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Criacao do produto turistico do Rio Minho
navegavel

2. Construcao do plano de acao do producto turistico

2.1. Selecgaodefornecedores

Contatamos con todas as empresas que trabalham no Rio Minho:

RioMinhoenbarco Tui/Valenca Barco tradicional
OlaVida Vilanovade Cerveira Barco/caiaque/donut
Melgaco White Water Melgaco Rafting/canoa-raft
Arrepions Arbo Rafting/caiaque/hidrospeed
VaguadaAventura Arbo F.{afting/canoa.-
raft/hidrospeed/caiaque
Verde Azul Tui Caiaque/paddle/rafting
Tamuxe kayak Tui/Valenca/ORosal Caiaque/paddle
Melgaco Radical Melgaco Rafting/canyoning
RutaAventura Melgaco Caiaque/rafting
MinhoExtreme Valencga/Vilanova de Cerveira HleizzekEElE
Alecrin Aventuras Valenga/Tui Caiaque, birdwatching
Diverminho Caminha Canoa, paddle, wing foil

Também se contatou a empresa que gere o transporte de peregrinos que fazem o Caminho
Portugués pela costa, desde a parte portuguesa (Caminha) até a costa galega (A Guarda). Nao
consideramos inclui-la por se tratar apenas de um servico sem valor acrescentado. O
deslocamento é feito de lancha e tiveram enormes dificuldades em manter o servigo em
funcionamento.
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2.2. Calculo de orcamentos e condi¢oes gerais

Foram definidos dois pacotes segmentados principalmente pelo tipo de cliente:
1. Cliente empresarial

2. Perfilde publico ecoturista

Dentro desses pacotes, o precgo final dependera sempre de multiplas variaveis:

a. Numero de pessoas —nao serd o mesmo um grupo NUMeroso que um grupo pequeno.
Na nossa proposta, havera grupos de 2 a 50 pessoas, pelo que sera necessario detalhar
0S pregos.

b. Os precostambém serao diferenciados por temporada: alta, baixa ou média, e pelo
nivel de disponibilidade. Além disso, muitos hotéis ndo tém um prego fixo para grupos;
tal como as companhias aéreas, praticam pregcos dinamicos que dependem do nivel de
procura ou taxa de ocupagéo.

c. Nivel de poder de compra - poderao ser feitos upgrades em fungéo do grau de
exigéncia do cliente/turista. A regido dispde de recursos turisticos adequados, como
restaurantes de alta gama e hotéis boutique.

Resumindo, nao sera facil definir um preco fixo para cada pacote. Havera um prego de
referéncia que servira de base.

Quanto as condi¢des de contratagdo, cada agéncia/Tour Operador tera as suas proprias,
sempre dentro da legislacdo em vigor.

Alguns exemplos poderéao ser:

Reserva e condicbes

Cancelamento gratuito: até X dias antes do evento.
Para reservar:
Efetua-se um pagamento de 30% do montante total e o restante X dias antes da realizagcao da atividade.

Politica de cancelamento e despesas de gestdo:

O utilizador/consumidor pode, a qualquer momento, desistir dos servicos solicitados ou
contratados, tendo em conta os seguintes prazos:

= Se alguma vaga for cancelada com mais de 1 més de antecedéncia, reembolsa-se 100% ou
ha possibilidade de alterar a data (sujeito a disponibilidade).

= Entre 1 mése 10 dias, perde-se 0s 30% pagos.

. Menos de 10 dias, perde-se 100%.
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NAVEGA EM EQUIPA

= RIO MINHO TEAM EXPERIENCE
BUSINESS&NATURE

Criagao do produto turistico nautico

Dia 1 Dia 2 Dia 3 Dia 4 Dia 5
Reuniao, Reuniao, Reuniao,
tralr.1|r.1g~ou tralr.nr.lg~ou tra|r.1|r.1g~ou Check-out
exposicicaode exposicicdode exposicicdode
resultados resultados resultados
Coffee break Coffee break Coffee break
Almoco Almoco Almoco
Atividades de b;ize'zli”;io
Chegadaao teambuilding . P Kayak
, . Minho ao por- -
hotel. norio despois transfronteirico
. do-solcom o
Check-in de almocgo. L pelo Rio Minho
aperitivo e
Rafteam ..
musica
prova de vino
Jantar Jantar Jantar e jantar na
adega

Dia 1 Dia 2 Dia 3
Reunido, training | Reunido, training
ou exposici¢cdo de | ou exposicigdo de
resultados resultados
Coffee break Coffee break
Almogo
Chegada ao Atividades de
hotel. teambuilding no Check-out
Check-in rio: rafteam
Jantar Jantar

Produto dirigido a clientes empresariais com certo poder de compra. Também foi considerado

um nivel padrao para outros tipos de empresas.
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= RIO MINHO ECO-EXPERIENCE

Produto dirigido a grupos com interesse pela natureza, gastronomia e histdria. Este pack pode ser

concebido para um publico com alto poder de compra (premium) e para um publico padrao.

s

fRIG
‘MINHO

Dia1 Dia 2 Dia 3 Dia4 Dia5
Birdwatching Kayak - Rafting Check-out
em kayak transfronteirico
Almoco Almoco Almoco
Paseio em .
Paseioembarco .
Chegadaao barco ao s . Paseio em
elétrico pelo Rio - .
hotel. atardecercom . bicicletaouapé
. " Minho. Rota das ,
Check-in aperitivo e . pela ecovia
. ilhas
musica
Jantar Jantar Jantar Jantar
Dia 1 Dia 2 Dia 3
Birdwatchingem
kayak
Almoco Kayak. .
transfronteirico
Chegada ao Paseio em barco
ao atardecer
hotel. com aperitivo e
Check-in be
musica
Jantar Jantar Jantar
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2.3. Material promocional - mapa
Para a promocao fisica em feiras e outros eventos de contratacdo, optou-se por um mapa
informativo em que, de forma visual, o publico-alvo (agéncias especializadas ou Tour
Operadores) possa ver graficamente os recursos da zona e as atividades que nela se
desenvolvem — neste caso, no Rio Minho.
No verso, incluir-se-a:
- 19 oitava - Capa com foto ilustrativa e logotipos

- 29 oitava-Contracapa (com sites/QR do projeto e logétipos)

- 39e 49 oitavas - Informagao sobre o que inclui cada pack: Eco-Experience e
BusinessCNature

- 59e 69 oitavas — Apelo comercial: 7 razdes para escolher cada um dos packs

- 79 e 89 oitavas - Informacgao sobre reservas e pregos aproximados (“desde” ou “a partir
de”), podendo incluir um e-mail caso alguma empresa recetiva/incoming comercialize
os packs.

7 vazones para clegiv
EL PACK RI0O MINHO ECO-EXPERIENCE

RiOG MINHO

Nive la aaturaleza do na mancea diforvatel

[ = S Rl
..r::',':._- ¥ EM'E’HO A . B Fuk R o BB s i
oo ) Siohals/ahches

OHNINE S rese

RiO MINHO

@ SR s bt
et

No outro lado do mapa foram indicados apenas os municipios que confinam com o Rio Minho,
tanto na margem portuguesa como na margem galega, com o objetivo de mostrar visualmente
onde se desenvolvera o produto (pack) turistico. Foram incluidos também Salceda de Caselas e
Paredes de Coura.
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Avolta do mapa apresentam-se as legendas com o numero correspondente:
- Atividades no Rio Minho

- Pontos de interesse (maximo de 4 por municipio) e pontos em comum (Caminho de
Santiago ou adegas), categorizados com o respetivo numero em natureza e histéria.
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2.4. Distribuicao do pacote ao consumidor

Para maximizar o alcance e a venda dos dois pacotes turisticos, é fundamental diversificar os
canais de distribuicéo.

No setor turistico, existem varios canais de distribuicao.

2.4.1. Canais de Venta Direta (digitais):
= Agéncias de viagem online:

Através deste tipo de agéncias poderiam ser comercializados os diferentes pacotes,
chegando ao consumidor final com uma boa segmentacao da oferta e do conteudo
web. Ejemplo: DMC Galicia

= Plataformas de Turismo e Viagens:

- Integracdo em plataformas como Booking, Airbnb Experiences, GetYourGuide e
Expedia.

- Presenca em webs especializadas em turismo sustetavel, como
soyecoturista.com/es

= Redes Sociais asociadas a uma entidade:

- Vendadirecta a través de links em RRSS, de acordo com o publico ao que nos
dirigimos utilizaremos uma ou outra:

=  Para Turismo MICE: Linkedin
= Para EcoTurismo por ejemplo Instagram.
- Campanhas pagas segmentadas para captar interessados em ecoturismo.

- Colaboracao com influencers e travel bloggers que promovam o pack.

= Marketplaces de Turismo:

- Publicagdo em plataformas como Atrapalo ou Destinia ou portais
especializados/MarketPlace.

— Clubes de produto especializados (Galicia Destino Sostible).
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2.4.2. Canais de Venda Indireta (fisico/offline)
Em relagao a distribuicdo comercial através de canais de venda indireta o objetivo de chegar a
origem do cliente objetivo a través de Tour Operadores ou Agéncias no destino do cliente. Isto
facilita-nos a segmentacao do publico alvo e desta forma chegaremos mais facilmente a ele.

Existem os seguintes canais:

e Operadores Turisticos Especializados nacionais e internacionais/Agéncias grossistas.
Definicao: empresas especializadas em desenhar, organizar e vender pacotes turisticos
completos, que logo distribuem através de agéncias de viagens retalhista ou diretamente a
certos tipos de clientes (como empresas ou grupos). Neste caso, o AECT através desta
contratagao, proporcionara toda a informagao necessaria para a elaboragao dos seus packs.

Funcdes de um tour operador:
= Cria produtos turisticos:

o Combina servicos como transporte, alojamento, excursdes, seguros e guias
turisticos num sé pacote.

o Exemplo: “3 noites em hotel + passeio em barco pelo Rio Minho + visita a adega
+ traslado desde o aeroporto”.

= Compra servicos em volume (hotéis, voos, atividades, etc.):

o Tém poder de negociagdo com fornecedores ao comprar em grandes
quantidades.

= Vende os seus produtos através de intermediarios:
o Na&o costuma vender diretamente ao cliente final.
o Usa agéncias retalhistas ou plataformas online associadas.

