
hotel



Exemplo Caso real Felicidade no Traballo : Cadea de hoteis ARTIEM:

O caso de Artiem demostra que unha empresa hostaleira de tamaño medio pode competir cos grandes grupos
atraendo e retendo talento pola calidez, o trato humano e a coherencia da súa cultura interna, resultando ademais
nun servizo ao cliente que sente xenuíno e auténtico.



Artiem
Memoria de actividades 
2024 



ARTIEM: Cadea hostaleira española – Lema é “Fresh People Make the Difference”

Prácticas Clave para a Felicidade Laboral
1. Foco Central no "Salario Emocional"
O Propósito como Base: En lugar de centrarse só no salario, céntranse no propósito da empresa: "inspirar 
felicidade". Esta misión é a que move aos seus empregados, dándolles un sentido de contribución que vai máis aló 
da tarefa diaria.

Plans de Benestar Holístico: Implementan programas que van desde o benestar físico (deporte, nutrición) ata o 
emocional e financeiro, entendendo que o empregado é unha persoa completa.
2. Horarios e descanso (Conciliación e Seguridade)
Descanso Xenuíno: No sector de hostalería, os horarios son o maior desafío. A empresa esfórzase por minimizar 
as quendas partidas e asegurar que o persoal teña tempo de descanso de calidade, sabendo que un traballador 
descansado rende mellor.
Día Libre por Aniversarios: Un pequeno detalle que reforza o recoñecemento individual e promove a conciliación.

3. Autonomía e Desenvolvemento (Autorrealización e Recoñecemento)
Cultura do Feedback: Fomentan unha cultura onde o feedback non é só descendente (de xefe a empregado), senón 
que o empregado pode propoñer melloras e dar a súa opinión de forma segura. Isto dálles autonomía e sentido de 
control.
 Programa de Desenvolvemento Interno: Invisten en formación para que os seus empregados poidan crecer 
dentro da empresa. Estoreduce a rotación e fai que os traballadores sintan que teñen un futuro dentro da 
organización. https://jobs.artiemhotels.com/

https://jobs.artiemhotels.com/


www.galiciasuroeste.creacionexperiencias.com

gestionproyectos@galiciasuroeste.creacionexperiencias.com

Tel.: 625 54 77 48
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