Visio de futur: Les
oportunitats pel turisme
corporatiu a la Cerdanya
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Visio de futur
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Com son aquestes reunions?

LLANCAMENT
DE PRODUCTES

REUNIONS
ADVISORY

REUNIONS DE
COMITE DE
DIRECCIO

REUNIONS DE
DEPARTAMENT

REUNIONS DE
TEAMBUILDING

CLUSTER | DEVELOPMENT



Com son aquestes reunions?

LLANCAMENT La motivacio del viatge és presentar/llancar un nou producte al mercat. S'acostuma a treballar amb agencies especialitzades que
DE PRODUCTES desenvolupen la part creativa de I'esdeveniment i normalment esta dirigit al canal de comercialitzacid/premsa/influencers.

REUNIONS La motivacio del viatge és donar a conéixer un producte a liders d'opinio nacionals i internacionals (habitual en salut/farma) en
ADVISORY petit comite. Els aspectes de compliance (desti no turistic, proximitat, ...) juguen un paper molt rellevant

REUNIONS DE Es duen a terme per part dels comités de direccio per realitzar tancaments semestrals/anuals, planificacid del curs, reflexions

COMITE DE estrategiques o formacions. S'organitza directament des de direccié de manera molt personalitzada, es busca oferir sorpresa i
DIRECCIO exclusivitat

REUNIONS DE Es realitzen viatges de tot tipus, des de formacions passant per convencions de ventes, llancaments interns de nous projectes,
DEPARTAMENT Ideacio de noves linies de negoci o nous productes. L'objectiu del viatge es treballar en equip pero sempre es destina espai a
activitats conjuntes entre els asistents

REUNIONS DE L'objectiu és incentivar o recompensar I'equip a més de treballar de manera principal les relacions interpersonals, el centre del
TEAMBUILDING viatge és la realitzacio d'activitats conjuntes
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Com son aquestes reunions?
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Com son aquestes reunions?
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Com son aquestes reunions?
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Com son aquestes reunions?
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Els reptes estrategqics
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Principals reptes identificats per atreure al Turisme Corporatiu

DESENVOLUPAMENT DE PRODUCTES A MIDA

» Sofisticar els productes actuals per adaptar-los als criteris de compra
del client corporatiu
» Desenvolupar nous productes claus en ma i a mida per al client MICE

ESTRUCTURACIO DE LA OFERTA
CONEIXEMENT DE CLIENT | DESENVOLUPAMENT DE NOUS MERCATS CLIENTS

| GEOGRAFICS + Desenvolupament d'un web amb la oferta turistica de la Cerdanya
* Coneixer els criteris de compra dels clients actuals adaptada al pUblic corporatiu (allotjaments, venues especialitzats,
* Segment Corporatiu (Pharma, Assegurances, Software, ...) e\ PY venues alternatius/especials, empreses d'activitats, ...)
* Segment Associatiu 1©\h
¢ Obertura de nous mercats internacionals (radi 200 km — Toulouse) = PY PY

INCORPORARELS CRITERIS DE SOSTENIBILITAT (amb el
territori i la zona) | COMUNICARLOS DE MANERA MES CLARA
CAPTACIO, RETENCIO i FORMACIO DE TALENT @ Ccorporatiudialtamuntanya g * Calcul de les petjades de carboni de les reunions
* Incorporar a talent amb certa especialitzacié amb el on fer reunions a - 1,5h de * Analisi de la sostenibilitat integral

turisme corporatiu (tant a nivell operacional com * Incrementar I'Us d’energies renovables, productes “locals” i

Posicionar-se com a un desti

estrategic/comercial) Barcelona sostenibles, ...
* Retenir talent
» Formar als pefils actuals per treballar amb aquest ® [ ]
segment ® DESENVOLUPAR ESTRATEGIES DE COMERCIALITZACIO

* Verticalitzacio per atraure a empreses amb certa vinculacié amb la

DISPOSAR d'una CADENA DE PROVEIDORS LOCALS Cerdanya (empreses despesa alta i catalanes)
COMPETITIVA » Desenvolupar o sofisticar I'estratégia de comercialitzacio i enfocar-
 Serveis auxiliars técnics (il-luminacié, audiovisual, la al client MICE

estructures, ...)

* Serveis professionals (traduccid, presentadors, ...) ESTRATEGIA DE MARKETING TERRITORIAL (client/canal)
» Donar-se a coneixer als actors clau del canal corporatiu catala:
* Participacio en les fires clau del sector (ITB, ...)
* Organitzacio de Fam Trips (canal/client) amb DMC i OPC de referéncia
* Definir el posicionament de la CERDANYA CORPORATIVA
» Desplegar una estrategia de preséncia online per atraure al client MICE (web, ...)
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GRUP A

Cotl @l a4 & 1

Hotel Bernat de So
Meet Cerdanya
Cerdanya Equestre
La Molina
Activitats Cerdanya
Les Feixes Llargues
Taiga

Hotel Fontanals

Els 3 Grups de Treball

GRUPB GRUPC

G ol e g e e [

Eco Resort Prullans
Viatges Tuiuiu
Cercle Aventura
Snow &Go

Cal Jet

Outback SEM
Hotel Prado

Hipica Sant Marc
Fly Cerdanya

GOl @nll o Y Y B

Aparthotel Les Cols
Altitud Extrem
Llivins

Activitats Cerdanya
Poliesportiu

Cal Torru

Gravity Pirinees
Caminar | Coneixer
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Principals reptes i possibles accions

Per treballar la visio de futur en MICE
Quins son els 3 reptes que ens semblen mes rellevants ?

