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COMO PREPARAR LA 
DESESCALADA
Sugerencias y herramientas para crear propuestas de valor en destinos de marca
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¿ Quien soy ?
¿ Un Truhan?

¿ Un señor?

¿ Algo Bohemio ?

¿ O soñador?



Steve Jobs

“Ser el mas rico del cementerio no es lo que más me importa. 
Acostarme por la noche y pensar que he hecho algo genial. Eso es lo 
que más me importa”.



Cisne Negro

¿ Donde Estamos ?
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No te preocupes, ocúpate (Aristóteles)
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¿ Darwinismo?

La especie que sobrevive no es la mas fuerte, ni la

mas inteligente, es la que se adapta mejor al cambio.

Charles Darwing
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Un consejo

“Ser resiliente 
no es tener 
fuerzas para 
continuar, sino 
continuar 
aunque no se 
tengan 
fuerzas”
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¿Qué es la resilencia?
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Buenas noticias

Estamos programados para la Supervivencia
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Una noticia Buena



¿Qué Necesitamos?
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Objetivo

 Mantener el Talento



¿Qué ha Cambiado ?
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“La ignorancia rezuma miedo cuando la inseguridad es nuestra única
puerta hacia el futuro” -Javier Ongay
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“Mundo VUCA — Volátil, Incierto, Cambiante, Ambiguo”—

“En tiempos de turbulencia y cambio, es mas verdad que nunca que el
conocimiento es poder”. J.F. KENNEDY
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Como es esta situación

Impredecible 
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Como es esta situación

Inédita 
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Como es esta situación

Internacional 
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Como es esta situación

Inducida 
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Como es esta situación

Inseguridad 
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Como es esta situación

Innovación 
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Como es esta situación

Imprevisible 



Espera siempre lo mejor, prepárate para lo peor



Nuevos resultados, Nuevos Escenarios, Nuevos Cambios, Nuevas Situaciones

¿ Donde Estamos ?
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El futuro ha llegado de sopetón

Toca……..
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Nadie puede predecir el futuro

No hay recetas 
homogéneas.

Todos los consejos 
deben adaptarse 
a cada realidad

No hay pócimas 
mágicas, de hecho 
las recetas para 
hacerlas son con 
ópticas del 
pasado y no con 
lo que nos depara 
el futuro



Boris Cyrulnik, “después de una catástrofe, siempre hay una revolución, resisten mejor los 
que tenían una buena disposición antes de que se produjera”.

No miedos, no limites, no excusas



Las dudas matan muchos mas sueños que los fracasos
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¿Qué debemos hacer?

La aceptación 
es siempre una 
liberación, 
porque 
entonces 
puedes 
construir. Sólo 
lo que 
aceptamos lo 
podemos 
transformar.



¿Qué Necesitamos?
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Aceptar el presente

Unidades de Negocio

Bodegas Visitables y Tienda

Restaurante Wine Bar

Alojamiento

Eventos

Actividades de Ocio

Protocolos Aplicables al Enoturismo
SET – ICTE – SALUD 

Turismo Indusltrial (*)

Restaurante Bar/Cafeteria (*)

Hoteles o Casas Rurales

Organización Eventos (*)/Caterings

Actividades de Ocio / Guías 

Comercio (*)

Museos Museos

(*) Pendientes de publicación
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Trasmitir

Seguridad 



¿Es el Gastroturismo Seguro?
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Cita 
Previa

Comida 
para 

Llevar

Señalización
Preventiva
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Espacios
Amplios y 
Aireados

Eventos
Cuturales

Adhoc
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Una noticia Buena
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Una noticia Mala



¿Cuál es el Objetivo?
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Atender Pocos, Bien y rentables Se sientan muy seguros 
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Debemos cuidar la comunicación
 • ¿Está permitido el desplazamiento a 

ese destino?

 • ¿Es seguro visitar una bodega? ¿y 
alojarse en un hotel?

 • ¿Qué medidas de seguridad se toman?

 • ¿Existe una cierta normalidad en el 
destino?

 • ¿Qué servicios están disponibles en la 
zona?

 • ¿Podré cambiar o cancelar mi reserva?
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Debemos cuidar la comunicación
Prestar una atención más 
personalizada e individualizada,

Atender grupos más reducidos, 

Será fundamental respetar en todo 
momento la distancia

Cuidar los espacios de recepción de 
clientes y la zonas de espera.
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Debemos cuidar la comunicación
 Se deberán servir los alimentos en 

raciones individuales. No utilizar en 
ningún caso platos compartidos. 

 Deberemos mejorar nuestra 
capacidad de personalizar la 
experiencia del visitante. 

 Tendremos que adaptarnos a las 
necesidades de los grupos(mayor 
flexibilidad de horarios, duración, 
contenido de las visitas y servicios. 
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No es necesario que inventéis
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Trasmitir Higiene /Seguridad
Higiene de manos 

Cubrirse la nariz y la boca con un pañuelo al toser y 
estornudar, y desecharlo a un cubo de basura con tapa y 
pedal. 