Tipos de tour operadores. Atualmente existe uma grande segmentacao na turoperagao por
tanto sera relativamente simples identificar os Tour Operadores que se ajusta com a oferta do
destino que engloba Visit Rio Minho Plus:

1. Tour Operadores especializados no Caminho de Santiago. Sao varios os municipios
pelos que transcorre o Caminho de Santiago dentro de Visit Rio Minho Plus (Valenca,
Tui, Viana do Castelo, Caminha, A Guarda e Oia).

2. Tour Operadores Especializados em turismo de naturaleza e slow tourism.

3. Tour Operadores especializados em Turismo MICE. Ha feiras especializadas para
localizar estes agentes.

Alguns exemplos de tour operadores: TUI, Jet2Holidays, Travelplan, Catai ou Soltour.
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e Agéncias minoristas incoming/recetivas.
Cadavez surgem mais agéncias recetivas na regido que poderiam comercializar os packs
propostos.

Definicdo de agéncia minorista: empresa que organiza e gere servigos turisticos para turistas

que chegam a um destino concreto. Por tanto, recebe turistas no seu pais ou regiao e oferece-
lhes experiéncias, atividades, alojamentos, transportes, etc., durante a sua estadia no destino.

Funcoes de uma agéncia de viagens retalhista:

1. Atende o turista a chegada ao destino.
2. Oferece servigos turisticos locais, como:
a. Excursoes e visitas guiadas.
b. Transferes de/para o aeroporto.
c. Atividades culturais, de aventura ou de ecoturismo.
d. Alojamento, restaurantes ou eventos.

3. Porvezes trabalha diretamente com o turista ou em colaboragdo com operadores
turisticos ou agéncias estrangeiras.

Tipos de agéncias retalhistas:

1. Agéncias do Caminho Portugués. Ha cada vez mais agéncias no territério que podem
comercializar esta oferta.

2. Agéncias de turismo MICE. Também conhecidas como DMC (Destination Management
Company). Sdo empresas especializadas na gestdo de grupos e convencgdes,
oferecendo servigos profissionais de logistica, concegdo de programas e atividades em
destinos turisticos.

3. Agéncias recetivas de turismo de natureza e ecoturismo. Existem agéncias
especializadas neste tipo de turismo devido ao crescente interesse nos paises do norte
da Europa e nos Estados Unidos.
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Esquema de distribuicao turistica e canais de venda:

elaboraoom de paquetes
acuerdes con.sectdn

- V. \/enta dlrecta al chente

Oper?dores turlstlcos,,

ol Creaoony ejecucion de
V\/Eb producto turistico

ristas

Diferencas entre operador turistico e agéncia de viagens retalhista:

Operador Turistico Agéncia Retalhista
Caracteristicas
(Agéncia Grossista) (Recetiva)
Criar o pacote turistico Sim N&o, apenas o vende
Vendediretamenteao As vezes (embora Sim, ao publico em geral
cliente nao seja o habitual)
) Sim (hotéis, companhias Néo, costuma aceitar
Negocia com , o
aéreas, etc.) condicdes ja definidas
fornecedores
Com fornecedores e agéncias ) o
L ] Com clientes finais
Relagao principal retalhistas
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2.5. Formalizacao das reservas

Através de operadores turisticos (TTOO) e agéncias especializadas incoming/recetivas.

Apenas as agéncias de viagens grossistas e retalhistas podem comercializar pacotes que
incluam alojamento.

Por conseguinte, serdo estas agéncias as responsaveis por formalizar as reservas.
Exemplos de reservas e condigoes:
= Reserva antecipada: 20% de desconto se reservares com um més de antecedéncia.
= Cancelamento gratuito: até 72 horas antes da data de chegada.

= Medidas de sustentabilidade: utilizacdo de materiais biodegradaveis e promocgao de
praticas respeitadoras do meio ambiente.
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3. Plano de Recursos

3.1.

Promotores do Projeto

Criagao do produto turistico nautico

3.2. Administracoes locais (concelhos e camaras municipais)

A lista completa esta no Anexo (Listagens).

http//www.turismoaguarda.es

Auditério com capacidade para 180 pessoas

A Guarda turismo@aguarda.es / 986 614 546 986 61 00 00 (apenas para eventos culturais). Contacto: Rosalia,
Conselleria.
turismo@tui.gal Auditério com capacidade para 190 pessoas
Tui contacto.alcaldia@concellot https://Mmww.tui.gal/turismo 677 418 405 986 60 36 25 (apenas para eventos culturais). Contacto: Sonsoles,
ui.org Conselleria.  tIf 717 16 23 97
concellooi ail.
Oia i d 00|a@gm : <.:0m https//www.concellodeoia.es/ 986 362 225 986 36 2125 Nao tém um auditério.
oit.concelloia@gmail.com
O Rosal turismo@concellodorosal.es http://mww.concellodorosal.es/ 3467?’ 70{' 8,75 986 62 50 00 Auditorio cap 345 pax; cor)tatar com:Sllviaidep
Pto inf Picon Xuvenil.
34986 665 778
AP W\M@g https://www.concellodearbo.es (GREIRAAT 986 66 50 00 Auditorio cap 250 pax, c_otactar com Radl
mail / conselleiro
museo )
34671154 019
o o = ;
As Neves turismo@asneves.gal https://asneves.gal/turismo/ No hay eficina; 986 64 80 38 Auditorio:cap+200; contatarcomAnziconselleits;

tIf de Conselleira
de cultura

tif 671154 019

s
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MINHO

3.3. Assisténcia técnica para o desenho do pacote turistico

A empresa Bluscus desenvolveu com equipa prépria o pacote turistico completo do Rio Minho

Navegavel. Com mais de 10 anos de experiéncia no setor nautico, participou noutros projetos

regionais, nacionais e internacionais.

Dados da empresa:

Nome: Bluscus Turismo Marinero

Nome da Empresa: Bluscus SLL

Morada: Playa América n® 14, 36370, Nigran, Pontevedra (Espanha)

Telefone: +34 657 535 999

E-mail: info@bluscus.es
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carrinhas, taxis e comboios, em cada um dos concelhos do territério.

3.4. Empresas de transporte

Para elaborar esta lista, foram inquiridas empresas de transporte privado, incluindo autocarros,

A lista completa estad no Anexo (Listagens).

Criagao do produto turistico nautico

Municipio Nome Descrigdo Telefone Web outras informagdes de interesse
Oferecem servico regular: Ourense - Melgago (7h00). Dispdem também de
p— Servico regular de autocarros e servigo 088225 288 R servigo privado. A sua frota varia em capacidade, desde veiculos de 4
privado lugares, miniautocarros com 9 a 25 lugares, 25 a 61 lugares, e transportes
para pessoas com mobilidade reduzida.
Melgago Taxis Amorim Servico de taxi 351939 786 998
Visit Melgaco Servico privado de autocarros http/visitmelgaco.com.pt/ Servigo privado de autocarros (7)
Transportes Santa Barbara Transporte yetransfer 351965182 897 tesantabarbara.pt 7 tipos diferentes de veiculos
Renfe Tren combinado
34 986 288 030 (o] S jetos d il de Cervei I
Autna Autocarro 251251 821 043 https//autna.com/es/ Trajetos de Vigo e Porto para Vilanova de Cerveira e Valenca
Taxi Progresso Moncao Ita. Servigo de taxi 351963232563 Servico de taxi
Trstanillel Congabesaves: e o da 351969 47 4813 Servico de taxi
= Ita. Unipessoal
Mongio
Taxi Manuel Luis Servigo de taxi 351962 672191 Servico de taxi
Téxi Lino Fernando Carvalho | Servico de taxi 351966 225 286 Servigo de taxi
TodTeheliasivatompanbls, | oo 351963719528 Servico de taxi
unipessoal
Téxis Fundinho Servigo de taxi 351964 082137 Servicio de taxi. Buenas referencias en Google
L . " Comboio a Caminha, Viana do Castelo, Porto, Coimbra, Lisboa e
Estacién de Tren Comboios de Portugal https//iwww.cppt Vigo ?
Valenca
34986288 030 .
Autna Autocarro https//autna.com/es/ Trajetos de Vigo e Porto para Vilanova de Cerveira e Valenca
351251821043
- " . omboi Caminha, Viana do Castelo, Porto, e a Vigo com
Estacion de Tren Comboios de Portugal 00351 251 796 265 https/Avww.cp.pt Sombe .o 2 & oo =
transferido em Valenca
Francisco Torres&irmaos Servico de taxi 00351 966382158 Servigo de taxi
Vila Nova de Cerveira | Taxj Andorinha, Lda Servico de taxi 00351 964010389 Servico de taxi
Joaquim da Cunha Pereira | Servico de taxi 00351 966775159 Servico de taxi
Taxis Maria Emilia, Lda Servigo de taxi 00351 966778667 Servigo de taxi
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3.5. Agéncias de viagens

Criagao do produto turistico nautico

Para elaborar esta lista, foram tidos em conta os diferentes publicos-alvo definidos

anteriormente. Por conseguinte, existem agéncias que atendem clientes de ecoturismo,

incluindo empresas ao longo do Caminho de Santiago. E existem também agéncias que operam

no setor do turismo MICE (Meetings, Incentives, Conferences and Exhibitions).

A lista completa estad no Anexo (Listagens).

Nome

Localizagdo

| Telefone

Contato

Tipologia

Agéncias do Caminho de Santiago

VIEITEZ

@interrias.com

Groupe Spiritours INC Internacional - Canada httpsi/spiritours.com/ 18663317965 Sistiague Amandine | amandinesistiague@spiritours.com Caminho de Santiago em grupos pequenos
Intrepid Travel Internacional - Australia wwawintrepidtravel.com 442033089757 Andrea Fuentes | andrea fuentes@intrepidtravel.com Caminho de Santiago em grupos pequenos
. turaladventure.c s .
The Natural Adventure Internacional - UK el b 442039621455 Victoria Holt victoria@thenaturaladventure.com Turismo Responsavel
om
Ultreya Tours Nacional 34611368 677 Nellie Meunier CRMEIOH B oUrsE el RO Caminho de Santiago em grupos pequenos
reyatours.com
pilgrim Nacional 34881280711 Cristina San Martin cristinasmartin@pilgrim.es Agéncia grossista

VIAJES INTERRIAS Nacional 902400320 ESTEBAN RECAMAN, | Sincoming2@iintariassarsincoming Agéncia grossiste. Caminho e turismo MICE

Fabio Damian

FabTravel Internacional - Argentina (54 11) 4957 4000 i fallende68@gmail.com Viagens em grupo do Caminho de Santiago
Ampelia Travel Services Internacional - Mexico elia.com.m 525580008289 Manuel Vifas Correa manuelvinas@ampelia.com.mx Agéncia grossista do Caminho de Santiago
10 adventures Internacional - Canada m‘a‘—”ﬂ'ﬁ:—dm 0044 208 106 2028 Alex Todd alex@l0adventures.co Viagens tematicas
CaminoWays Nacional - Espafa https//santiagoways.com 34928970605 Tania Garrido info@caminoways.com Agéncia especialista no Caminho de Santiago
Mayflower Tour Operator Internacional - USA 18003237604 Fabiola Paganelli | fabiola.paganelli@mayflower.travel Agéncia grossista de circuitos a Europa
FUNLAB BY LEBEN Nacional - Espana 3491594014 DESDRAH dvalverde@funtasticlab.com Agéncia Turismo MICE
VALVERDE JIMENEZ
Fresco Tours Nacional - Espana httpsy/frescotours.com/ 34944 248 989 Alex Chang /Alissa alissa@frescotours.com Especialistas no Caminho de Santiago
ZOCOCAMING Nacional - Espafia httpsi//zococamine.com 646 840 877 Andrestondofio | 'fo@zococamino.comireservas@zoc Especialistas no Caminho de Santiago
ocamino.com
Follow The Camino Nacional - Espana https/ffollowthecamino.com 881023123 A'Agni;e'lz";;i:’:’s angie@followthecamino.com Especialistas no Caminho de Santiago
MUNDICAMING Nacional - Espana Fundicamingica 34947271203 OSCARS'::;“T'NEZ travel@miindicamino.com Especialistas no Caminhio dé Santiags
Caminho da Natureza Portugal htpsd/portugalna 4402036082805 Pedro Couto pcouto@caminhosdanatureza.pt Tailor-Made tours.
Spainally Nacional - Espada https//spainally.com 34696982928 Helle info@spainally.com Caminho de Santiago e Experiéncias

Pagina 17 de 54




iwnerreg _

Espana - Portugal

VISIT_RIO_MINHO_PLUS

3.6. Guias turisticos

Criagao do produto turistico nautico

Profissionais acreditados que acompanham os visitantes, oferecendo informagdes culturais,

histéricas e praticas sobre o destino. Devem possuir formacéao especifica e, em muitos casos,
estar registados oficialmente.

A lista completa esta no Anexo (Listagens).

NOME EMPRESA E-MAIL WEB TELEFONE MUNICIPIOS
Hugo Lage '?LlJJF(;I:]l\’/\I‘é |nfo4bugu1r::@gmallco www.buguinaturismo.com, 346841939 27 % GTL:JaIrda
SARA QUINTANA Visitasguiadas | visitasguiadastui@gma |\ \igitasquiadastuicom 3463696 9356 Tui
Tui il.com
Natalia A Fada do Aloia https://afadadoaloia.com 34619 96 90 90 Tui
Marina CeltasdoMinho | Slosdamontanha@gma |\ oiosdamontanha.com 351934 440 770 Valenca
il.com Mongéo
. 2 s a5 Valenga
Isabel Explore Iberia info@exploreiberia.pt www.exploreiberia.pt 351 916 889 688 Mongao
2 - . Valenga
Angela By Moncao bymoncao@gmail.com www.bymoncao.com 351969 835 056 Moncao
Patricia Mufioz A Modo Turismo pa"'mur‘lizc::’n”a@gma' https://amodoturismo.com 34677783296 R;:"

RIO
MINHO
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3.7. Equipamentos culturais
Documentagédo enviada aos municipios. Estes espacos constituem pontos de interesse
cultural e histérico que reforgam a atratividade turistica do territério, permitindo a valorizagéo e
interpretagdo do patrimoénio local.

Estao listados no mapa previamente validado pelos gestores de projeto.

ACTIVIDADES
EN EL RIO m'-l:q-n
Raltag (Atbo/ Megacd) S '
Kayak (TulValenga y Tomif) ;_""f""‘“"""
Sandup paddie (/lsnoza éaCarweina) J "‘"."
r_mm Torre do Relogic.
(Tui/Valenze y Vilanove de Cerveira) “Toers de Faradh
sm-nmlumlva‘oﬂl Tom e Lapela
NATURALEZA P Mt s i
Monte Santa Trega Nuifios da Folim
dolajerno ) Castalo do Castrs Laboreirs
 As Pesqueiras ) Torre de Tebra
Misethor du Cenvo
s de! ) Pesqusiras d> Prado e Peneliia
Forto pesquero
‘Miredor da Xungucira e Nifo Corvo ‘Comno do Bico
'Domen da Barresa
Miredor do Feaedodo Milhe
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3.8. Patrimonio imaterial

Ao longo da histdria, o Rio Minho tem sido uma fronteira natural onde tanto a margem norte
(Galiza) como a margem sul (Portugal) partilharam e trocaram vivéncias. Tudo isto gerou um
vasto patriménio material e imaterial. No que respeita ao imaterial, destacam-se:

3.8.1.  Saberes tradicionais da pesca fluvial
- Pescaartesanal com redes tradicionais, como as pesqueiras ou o banco.

- Técnicas de pesca do salmao e da enguia, profundamente enraizadas no Alto Minho.

3.8.2.  Tradicdes ligadas a navegacao
- Embarcacgdes fluviais tradicionais: carocho (barco anguleiro) e barcas do Rio Minho.

3.8.3.  Gastronomia tradicional raiana
- Receitas e técnicas culinarias herdadas, como fumados, guisados e conservas:

- Pratos ligados a produtos do rio (formas de preparacao da lampreia).

- FestadalLampreia ou do Mexilhao.

3.8.4. Mitos, lendas e crengas
- Crencas no poder curativo ou espiritual do Rio Minho.

3.8.5. 2.8.5. Oficios tradicionais

- Cestaria, olaria, curtimenta de couro, linho e carpintaria naval (carpinteiros de ribeira).
Tudo isto pode também fazer parte da experiéncia turistica integrada nas rotas
propostas.
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3.9. Alojamentos

Varios critérios foram tidos em conta na selegéo dos hotéis:

A lista completa esta no Anexo (Listagens).

AvaliacOes dos estabelecimentos e reputagao online

Numero de quartos

Criagao do produto turistico nautico

Outros servigos disponiveis na propriedade: salas de reuniao, spa, etc.

Alinhamento com o perfil do turista-alvo.

Caminha

RIO
MINHO

mobil-homes.

orbitur.pt/pt/destinos/regial

HOTEIS TIPO/DESCRICAO LOCALIZACAO CONTATO OUTRAS INFORMAGCOES
+3%9_38 396 416 Dispde de suites com terragos, jardins privativos
. . geral@rinoterra.com [ .
Hotel 4 ***/ B ECO Ci h. e piscinas a partir de 45m?2 para 2 pessoas. Spa.
Rinoterra Minho ote /Businessy aminha facebook.com/people/Rinoterra 4 & pe B P sk
4 casas com 14 quartos Vista panoramica para o mar, montanhas, jardim
rinoterra.com/pt S
e piscina
+351258 710 360
Hotel 4 ****/ Business Caminha reservas@hotelportadosol.com Com centro de conferéncias e spa. Proximo do rio
Hotel Porta do Sol , 5
113 quartos e suites facebook.com/Hotelportadosol Minho e da serra.
hotelportadosol.com
Trata-se de uma casa senhorial do século XVIII
+351 258 719 040
- > . 5 ¥ com um anexo restaurado. Os quartos oferecem
; . Hotel 4 ***/ Business Caminha info@designwinehotel.com . " "
Design wine hotel . N vistas para o rio Minho e para o Monte Santa
23 quartos portugalhoteisdesign.com L N
- Tecla. Dispde de um spa e oferece vinhos
portugalhoteisdesign o )
tradicionais portugueses.
o ) —_— p— 51|258921295 Glamping de Cerveira, um reflugio sustentavel na
+
Parque Orbitur amping,capacidadepaia . . ( .) p montanha. Localizado a 200 metros da praia.
lugares: parcelas, bungalows, Caminha infocaminha@orbitur.pt

Oferece atividades como pesca e passeios a
cavalo. Os precgos estao disponiveis no site.
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3.10. Restaurantes

Criagao do produto turistico nautico

Vérios critérios foram tidos em conta na selegcdo dos restaurantes:

- Avaliagbes dos estabelecimentos e reputagao online

- Capacidade de clientes

- Alinhamento com o perfil do turista-alvo

A lista completa estad no Anexo (Listagens).

Espacio
Gastronémico

Restaurante no Parador de Tui.
Especializado em empanadas caseiras,

34 986 600 300
tui@parador.es

Dispoe de fantasticos saldes com grandes janelas e um terraco
coberto com vista para o rio Minho. A comida é boa. Os pregos
comegam nos 32€. Acessivel.

Furado

o.com

onovocabalofurado.es

3 3 i paradores.es/es/parador- A &
Enxebre San cald:) gango ;as;as g presunt;) polNo;s B : Até ao final de setembro, os héspedes podem desfrutar da
Telmo 93 eg.a, om. 0.0 porcoFom aLates, de-tur churrasqueira e do terraco de verao do restaurante.
filet mignon com pimentos. Capacidade para 80 pessoas.
Menu entre 28€ e 42€, grelhados, espetaculo de magia na segunda sexta-feira
34 604 486 658 de cadamés e DJs no segundo sdbado de cada més, er feir
4 Elementos Restaurante especializado em grelhados. Tui 2
peciE 9 4l reservas@4elementostui.com partir de maio,em destaque na revista Tierra. Reservas via Instagram ou telefone.
instagram.com/4elementostui Lotacaor10-190 pessoas.
As r m ser feil i r telefone.
Restaurante listado no Guia Michelin. = 349861498 08/+34 6966676 25 = dei:e;\';i;:‘:es::' :":asr:"z‘s’és;': s:Le i Z:;e:s:::s -
Beldade Cozinha autoral com um toque ousado reservas@restaurantebeldade.com 3 P R ATIPOSFY : 2np B
5 mais. Menus de degustacao sdo oferecidos. Fechado ate Marco
e aventureiro da Chef Inma Lopez. restaurantebeldade.com 2026
) 34 639 157 200 E.speciahz.aqo em carnes, pratos de arroz_e peixe.A
Tui " Cozinha tradicional. Encerra as segundas-feiras. Envie-
Arrayal 39 Restaurante charmoso info@arrayal39.com =2
nos um e-mail para solicitar um menu para grupos e
arrayal39.com . & cr
informacdes sobre precos. Lotacdo maxima: 40 pessoas.
34 986 601 215
O Novo Cabalo I ocabalof d
o Cozinha tradicional galega Tui EfSoleE onoNaEE o101 Sem menu fixo. Encerra as quintas-feiras. Lotagao: 25 a 28 pessoas.

s

B
“MINHO
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3.11. Postos de turismo

A lista completa estad no Anexo (Listagens).