Hay que evitar tocarse los ojos, la nariz o la boca.

Evitar el contacto y mantener la distancia mínima de 2 
metros entre personas.

• Utilizar equipos de protección individual (mascarilla, 
guantes, pantallas protectoras)

adecuadamente cuando no se respete la distancia.
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Readaptar

 Más higiene en todo el proceso 
de prestación del servicio, 
especialmente en los servicios de 
comidas y degustaciones. 

 Debemos hacer más visible 
para el cliente el hecho de que 
se desarrollan de manera 
eficaz los protocolos de 
limpieza y desinfección, por 
ejemplo con cartelería y/o 
dejando a la vista los registros 
de limpieza periódica.
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Readaptar
 Formar al personal en los nuevos protocolos de 

limpieza y seguridad.

 Limpiar y desinfectar con mayor frecuencia las 
zonas con mayor tránsito de personas,

 Lavar y desinfectar las copas, platos y 
cubiertos a alta temperatura (más de 80ºC), 
así como los manteles, servilletas y uniformes 
de trabajo (a más de 60ºC).

 Desinfectar constantemente mostradores, 
pomos, teléfonos, datáfonos o 
cualquiersuperficie o utensilio que pueda ser 
transmisor del virus.
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 Reduciremos al máximo los cruces de personas , estableciendo 
circuitos de entrada y salida.

 Limitar el aforo de las salas, comedores y espacios de 
degustación, asegurando una mayor separación entre mesas. 

 Prestaremos especial atención a las zonas de parada de la 
visita, los espacios de recepción y proyección de 
audiovisuales.

 Disponer de espacios cuidados al aire libre como jardines, 
terrazas o

 Zonas de picnic y degustación exteriores será un factor 
diferencial.

 Tendemos que disponer de todos los elementos necesarios para 
ofrecer un servicio seguro, dispensadoras de geles 
desinfectantes en diferentes puntos (zonas comunes y espacios de 
degustación), utilizar guantes higiénicos en la manipulación de 
alimentos y otros métodos de protección individual.
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Claves para Triunfar - VALOR
 Tendremos que crear valor para 

nuestros clientes y nuestra sociedad.

 Debemos alejarnos, de "esto el lo 
que tenemos" y empezar a definir 
nuestros productos y servicios como 
"eso es lo que quieren y desean 
sentir". 

 Hay valores claramente al alza, 
como auto trascendencia, bienestar, 
motivación, nostalgia.... y ahora es 
una oportunidad.
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Claves para Triunfar - TIEMPO
 No nos va valer tener una buena idea, y 

ponerla super rápido en el mercado en 
cuanto termine el confinamiento. 

 Vamos a tener que generar confianza 
(anclaje) , familiaridad y valores 
comunes.

 No por tener una marca más potente y 
más presupuesto, podemos ir de 
arrogantes y pensar que todo el mundo 
nos quiere escuchar.

 El valor va sobre ellos, no sobre nosotros.
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Claves para Triunfar - EXCELENCIA

 La excelencia en el servicio y en el 
destino.

 No tan solo en los procedimientos, si no 
en la percepción de nuestro producto 
como tal. 

 La excelencia en nuestro trabajo va a 
tener que superar las expectativas del 
cliente. 

 Vamos a tener que generar magia , y 
nuestro servicio va a tener que ser 
valorado y percibido como algo extra 
más allá de lo habitual, sin que 
represente un coste adicional para el 
cliente.
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Claves para Triunfar - SEGMENTACION
 A nivel de producto, podemos 

diseñar uno que nos sirva para todo 
el mundo...... 

 Pero está claro que a nivel de 
comunicación, esto no es posible... 
vamos. 

 Tendremos que segmentar, e incluso 
hiper segmentar. 

 Tendremos que comunicar con su 
lenguaje y en sus medios.
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Claves para Triunfar - ATRACCION
 Disminuyamos, el marketing de 

interrupción y dediquemos una 
parte de nuestro tiempo a 
generar contenidos para atraer 
a este nuevo cliente.

 Hay que llegar al corazón del 
cliente, y con postales y fotos 
bonitas no llegamos ni a su 
mente.

 Imposible que nos recuerden.
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Claves para Triunfar - FIDELIZACIÓN
 Consistencia a pesar de sus 

fidelización

 Esto se basa en la constancia. 

 Debemos estar cerca del cliente 
siempre

 Proporcionando el mejor servicio 
siempre, y con la misma sonrisa, 
el mismo trato, la misma 
calidad... y al mismo precio.



¿Qué Necesitamos?
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 "Marketing NO es el arte de encontrar vías inteligentes para lanzar 
nuestra oferta, Marketing es el arte de crear auténtico valor al cliente"

 - Philip Kotler
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CONFIANZA 
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Hospitalidad

Anfitriones Embajadores
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Lecciones del pasado

Después de la Peste Llegó el Renacimiento
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Experiencias Ocio Vital s.l.



Ex
pe

ri
en

ci
as

 O
ci

o 
V

ita
l S

.L
. C

IF
 
B
67
40
73
53