MINHO

it o Auditério com capacidade para 180 pessoas
A Guarda turismo@aguarda.es / 9 986 614 546 986 6100 00 (apenas para eventos culturais). Contacto: Rosalfa,
Conselleria.
turismo@tui.gal Auditério com capacidade para 190 pessoas
Tui contacto.alcaldia@concellot https//www.tui.gal/turismo 677 418 405 986 60 36 25 (apenas para eventos culturais). Contacto: Sonsoles,
ui.org Conselleria.  tIf .717 16 23 97
Oia concelicoia@grmail.com https//www.concellodeoia.es/ 986 362 225 986 362125 N3o tém um auditério.
oit.concelloia@gmail.com
— 4 ivi
O Rosal turismo@concellodorosal.es http://www.concellodorosal.es/ 3467_8 70‘_’ 8,75 986 62 50 00 Auditorio capiz45pax; corjtatar comisilvisidep
Pto inf Picén Xuvenil.
34986 665 778
icinas. // X X e itori g v
Aibs o_ﬂqucoLeHc@E@_@g https://www.concellodearbo.es {oheinmint 986 66 50 00 Auditorio cap 250 pax, c‘otactar com Raul
mail [ conselleiro
museo )
34671154 019
. 4 ) No hay oficina, Auditorio cap + 200, contatar com Ana conselleira,
As Neves turismo@asneves.gal https//asneves.gal/turismo/ i de Consallira 986 64 80 38 Hf 671154 019
de cultura
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4. Plano Comercial e de Marketing

4.1. Produto

O produto turistico que sera comercializado consiste em 4 pacotes, diferenciados segundo:
= Duragao: numero de dias/noites (de 1 a 5 dias)
=  Preco: standard / premium
= Publico-alvo:
o Grupos especializados: caminho, natureza e ecoturismo

o Turismo MICE: empresas (incentivos / teambuilding), congressos e eventos

O produto do Pack Eco-Experience serd composto por:
1. Alojamento: opgcdes em casas rurais ou eco-lodges
2. Atividades na Natureza — Ecoturismo:
a. Passeio de caiaque (2-3 horas)
b. Passeio de barco pelo Rio Minho

3. Gastronomia local: almocgo e jantar

4. Extras: caso seja necessario, transfers, servigcos para animais de estimacéo, etc.

RI© MINHO

Alojamiento

@ - Opciones en casas rurales o eco-lodges con vistas al rio.
- Desayuno ecolégico con productos locales.
- Alojamiento en habitaciéon doble o individual.

Actividades en la Naturaleza: Ecoturismo

- Ruta en Kayak (2-3 horas): Ruta en kayak internacional por las aguas
tranquilas del Mino, con guia especializada observando fauna

y flora autoctonas.

- Paseo en barco por el rio Mino al atardecer con aperitivo y musica.

Gastronomia local (comida y cena)

- Comida y cena en restaurantes locales con productos

de proximidad y temporada.

- Posibilidad de picnic en la naturaleza durante la ruta de kayak.

Extra actividades
- Degustacion de Albarifio y Alvarinho en bodegas las dos orillas
del rio Minho.
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O produto do Pack Business&Nature serd composto por:

1. Alojamento: hotel de 4*/5* ou boutique hotel com salas de reunides totalmente
equipadas

2. Espacgos de trabalho

3. Atividades de teambuilding ou experiéncias de incentivo:
- Rafting / Rafteam
- Competicao de caiaque

4. Gastronomia corporativa

5. Servigos complementares: transfers, coordenagao e material corporativo
personalizado.

RI® MINHO

Alojamiento
- Hotel 4%/5* o boutique hotel con salas de reuniones
totalmente equipadas.

- Habitaciones individuales con todas las comodidades
- Desayuno buffet incluido

7= Espacios de trabajo
Q - Sala de Conferencias: Capacidad para 50 personas, con proyector, sistema
de sonido y conexion Wi-Fi de alta velocidad
- Salas de Reuniones Privadas: Para trabajos en equipo o sesiones estratégicas.
- Zona de Networking: Terraza panoramica con servicio de coffee break.

Actividades de Team Building
- Gymkana Nautica: Competencia de kayak por equipos en el rio,

- Rafteam: actividad de teambuilding en la que se combina el rafting con
pruebas de destreza en el medio terrestre y acuatico. Se trata de que el grupo
se conozca fuera de su entomo de trabajo, se pone en valor el trabajo en
equipo, la comunicacion, la confianza, las habilidades, la importancia de cada
miembro del equipo y sobre todo los objetivos y los valores de la empresa.

Gastronomia corporativa

- Almuerzo de Trabajo: Menu ejecutivo con productos locales.

- Cena de Gala: Menu degustacion en un restaurante panoramico.
- Coffee Breaks Tematicos: Opciones saludables y locales durante
las reuniones

« Masterchef con Conservas de productos locales

Experiencia de incentivo:
- Visita guiada a una bodega de la zona con cata de vinos.
- Certificado de participacion y souvenirs locales para los asistentes.

Servicios complementarios

+ Asistencia técnica para presentaciones y eventos.

- Coordinador de eventos disponible las 24 horas.

- Material corporativo personalizado (cuadernos, boligrafos y carpetas).
- Servicios de transfer
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4.2. Preco

Sera dificil fixar um preco fechado, pois dependera da época do ano, da disponibilidade do
alojamento e do tamanho do grupo.

Muitos dos hotéis e alojamentos rurais com os quais entramos em contacto tém pregos
dinamicos, sendo necessario chegar a acordos individuais com cada um dos selecionados.

Forom contactados mais de 50 alojamentos e recebemos cotacdes dos seguintes:
- Hotel Boega (Vilanova de Cerveira)
- Rinoterra Minho (Caminha)
- Lima Escape (Viana do Castelo)
- Feel Viana (Viana do Castelo)
- Aloia Nature (Tui)

De outros recebemos resposta, mas nao trabalham com precos fixos para grupos. No que diz
respeito aos restaurantes, verificou-se a mesma situacao. Foram recebidos menus para grupos
dos seguintes estabelecimentos:

- Parador de Tui
- Casadas Velhas (Vilanova de Cerveira)

Relativamente as atividades no Rio Minho, recebemos tarifas de todas as empresas turisticas
que la operam.

4.3. Distribugao

Dentro da distribuicdo no setor turistico existem duas formas de distribuicao.

4.3.1. Canais de Venda Direta
Neste caso o cliente final (turista) pode compra diretamente o produto turistico proposto. A
continuagdo enumeramos alguns exemplos:

e Agéncias de viagem online:

Através deste tipo de agéncias poderiam ser comercializados os diferentes pacotes, chegando
ao consumidor final com uma boa segmentacéo da oferta e do conteldo web. Ejemplo: DMC
Galicia.

e Plataformas de Turismo e Viagens:
Integracdo em plataformas como Booking, Airbnb Experiences, GetYourGuide y Expedia.
Presenca em webs especializadas em turismo sustetavel, como soyecoturista.com/es

e Redes Sociais asociadas a uma entidade:

- Venda directa a través de links em RRSS, de acordo com o publico ao que nos
dirigimos utilizaremos uma ou outra:

= ParaTurismo MICE: Linkedin
= Para EcoTurismo por ejemplo Instagram.

- Campanhas pagas segmentadas para captar interessados em ecoturismo.
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- Colaboragado com influencers e travel bloggers que promovam o pack.
e Marketplaces de Turismo:

- Publicagao em plataformas como Atrapalo ou Destinia ou portais
especializados/MarketPlace.

— Clubes de produto especializados (Galicia Destino Sostible).

4.3.2. Canais de Venda Indireta
Sao os canais B2B. Propde-se uma distribuicao através de canais de venda indireta, com o
objetivo é chegar a origem do cliente-alvo. Esta estratégia facilita a segmentagao do publico,
permitindo alcanca-lo de forma mais eficaz. Assim, define-se a seguinte abordagem:

e Colaboracao com operadores turisticos internacionais (TTOO especializados):

=  TTOO Caminho de Santiago: sdo varios os municipios por onde passa o Caminho de
Santiago dentro do Visit Rio Minho Plus (Valenca, Tui, Viana do Castelo, Caminha, A
Guarda e Oia). Oferecem-se os pacotes “Experiéncia Rio Minho” a estes TTOO, para
que os seus clientes possam usufruir destes servigos durante a estadia.
Dependendo do tipo e da nacionalidade do cliente, as reservas séo geralmente
feitas com muita antecedéncia (6 meses a 1 ano).

=  TTOO Natureza
= TTOO MICE
e Ageéncias incoming/recetivas:
= Agéncias Caminho
= Agéncias MICE
= Agéncias Natureza
e Portais especializados / Marketplaces:
= Galicia Destino Sostible
=  Clubes de produto
Além disso, os produtos devem estar disponiveis nos seguintes pontos de informacéo fisica:
Postos de turismo locais
=  Pontos de informagado em estacoes de comboio e autocarros.

= Acordos com alojamentos e restaurantes.
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4.4. Comunicacao

Vamos definir a estratégia de comunicacao dos dois pacotes propostos. O plano de acao seré
resumido noutro ponto dentro do plano de comunicagéao.

A comunicacéao dos pacotes turisticos do Rio Minho € essencial para captar a atencéo de
turistas nacionais e internacionais. A estratégia deve combinar meios digitais e presenciais
para maximizar o alcance.

Sera fundamental uma boa segmentacao do publico-alvo: turismo de natureza, ecoturismo,
slow tourism e MICE.

Devem considerar-se varios aspetos:

1. Mensagem ou claim (mensagem que resume, numa frase simples e assertiva, as
qualidades e valores do produto, com o objetivo de captar a atencao e despertar o
interesse do publico). Dependendo do canal e do publico, a mensagem deve ser
cuidadosamente escolhida.

Exemplos:
e “Vive a experiéncia Rio Minho: natureza, aventura e sustentabilidade num sé pack”.
e “Eco-Experiéncia no Rio Minho: conecta-te com o natural”.
e “Team building com esséncia natural: conecta, cria e desfruta”.
e “Rio Minho MICE: une trabalho e natureza num sé lugar.”

A mensagem deve transmitir a autenticidade da experiéncia, destacando o valor naturale o
compromisso com o turismo sustentavel.

4.4.1. Canais de comunicagao:

a. Comunicacao digital:

o Redes Sociais: cada rede social dirigirda a um publico diferente. Pode ser realizada
uma campanha com influencers ou microinfluencers para ampliar o alcance do
conteudo.

Instagram e Facebook: dirigidos a publicos entre os 35 e os 70 anos.
- Publicagdes visuais com fotos e videos das experiéncias.
- Reels e Stories com testemunhos de turistas

- Utilizacao de hashtags como #EcoExperienceRioMinho #NatureMICE
#AventuraMinho.

- Concursos e sorteios para gerar interagao.
YouTube:
— Blogues de experiéncias completas.
- Resumos curtos sobre as experiéncias no Rio Minho.
Podcasts:
- Uma tendéncia em crescimento com grande potencial para segmentar o
tipo de cliente.
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e Pagina Web Oficial (AECT):

- Nao sera um portal de vendas, mais sim de informacgéo e inspiragéo. O
ideal é que relna todos os fornecedores das experiéncias.

- Landing pages dedicadas a cada pacote (Eco-Experience e MICE).
- Galerias de fotos e videos.

- Calendario de publicagdes no blogue com artigos sobre natureza,
sustentabilidade e experiéncias pessoais.

e Email Marketing:
- Boletins mensais: atualizagdes sobre promocdes e novas atividades.

- Campanhas segmentadas: de acordo com o perfil do turista (natureza,
MICE, familiar, etc.).

- E-mails de acompanhamento: apds a experiéncia, para recolher
testemunhos e fidelizar o cliente.

b. Comunicac¢ao Tradicional:
e Publicidade em meios nacionais e internacionais:

- Anuncios em jornais e revistas turisticas da Galiza e do norte de
Portugal.

- Reportagens em revistas de ecoturismo e turismo empresarial.
e Radio e Televisao:

- Colaboragédo com programas turisticos nacionais e internacionais para
promover as experiéncias.

- Spots publicitarios curtos destacando as principais experiéncias.

c. Relacgoes Publicas e Colaboragoes:

e Participacao em eventos setoriais e feiras de turismo:

- Stand préprio em feiras nacionais e internacionais (BTL Lisboa, FITUR
Madrid, WTM Londres).

e Colaboracgoes institucionais:

— Parcerias com postos de turismo e entidades ambientais. Portais como
SoyEcoturismo e Galicia MICE, entre outros.

e Comunicados e conferéncias de imprensa:
- Divulgacgao do impacto positivo do turismo sustentavel na regiéo.

- Apresentagao de novidades e experiéncias especiais.

d. Comunicacao direta com o cliente:
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e Atendimento Telefénico e em Pontos de Informacgao:

- Agentes capacitados para fornecer informagcéo completa e esclarecer
duvidas.

- Folhetos fisicos disponiveis em postos de turismo e alojamentos.

4.5. Estratégias de Promocao Especificas:

a) Ofertas e Promogoes:
- Early Bird: desconto por reserva antecipada.
b) Campanhas Tematicas (dirigidas fora da época de verao):
“Vive o outono no Rio Minho”: com ofertas em época baixa.
“Escapadelas de fim de semana”: pacotes para relaxar e desfrutar da natureza.
c) Medigcéo de Impacto:
- Anaélise do alcance nas redes sociais: métricas de interagdo e conversoes.
- Acompanhamento das vendas por canal: para identificar o mais eficaz.

- Inquéritos de satisfacao: para conhecer a percecado e melhorar a oferta.
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5. Plano Financeiro

Criagao do produto turistico nautico

Para o plano financeiro relacionado com os produtos propostos, foram realizadas varias

simulacdes de grupos apresentadas a seguir, nas quais se indica o prego por cliente de acordo

com o numero de participantes no grupo.

Exemplo 1:
SOLICITUDE

Tipo de empresa

BUSINESS & NATURE

Tecnologica alema

N° pesoas

15-20 pessoas

Duracao da Estadia

3 dias - 2 noites

Data De 19 a 22 de maio de 2026
Estadia com pequeno almogo incluido Boega

Salas de reunides Boega

Atividades Rafteam

ITINERARIO - Business&Nature

Premium

Dia 1

Dia 2

Dia3

Reuniao

Check-out

Coffee break

Transporte desde Vilanova
de Cerveira

Transporte até Vilanova de
Cerveira

Comida en Arbo o Melgaco

Chegada ao hotel Boega.
Check-in

Atividades de teambuilding
Rafteam

Jantar no restaurante do
hotel (Peregrino)

Jantar na Casa das Velhas

RIO
MINHO
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SEIE]
n® pessoas Hotel . Coffee Break] Almogo Atividades Transporte Coordenagédo
Reunioes
15 95,00€ 350,00€ 10,00€ 45,00€ 50,00€ 45,00€ 400,00€
50,00€ 600,00€
400,00 €

2.850,00€ 350,00€ 150,00€ 675,00€ 750,00€ 675,00€ 1.400,00€ 400,00€

750,00€
TOTAL 1.500,00€ 8.000,00€
TOTAL X
533,33€
PESSOA
Exemplo 2:
SOLICITUDE ECO EXPERIENCE RIO MINHO
Cliente TTOO especializado Ecoturismo Premium
N° Pessoas Grupo 10 pessoas
Motivo da viagem Interessados pela natureza e a gastronomia
Duracao 3 dias - 2 noites
Data: abr-26
Nacionalidade Americana
Ecoturismo: caiaque birdwatching e passeio de barco ao p6r do
Atividades sol no Rio Minho. Ruta en bicicleta pela Ecovia (deslocamento)
Hotel Rinoterra (Caminha)
Casa das Velhas (Vilanova de Cerveira), Parador de Tui, Lagar das
Restaurantes .
Eiras (O Rosal)
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ITINERARIO - Eco Experience Rio Minho

Reuniao

Check-out

Coffee break

Transporte de Vilanova a

Cerveira

Transporte até Vilanova de

Almocgo em Arbo ou

Cerveira Melgaco
Chegada ao hotel Boega. Atividades de teambuilding:
Check-in rafteam

Jantar norestaurante del

hotel (Peregrino)

Jantar naCasadasVelhas

Tour Leader/

Atividades Transporte
10 160,00€ 40,00€ 45,00€ 30,00€ 300,00€ 150,00€
50,00€ 20,00€ 450,00€ 150,00€
300,00€
3.200,00€ 400,00€ 450,00€ 300,00€ 1.050,00€ 300,00€
500,00€ 200,00€
G50,00 € 500,00€
TOTAL 6.400,00€
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SOLICITUDE ECO EXPERIENCE RIO MINHO ‘
Cliente Grupofamiliarnacional-2familiascomcriangas e animais de estimacgéao
N°Pessoas 6pessoas

Motivo daviagem

Interessados pelanaturezae gastronomia

Duragéao 4dias-3noites
Data: 10/07/2026
Nacionalidade Espanhola

Atividades Ecoturismo: caiaque, passeiodebarcoao p6r do sol no Rio Minho e paddle surf
Hotel Aloia Nature (2bungalows)
Restaurantes Restaurante CasadaPintora (O Rosal)

ITINERARIO - Eco Experience Rio Minho ‘

de Cerveira. Roteiro
dasilhas

Padrao
Dia 1 Dia 2 Dia 3 Dia 4
Pequeno-almogo no
Check-out
bungalow
Caiaque
Passeiodebarcode | transfronterizo
Tui aValenga guiadodesde -
Caldelas
. Almogo no O Rosal
Almocgo tipo
. . (Restaurante Casa .
iquenique
Pid a da Pintora)
Passeio debarco
) o elétrico pelo Rio
Chegadaaos Roteiro debicicleta . .
. Minho de Vilanova _
bungalows pela Ecovia

Jantar livreno
bungalow

Jantar livreno
bungalow

Jantarlibre no
bungalow
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Tour Leader /

Transporte
6 280,00€ 36,00€ 20,00€ 300,00€ 150,00€
25,00€ 15,00€ 450,00€ 150,00€
25,00€ 300,00€
840,00€ 108,00€ 120,00€
50,00€ 90,00€ 1.050,00€ 300,00€
158,00€ 150,00€
120,00€
480,00€
TOTAL 1.320,00€ 6.400,00€
TOTALX 220,00€ 640,00€
PESSOA
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6. Plano de comunicacgao

6.1.

Objetivos

Consoante o tipo de publico-alvo, os objetivos variam. Assim, classificam-se segundo o

segmento turistico:

e Objetivos - Cliente MICE:

Devem definir-se metas claras para posicionar o produto, atrair empresas e
reforgar a marca do destino.

Dar a conhecer o pack MICE a empresas e instituigées, aumentando o
reconhecimento do produto junto do publico corporativo (PME, multinacionais,
associagoes, escolas de negdcios, etc.).

Posicionar o Rio Minho como destino para eventos e experiéncias corporativas,
associando-o a valores como sustentabilidade, desconexao, inspiragéo,
produtividade e bem-estar laboral.

Promover parcerias com agéncias recetivas e operadores turisticos MICE,
ampliando os canais de distribuicao através de acordos com intermediarios do
setor.

Aumentar a procura e as reservas do pack, gerando leads, contactos e vendas
concretas entre empresas.

Reforgar a marca turistica do destino no segmento MICE, fazendo com que o Rio
Minho seja percebido como um destino inovador, sustentavel e atrativo para
eventos e viagens de incentivo.

Medir e otimizar a eficacia do plano, avaliando quais os canais e mensagens que
funcionam melhor para garantir uma melhoria continua.

e Objetivos cliente ecoturismo:

Deve centrar-se em atrair um publico consciente, amante da natureza e que

valorize a sustentabilidade.

Dar a conhecer o pack entre os publicos ligados ao ecoturismo, aumentando a
visibilidade do produto nos mercados local, nacional e internacional
interessados em natureza, sustentabilidade e experiéncias ativas.

Posicionar o Rio Minho como um destino de ecoturismo de referéncia,
associando o territério a valores de natureza, biodiversidade, sustentabilidade,
cultura local e turismo responsavel.

Conectar emocionalmente com o turista responsavel, transmitindo uma
experiéncia Unica que combina natureza, autenticidade e consciéncia
ambiental.

Aumentar a conversao e as reservas do pack, transformando o interesse em
vendas, gerando confiancga e desejo de viver a experiéncia.
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= Estabelecer parcerias com agéncias recetivas, operadores turisticos
especializados e alojamentos ecolégicos, ampliando a distribuicdo do pack
através de profissionais do turismo sustentavel.

= Educar sobre o valor do ecoturismo e da sustentabilidade, sensibilizando o
publico para o impacto positivo do ecoturismo no territério e na comunidade
local.

= Criar uma comunidade em torno do turismo sustentavel, promovendo a
fidelizacao e a interagao com pessoas interessadas em experiéncias

responsaveis.

Avaliar o impacto do plano e melhora-lo continuamente, medindo a eficacia das agdes de
comunicacao para otimizar os resultados
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6.2. Publico-Alvo

Também se classificam os publicos-alvo segundo o segmento:

PUBLICO MICE
1. Empresas (Pequenas, Médias e Grandes):

- Departamentos de vendas, marketing, recursos humanos ou diregéo que
procuram melhorar dinamicas internas.

- Argumento de venda: combina formagéo, lazer, desconexéo e
sustentabilidade.

2. Grupos de mentoring/coaching e formagéao empresarial:

- Consultores ou formadores que organizam retiros de lideranga, gestao
emocional ou trabalho em equipa.

- Argumento de venda: o ambiente natural facilita a reflexdo e promove a
pratica de competéncias interpessoais.

3. Profissionais da satide ou bem-estar laboral:

- Empresas que promovem o bem-estar mental dos colaboradores através de
experiéncias em ambientes relaxantes.

- Argumento de venda: atividades como navegar em grupo ou o contacto com
a natureza tém um impacto positivo comprovado na saude emocional.

4. Associagoes Profissionais, ONGs e Cooperativas:

- Grupos que trabalham em rede, em projetos sociais ou ambientais, e que
pretendem fortalecer a coesao interna.

- Argumento de venda: o componente sustentavel e a ligagdo com a natureza
sao os principais atrativos.

5. Empresas Internacionais (Turismo Corporativo Transfronteiri¢o):

- Gragas a localizagao do Rio Minho entre a Galiza e o norte de Portugal, é
ideal para grupos internacionais que procuram algo unico na Europa.

- Argumento de venda: pode ser oferecido em espanhol, portugués ou inglés
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e PUBLICO ECOTURISTA
1. Ecoturistas nacionais e internacionais
1.1. Pessoas interessadas na natureza, biodiversidade e viagens responsaveis.
1.2. Procedéncia:

- Nacional (Espanha/Portugal): turismo interno e urbano que procura
desconexao.

- Internacional: sobretudo mercados europeus como Alemanha, Franga,
Paises Baixos, Reino Unido e paises ndérdicos.

2. Viajantes ativos e amantes de atividades ao ar livre

2.1. Pessoas que desejam conectar-se com a natureza e praticar atividades num ambiente
seguro e natural.

3. Pessoas com consciéncia ecologica e compromisso sustentavel
3.1. Turistas que priorizam o impacto positivo das suas viagens.

3.2. Procuram alojamentos sustentaveis, consumo local, experiéncias auténticas e de

baixo impacto ambiental.
4. Casais ou grupos de amigos com valores ecolégicos
4.1. Procuram partilhar uma experiéncia diferente, saudavel e com significado.
4.2. Turismo *slow*, desconexao digital, bem-estar e ligagcdo emocional com o ambiente.
5. Familias conscientes

5.1. Pais e maes que querem educar os filhos no respeito pela natureza e desfrutar
juntos de atividades ao ar livre.

6. Grupos organizados (ONGs, associacoes, escolas de natureza, etc.)

6.1. Viagens com proposito, transformadoras, experiéncias formativas, voluntariado
ecoldgico e turismo regenerativo.

6.2. Escolas ambientais, universidades, grupos de caminhadas, associagdes juvenis ou de
seniores.

7. Turistas seniores ativos

7.1. ldade: 60+ anos, com boa mobilidade e interesse pela natureza e cultura
local. Procuram vivéncias tranquilas, auténticas e enriquecedora
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6.3. Mensagem
Para cada publico sera definida uma mensagem distinta.
Para o publico de ecoturismo, deve considerar-se que:
= Procura experiéncias transformadoras e Unicas, nao turismo massificado.
= Valoriza a autenticidade, o respeito ambiental e as culturas locais.
= Esta disposto a pagar mais por um servigo ético e sustentavel.

= Consome conteudos digitais, especialmente redes sociais, blogues de viagens,
documentarios e recomendacgoes.

Mensagem sugerida:
“Vive a natureza de uma forma diferente!

Escolher o Pack Rio Minho Eco-Experience significa comprometer-te com o
meio ambiente enquanto desfrutas de momentos inesqueciveis.

Nao percas esta experiéncia!”

Para o publico empresarial (MICE), deve considerar-se que:
=  Procura uma oferta que o faca sair da rotina.
= Valoriza propostas que reforcem a comunicacgao interna.
= Pretende recompensar ou motivar equipas.
= D& importancia a experiéncias com impacto positivo e sustentavel.

= Prefere um ambiente natural que inspire coesao e partilha.

Mensagem sugerida:
“Torna o teu evento empresarial diferente!

Escolher o Pack MICE no Rio Minho é optar por um evento inovador, inspirador
e sustentavel, onde a tua equipa se sentird valorizada e motivada.”
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6.4. Meios e Canais de Comunicacao

6.4.1. Canais Digitais (Proprios e Pagos):

a. Website oficial (landing page informativa do pacote):

Deve incluir conteudo profissional, visualmente apelativo e um formulario de contacto
B2B (para ligagcdo com turoperadores).

SEO otimizado para pesquisas como “experiéncias de team building no Rio Minho”,
“viagens de incentivo no norte de Portugal” ou “ecoturismo no Rio Minho”.

b. Email Marketing B2B:

Técnica de comunicagao que utiliza o correio eletronico para contactar clientes
potenciais ou atuais.

Campanhas dirigidas a departamentos de recursos humanos, agéncias de eventos,
turoperadores MICE, escolas de negdcios e clubes de produto de ecoturismo e turismo
responsavel.

c. Redes Sociais: Linkedin:
Rede social profissional.
Publicagbes com storytelling, imagens e videos do ambiente natural.

Anuncios segmentados para responsaveis de empresas, agéncias de eventos,
consultores de formagéo, coaching, ecoturismo e slow tourism.

Canalideal para contactar diretamente decisores-chave através de mensagens
personalizadas.

d. Video Marketing:
Clips curtos da experiéncia: navegacao em grupo, atividades, testemunhos de equipas.

Podem ser utilizados em varios canais como website, LinkedIn, YouTube ou feiras
virtuais.

e. Podcast:
Canal que mais tem crescido.

Requer maior dedicacéo de tempo, mas tem como vantagem a elevada eficacia na
segmentacao do publico-alvo.
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6.4.2. Meios de Comunicacao Tradicionais e Especializados:

a. Revistas e portais especializados em turismo MICE/eventos e Ecoturismo/turismo

de natureza:

Exemplos: Grupo Eventoplus, Hosteltur, Viajar ou National Geographic.

Insercéo de publirreportagens ou comunicados de imprensa.

b. b. Radio local/regional (como suporte complementar):

Especialmente em campanhas de promog¢&o no norte de Espanha e no norte de
Portugal.

Exemplos: Fugas (reportagem de turismo do jornal Publico, em Portugal) ou Yes
(reportagens de turismo do jornal galego La Voz de Galicia).

6.4.3. Marketing Direto e Relacoes Publicas:

a. Feiras de Turismo e Eventos Empresariais:

Presenca em feiras como Fairway, INTUR, BTL (Lisboa), World Travel Market
(Londres), Biocultura (Madrid), Fitur (Madrid), IBTM World (Barcelona), ITB (Berlim),
Meet&Com ou eventos de networking das Camaras de Comércio.

Nessas feiras realizam-se bolsas de contratagdo B2B, onde sera util todo o material
promocional — mapa, dossiés e cartdes com codigo QR.

6.4.4. Influenciadores e Embaixadores Profissionais:

Influencers especializados, microinfluencers ou criadores de contelido nas areas de
lideranca, empresa, bem-estar corporativo, slow tourism, ecoturismo ou turismo

responsavel.

Este tipo de canal é direto e permite segmentar eficazmente o mercado-alvo do
produto turistico.

6.4.5. Publicidade Segmentada

Publicidade em LinkedIn Ads e Google Ads (B2B). Dirigida a:

Diretores de Recursos Humanos.
Operadores turisticos especializados em natureza/ecoturismo.
Responsaveis por eventos corporativos.

Agéncias que apostem num turismo nao massificado e responsavel.
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7. Plano de Acao

7.1. Proposta de Agoes
Para alcancgar o publico-alvo, serd implementada uma série de agdes integradas num plano de
acao.
A segmentacao do cliente-alvo ja foi realizada ao propor dois pacotes turisticos direcionados a
publicos diferentes, o que facilitara chegar até eles com um plano adaptado as suas
necessidades.

Cronologicamente, o plano de agao do produto turistico, neste caso os pacotes que propostos,
seria o seguinte:

1. ANALISE INICIAL (Diagnéstico aprofundado)
Revisdo dos passos anteriores.

Objetivo: Compreender o contexto, as oportunidades e as necessidades do turista para criar
um produto bem-sucedido. Esta acao ja foi executada e validada.

As fases foram as seguintes:
e Definicao do produto turistico nautico
o Ecoturistico e corporativo (MICE)

o Avaliar a adequacgéao ao territdrio (recursos naturais, patrimoénio, tradigoes
locais).

o Alinhar com tendéncias atuais: slow tourism, experiéncias locais, turismo

sustentavel e inclusivo.
e Estudar ademanda

o Analisar estatisticas de visitantes e turistas por procedéncia, motivacoes, época
alta ou baixa, tipo de servigos, estandar ou premium).

o ldentificar segmentos prioritarios: empresas, eventos, congresos e ecoturistas

(turismo slow).

e Detectar o que mais valorizam: gastronomia, cultura, natureza, a possibilidade de
visitar dois paises durante a estadia e formar um destino menos lotado.

e Analisar a concorréncia

o Avaliar outros destinos semelhantes.

o Identificar lacunas de mercado: o que falta? o que pode ser melhorado?

o Revisar avaliagdes da concorréncia para identificar pontos fracos aproveitaveis.
e Analise SWOT.

o Fortalegas: recursos unicos, localizagao, parcerias, conhecimento local.

o Oportunidades: novas rotas, demanda crescente, apoio institucional.

o Fraquezas: falta de infraestrutura, pouca promocgéao.

o Ameacas: sazonalidade, clima
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o Determinar nivel de gasto, idioma, necessidades de acessibilidade e estilo de
viagem.

2. DESENHO E CRIAGAO DO PRODUTO / PACOTE TURISTICO

¢ Definir o conceito central: qual é a histdria ou mensagem que se quere transmitir? Um
rio, dois paises. Experiéncias incriveis

e Definir atividades dentro do pacote: navegacao fluvial, alojamento e gastronomia
local.

o lIdentificar fornecedores locais: guias, alojamentos, empresas nauticas, restaurantes
e transporte. Documento ja foi anexado.

e Criar um cronograma tipo: pacote fim de semana, dois dias ou formato seminario (5
dias)

o Estabelecer tarifa de precgos por:
o Tipo de grupo: estandar ou premium
o Tamanho: de 2 a 60 pessoas

o Epoca: alta, média ou baixa

3. CRIAGAO DO BRANDING COMERCIAL E AUDIOVISUAL

A criagdo de um branding comercial e audiovisual é essencial para posicionar um produto
turistico no mercado, atrair visitantes e diferenciar-se da concorréncia.

3.1. Construcao de identidade e reconhecimento
O branding definea personalidade do produto, seus valores, seu estilo visual e narrativo.

Isso cria uma identidade clara e memoravel, ajudando o publico a reconhecer e distinguir o
produto de outros destinos ou experiéncias.

3.2. Fortalecimento da credibilidade

Uma marca bem construida transmite: profissionalismo, coeréncia, confianga. Para o turista,
isso significa que o produto é seguro, organizado e auténtico, aumentando a intencao de
compra.

3.3. Comunicagao mais clara e atrativa
Elementos audiovisuais como os videos, as fotografias, os logétipos, slogans (um rio, dois
paises, grandes experiéncias) permitem comunicar emogoes, ambientes e a esséncia da

experiéncia turistica de forma mais eficaz do que apenas texto.

A

O turista “vé€” a experiéncia antes de vivé-la.
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3.4. Diferenciagao no mercado

O setor turistico é altamente competitivo. Um branding forte ajuda a destacar o produto,
reforgar suas caracteristicas Unicas, e posicionar-se em nichos especificos (natureza,
gastronomia, aventura, cultura).

Isso aumenta a atratividade comercial.

3.5. Apoio as estratégias de marketing e vendas

O material audiovisual de qualidade € essencial para redes sociais, websites, feiras de turismo,
campanhas publicitarias, parcerias com operadores turisticos.

Sem branding consistente, as agdes de promocao sdo menos eficientes.

3.6. Estimulo emocional ao visitante

O turismo vende experiéncias e emogdes. O audiovisual é a forma mais poderosa de despertar:
desejo, imaginacéao, curiosidade e conexao com o destino.

Isso aumenta significativamente o impacto da comunicagéo. Produtos com sucesso precissam
de uma marca forte, imagem coerente e materiais visuais bem produzidos e a longo prazo
maior potencial de distribuicdo e vendas.

Alguns dos resultados alcancados foram:
- Confirmagao do naming dos pacotes:

o Business & Nature — Navega o Rio Minho em equipa. Sera o naming para o
Turismo corporativo.

o Eco-Experience Rio Minho. Sera o naming para o pacote do Ecoturismo.
Acodes sugeridas para desenvolver:

- Material comercial e promocional: dossié comercial, catalogo digital, video
promocional e apresentagdes profissionais:

o Criagao de uma biblioteca audiovisual: video e fotografia dos dois pacotes
propostos. Podera ser a empresa responsavel do Plano de comunicagéo.

o Producéao de pequenos videos de experiéncias no Rio Minho para acompanhar
nas apresentagodes.

o Dossier corporativo em PDF: Catalogo visual dos dois pacotes turisticos.

- Video de apresentacao dos pacotes turisticos com uma duragcdo maxima 1-2 minutos.
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4. PLANO DE COMUNICAGAO

Este ponto esta a ser desenvolvido por outra empresa contratada pela AECT no &mbito do
projeto.

Existem varias agbes recomendadas no plano de comunicagéo.

- Criagao dum site no AECT onde possam ser visualizados os pacotes que apresentados
dentro do dmbito projeto. Os quatro produtos turisticos do projeto devem estar
presentes no site.

= Pacote Rio Minho Navegavel
= Pacote Natureza
= Pacote Historico e fortalegas

= Pacote Gastronomia

- Elaboracao de um plano de conteuidos para o site do AECT. Criacao de uma landing
page no site oficial, avaliando a possibilidade de integra-la no portal do AECT - Visit Rio
Minho. Considerar como referéncia o modelo de www.soyecoturista.com.

- Plano de conteudos para redes sociais:

o Definicao de conteudos direcionado ao publico empresa/corporativo (MICE):
LinkedIn, Instagram e YouTube

o Definicao de conteudos direcionado ao publico de Ecoturismo: Instagram

- Redacao e envio de comunicado de imprensa para meios especializados:

National Geographic

Conde Nast Traveler

Revista Viajar

Lonely Planet

Grupo Eventoplus.com

Revistas e suplementos de viagens de jornais nacionais (Espanha e Portugal,

Fugas ou El Viajero) e internacionais objetivos (The Guardian).

- Apresentacao da oferta em feiras e encontros setoriais. Este ponto sera detalhado na
seccgao 4.

- Presstrip / Famtrip: realizacdo de duas viagens de familiarizagéo:

o Presstrip com imprensa especializada em viagens e atividades norio, além de
influenciadores de viagem, natureza e ecoturismo/turismo slow, com o objetivo
de promover e dar visibilidade ao territério.

o Famtrip com agéncias de viagens grossistas e retalhistas, para que conhegam
em primeira mao a oferta que irdo comercializar.

o O O O O O
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5. WORKSHOPS ENTRE OPERADORES TURISTICOS DO DESTINO

Antes de participar em feiras de turismo, € importante estabelecer ligagdes entre os operadores
turisticos de ambos os paises. Esto tem como objetivos:

- Conhecimiento global da oferta no destino

- Melhorar a experiéncia do turista

Troca de informacodes uteis
- Maior competitividade do destino e otimizagao dos recursos.

Este evento deveria ser um ponto de encontro entre operadores turisticos locais (portugueses e
galegos) e agéncias retalhistas/recetivas, com o objetivo de que conhegam os produtos
turisticos e iniciem a sua comercializacao.

O AECT devera ser a entidade promotora e coordenadora do evento.

Funcdées para desenvolver nesta fase:

- As agéncias de turismo receptivo/incoming serdo as “buyers”. Responsaveis da compra
dos servigos dos operadores turisticos do destino.

- Os operadores turisticos serdo os “sellers”. Responsaveis da venda dos servicos as
agéncias de turismo receptivo/incoming

- O AECT sera a entidade que deve organizar o eventos. Além disso debe promover o
facilitar o contato entre os “buyers” e “sellers” e também estabelecer ligagcbes com
outras instituicoes publicas para a criagao de aliangas.

6. PARTICIPAGAO EM EVENTOS DO SETOR TURISTICO

A participacao em feiras de turismo é fundamental para destinos, empresas e profissionais do
setor, pois gera visibilidade, oportunidades comerciais e posicionamento estratégico. Algumas
das principais razoes:

6.1. Geracao de contatos e parcerias comerciais

As feiras reinem operadores turisticos, agéncias, hotéis, companhias aéreas, compradores
internacionais e autoridades. Muitos buyers (agéncias atacadistas, turoperadores e
distribuidores) buscam fornecedores exclusivamente nesses eventos. Participar permite criar
novas parcerias, fortalecer relacoes existentes e negociar acordos diretos.

As agéncias receptivas/incoming que comercializam os diferentes produtos turisticos do
projeto, os proprios operadores turisticos do destino Rio Minho que estdo incluidos dentro dos
pacotes turisticos e o AECT deberiam estar presentes nos eventos do setor turisticos mais
relevantes a nivel nacional e internacional. Portanto:
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6.2. Posicionamento e visibilidade do destino ou empresa

Estar presente em uma feira permite apresentar o produto turistico a milhares de profissionais
e meios de comunicagéao, o que reforga a marca do destino, aumenta a exposigao na midia e
pode atrair novos mercados.

Em 2026, o foco devera ser nos mercados turisticos mais préoximos, nomeadamente Espanha e
Portugal. Por ordem cronolégica os eventos do setor sdo os seguintes

- BTL Lisboa. Desde o0 26 de Fevereiro ao 1 de Marco.

- EXPOVACACIONES Bilbao (8-10 de maio). Avaliar se esta opgao € viavel.
- INTUR. Valladolid (12-15 novembro)

- TUREXPO - Silleda (Galiza) 4-7 de Junho

6.3. Promocéao mais eficaz e direta

Ao contrario da publicidade tradicional, a feira permite explicar o produto cara a cara e mostrar
material audiovisual.

6.4. Fortalecimento da oferta turistica e criacao de reputacao e credibilidade

A participacao permite ao setor melhorar a qualidade do produto, integrar novos servigos e
adequar-se as demandas reais do mercado.

Participar regularmente posiciona o destino ou empresa como profissional ativo no mercado
global e comprometido com a inovacéao e a qualidade.

Funcdées para desenvolver nesta fase:

- As agéncias e operadores turisticos tém o objetivo de comercializar os seus produtos.

- O AECT tem o objetivo de apresentar os produtos turisticos e criar aliangas com outras
instituicdes.

7. DISTRIBUIGAO E PARCERIAS COMERCIAIS

A distribuicao e as aliancas comerciais desempenham um papel fundamental no
sucesso de qualquer produto turistico, pois determinam sua visibilidade, alcance e
capacidade de gerar vendas. Objetivos desta acao:

7.1. Ampliagao do alcance de mercado

- Canais de distribuicdo (agéncias, operadoras, plataformas online, OTAs etc.) permitem
que o produto chegue a mais clientes, incluindo mercados que seriam inacessiveis de
forma individual.
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7.2. Aumento da visibilidade

Parceiros comerciais promovem o produto em seus préprios canais, fortalecendo a exposigao
e facilitando que o cliente encontre e compre a experiéncia turistica.

7.3. Geracao de confianga

Trabalhar com intermediarios reconhecidos aumenta a credibilidade do produto, ja que muitos
viajantes preferem comprar por meio de marcas confiaveis.

7.4. Otimizacao de vendas

Uma boa estratégia de distribuicdo garante presenga em diversos pontos de venda,
aumentando a probabilidade de conversao e facilitando a comercializagao continua ao longo
do ano: dessazonalizagao.

7.5. Reducéao de custos operacionais

Parcerias estratégicas permitem compartilhar recursos, campanhas de marketing e logistica,
reduzindo custos e aumentando a eficiéncia.

7.6. Acesso a novos segmentos de clientes

Cada parceiro possui seu proprio publico. As aliangas ampliam o acesso a nichos
especializados, como ecoturistas, grupos corporativos, familias ou viajantes internacionais.

7.7. Fortalecimento da competitividade do destino

Quando empresas locais se conectam e distribuem seus produtos de forma coordenada, o
destino se posiciona melhor no mercado, oferecendo uma oferta integrada e de maior
qualidade.

Alguns exemplos:

e Parcerias com institui¢des afins: Clusters de turismo ou Clubes de Produto. Por
exemplo, Soy Ecoturista, Galicia Destino Sostible entre outros ou o Cluster
Transfronteirico.

e Acordos com operadores turisticos especializados e agéncias grossistas.
Importante para a promocao e comercializagado dos pacotes e da oferta turistica Rio
Minho

e Promocgdes, por exemplo:
o Sorteios de experiéncias para criar uma comunidade inicial.

o Oferecer condi¢des preferenciais para os primeiros grupos.
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8. IMPLEMENTAGAO DO PRODUTO TURISTICO - PILOTO

A fase de implementacéao de um produto turistico, especialmente com os primeiros clientes,
é crucial para validar, ajustar e fortalecer a experiéncia oferecida. Eis as principais razoes:

8.1. Testar o produto na pratica

Os primeiros clientes ajudam a verificar se o produto funciona conforme planejado como a
logistica a duracao das atividades, a qualidade do servi¢co, a seguranca e a satisfagao geral.

E o momento de identificar falhas antes de lancar no mercado turistico escolhido.

8.2. Obter feedback real

Clientes reais fornecem comentarios valiosos sobre o que funciona e o que precisa ser
melhorado. Isso permite ajustes imediatos, melhorias na experiencia e aperfeicoamento dos
detalhes operacionais. Esse feedback é essencial para um produto mais competitivo.

8.3. Comprovar a viabilidade do produto

A resposta dos primeiros clientes mostra se o produto tem potencial de mercado, aceitacéo e
valor percebido. Isso reduz riscos e confirma que vale a pena investir na expansao.

Isso fortalece a credibilidade e ajuda na comunicacao futura.

8.4. Treinar a equipe e ajustar processos

A operagdo com um grupo pequeno permite capacitar melhor os envolvidos, como os guias,
transfer, recepcionistas ou parceiros locais

Assim, todos aprendem o fluxo real do produto e se preparam para atender grupos maiores.

8.5. Criar materiais de divulgacao
A primeira operacgao gera fotos, videos e histdrias reais

Esses elementos sdo fundamentais para campanhas de marketing e apresentagoes
comerciais.

8.6. Reduzir erros no langamento oficial

Ao implementar primeiro com um grupo-piloto, é possivel minimizar problemas na fase
comercial e oferecer um produto mais sélido e profissional.
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9. AVALIAGAO, CORRECAO E OTIMIZAGAO

A avaliacéo, a correcéo e a otimizagcdo sdo etapas essenciais para garantir que um produto
turistico se mantenha competitivo, atrativo e alinhado as expectativas do mercado. Estes
pontos devem ser tidos em conta no plano de acao:

9.1. Garantir a qualidade da experiéncia

Avaliar o produto permite identificar pontos fortes e fracos da oferta turistica. Isso assegura que
o servigo entregue tenha qualidade, os visitantes fiquem satisfeitos e a experiéncia esteja de
acordo com o que foi prometido.

9.2. Corrigir falhas operacionais

A correcao é fundamental para ajustar problemas logisticos, falhas de comunicacao, tempos
de atividade, ou qualquer etapa que comprometa a experiéncia. Ao corrigir rapidamente, evita-
se a repeticao de erros e melhora-se a eficiéncia do servigo.

9.3. Adaptar-se as expectativas do cliente

A analise de feedback dos turistas permite entender melhor suas preferéncias e necessidades.
E importante medir isso com um inquérito de satisfacdo aos clientes. Com isso, é possivel
ajustar o conteudo da experiéncia, melhorar o atendimento, e adaptar o produto a novos perfis
de visitantes.

9.4. Garantir sustentabilidade e continuidade

A avaliacao continua permite antecipar tendéncias, prevenir problemas e manter o produto
relevante por mais tempo, garantindo sua longevidade e sustentabilidade.

Em resumo, isto deve ser feito:

e Analisar os resultados comerciais e de comunicacgao. Control das publicacdes e
clipping de todas as noticias.

e Melhorar processos logisticos e a experiéncia do cliente. Avaliar com pesquisas a
satisfacdo do turista.

e Ajustar tarifas, atividades ou servicos com base no feedback dos/as clientes.

e Preparar campanhas especificas para as diferentes épocas (outono, primavera), pode
ser online, fisica (feiras) ou hibrido.
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10. EVENTO ENTRE MUNICIiPIOS COM O RIO MINHO COMO EIXO CENTRAL: “Festival no Rio
Minho” “Encontro no Rio Minho” “Minho EcoFest”

Dentro do plano de acéo, propde-se a realizagdo de um evento anual ou bienal que valorize os
aspetos naturais, culturais e gastronémicos do Rio Minho. Tem como objetivos principais:

- Promover e dar visibilidade a marca Rio Minho
- Reforgar o contacto entre os agentes turisticos de ambos os lados do rio Minho.

- Criar uma comunidade em torno dos seus valores, que deverao tentar ser: sustentaveis
a nivel econémico, ambiental, sociocultural e inclusivo. E uma forma de consolidar o
turismo interno local.

Objetivos especificos:

10.1. Fortalecimento da cooperacao transfronteirica

O Rio Minho é um espaco partilhado por Portugal e Espanha. A criagcdo de um evento conjunto
reforca a colaboracgao institucional, melhora a comunicacao entre os municipios fronteiricos e
promove politicas comuns para o desenvolvimento da regiao.

10.2. Valorizacao da identidade cultural partilhada

As comunidades de ambos os lados do rio tém histdrias e tradigdes semelhantes. Um evento
binacional celebra essa identidade comum, preserva o patrimdnio cultural e reforga o
sentimento de comunidade transfronteiriga.

10.3. Dinamizag¢ao da economia local

Um evento atrai visitantes dos dois paises, gerando beneficios para os alojamentos, a
restauragdo o comércio local e as empresas de turismo ativo e recreativas

Isso contribui para revitalizar pequenas localidades ao longo do rio.

10.4. Impulso ao turismo transfronteirigo

O Minho possui grande potencial turistico (natureza, enoturismo, desporto, patriménio). Um
evento conjunto aumenta a visibilidade do destino promove rotas e produtos partilhados e cria
uma marca turistica transfronteirica forte.

10.5. Valorizagao do patrimoénio natural do Rio Minho

O evento pode destacar aimportancia do Rio Minho como ecossistema de elevado valor
natural, area de biodiversidade (Zona ZEPA), recurso estratégico para ambos os territorios.

Isso incentiva agdes de conservacado e educagido ambiental.

10.6. Aumento da coesao social

Atividades conjuntas aproximam as populacdes dos dois lados da fronteira, promovendo a

convivencia o intercaAmbio cultural e maior conhecimento mutuo.
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10.7. Atracao de investimento e projetos europeus

Projetos transfronteiricos bem estruturados tém mais possibilidade de captar financiamento
europeu (Interreg e outros programas), desenvolver infraestruturas e profissionalizar iniciativas

turisticas.

10.8. Criacao de uma plataforma para futuros eventos

Um grande evento pode transformar-se numa tradigao anual, reforcando:
e acontinuidade da cooperagao,
e o crescimento turistico sustentavel,

e e aprojecgao internacional do territério do Minho.
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Resumo por etapas

Compreender o contexto, as oportunidades e as

1 ANALISE INICIAL necessidades do turista para criar um produto executada
bem-sucedido
DESENHO E CRIACAO DO Criacéo d trutura d te turfstico |
riagao da estrutura do pacote turistico (pregos, 3
2 PRODUTO / PACOTE ¢ P pree em execugao
. fornecedores)
TURISTICO
CRIAGAO DO BRANDING
3 COMERCIALE posicionar um produto turistico no mercado em execucao
AUDIOVISUAL
4 PLANO DE Divulgar e promover o produto turistico e as em execuc&o
COMUNICACAO suas caracteristicas.
WORKSHOPS ENTRE

Estabelecer ligagbes entre os operadores .
5 OPERADORES em execugao

. turisticos de ambos os paises
TURISTICOS DO DESTINO

PARTICIPACAO EM Apresentar o produto do pacote turistico ao
6 EVENTOS DO SETOR publico-alvo e procurar oportunidades em execugao
TURISTICOS comerciais
DISTRIBUICAO E Comercializar e gerar demanda (leads) com o .
7 oo em execugao
ALIANCAS mercado turistico
IMPLEMENTAGAO DO . B
8 , Lancamento real do servigco em execugao
PRODUTO TURISTICO
AVALIAGAO E 3
9 - Melhorar e escalar o produto em execugao
OTIMIZACAO
Promover eventos para ao publico- alvo. Criar Confirmar a

10 EVENTO ANUAL/BIENAL ) o ] ) L
comunidade e visibilizar a marca Rio Minho viabilidade
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