Per a cadascun dels principals reptes
Identifiqueu 3 actuacions que podem fer col-laborativament ?
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Principals reptes identificats per atreure al Turisme Corporatiu

DESENVOLUPAMENT DE PRODUCTES A MIDA

» Sofisticar els productes actuals per adaptar-los als criteris de compra
del client corporatiu
» Desenvolupar nous productes claus en ma i a mida per al client MICE

ESTRUCTURACIO DE LA OFERTA
ESTUDIS DE MERCAT | CONEIXEMENT DE CLIENT

* Coneixer els criteris de compra dels clients actuals + Desenvolupament d’'un web amb la oferta turistica de la Cerdanya
* Segment Corpo.rat.lu (Pharma, Assegurances, Software, ...) adaptada al pUblic corporatiu (allotjaments, venues especialitzats,
* Segment Associatiu "o\ ° venues alternatius/especials, empreses d'activitats, ...)
¢ Obertura de nous mercats internacionals (radi 200 km — Toulouse) ‘©\.
[ —
(] {
Posici desti INCORPORARELS CRITERIS DE SOSTENIBILITAT (amb el
osiclonarse coma un cest territori i la zona) | COMUNICARLOS DE MANERA MES CLARA
CAPTACIO | RETENCIO DE TALENT Py corporatiu d'altamuntanya Py * Calcul de les petjades de carboni de les reunions
* Incorporar a talent amb certa especialitzacio amb el on fer reunions a - 1,5h de * Analisi del productes oferts i reduccié la “despesa eco”

turisme corporatiu (tant a nivell operacional com Barcel * Incrementar I'Us d’energies renovables, productes “locals” i
arcelona

estrategic/comercial) sostenibles, ...
* Retenir talent

® e
DESENVOLUPAR ESTRATEGIES DE COMERCIALITZACIO
i * Verticalitzacio per atraure a empreses amb certa vinculacié amb la
DISPOSAR d’una CADENA DE PROVEIDORS LOCALS Cerdanya (empreses despesa alta i catalanes)
COMPETITIVA » Desenvolupar o sofisticar I'estratégia de comercialitzacio i enfocar-
+  Serveis auxiliars técnics (il-luminacié, audiovisual, la al client MICE

estructures, ...)
* Serveis professionals (traducci¢, presentadors, ...) ESTRATEGIA DE MARKETING TERRITORIAL (client/canal)
» Donar-se a coneixer als actors clau del canal corporatiu catala:
* Participacio en les fires clau del sector (ITB, ...)
* Organitzacio de Fam Trips (canal/client)
* Definir el posicionament de la CERDANYA CORPORATIVA
» Desplegar una estrategia de preséncia online per atraure al client MICE (web, ...)
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| es conclusions del
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Els reptes prioritzats

*  GrupA

— Estrategia de marketing territorial

— Desenvolupament de de producte a mida
* GrupB

— Marketing territorial

— Talent/Formacio
e GrupC

— Estructuracio de la oferta

— Desenvolupament de producte a mida
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Els reptes prioritzats

* Cada grup de treball ha prioritzat entre 2 0 3 reptes per treballar i desenvolupar, agregadament els reptes
seleccionats han estat:

Desenvolupament de producte a mida
Estructuracio de la oferta

Estrategia de marketing territorial

Captacio i retencio de talent
Incorporar els criteris de sostenibilitat i comunicar-los d’'una manera mes clara
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Estructuracio de la oferta

Desenvolupament de producte a mida

* Mapeig de tota la oferta turistica de la zona, especialment:
— Oferta gastronomica
— Empreses d'activitats “aptes” per al turisme corporatiu
— Venues innovadors/diferents (museus, biblioteques,...)

* Crear un cataleg web que agrupi tota la oferta, per capacitat
— Quisom?
— Quefem?
— Quintipus de proveidors ens falten?

* Desenvolupar productes a mida per a grups de 30/50 visitants corporatius (TURISME + GASTRONOMIA/TURISME
SOSTENIBLE)
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Estratégia de marketing territorial

* Esprioritza per part de tots els grups desenvolupar una estrategia de marketing territorial basada en els atributs
clau que té la Cerdanya (valoritzant el que ens fa diferent de destins propers)

— Sostenibilitat personalitzacio —  Turisme massiu —  Luxe pel luxe
— Natura — Pergrups petits — Pergrans grups =

— Encant — Tranquil-litat — Shopping

— Luxe Diferent — Paissatge — Destide festa

—  Exclusivitati

* Caldesenvolupar accions de marketing territorial en dos ambits:

—  Accions de marketing internes — les propies empreses turistiques no coneixem la oferta turistica de la Cerdanya (accions de networking, ...)
—  Accions de marketing directes

*  FamTrips amb les OPCi DMC's

e FamTrips corporatius

— Desenvolupament de materials on i offline
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Captacio i retencio de talent

* Hihaun clar repte d'atracciod del talent vinculat, entre d'altres, al problema d’habitatge, pero es considera que no ha
de ser focus del projecte

* S’han de dur a terme formacions especialitzades tant en el talent a nivell operatiu com també a per a les persones
que dirigeixen les empreses i que abans no han treballat amb el turisme corporatiu: Qué busca el client corporatiu?
Quines son les seves prioritats? Quin tipus d'activitats vol desenvolupar?

¢ També es creu interessant dur a terme analisi de benchmark i visites a territoris similars a la Cerdanya per veure
quines estrategies han dut a terme (desenvolupament de productes conjunts, eines de governanca, accions de
marketing territorial, estructuracio de la oferta, ...)
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Incorporar els criteris de sostenibilitat i comunicar-los d’'una manera més clara

A NIVELL D'OFERTA:
* Cal que els productes que es conceptualitzin tenint en compte els criteris de sostenibilitat de les empreses

* S’hade treballar perque tant el desti com les empreses estiguin acreditats com a empreses sostenibles obtenint
certificats que siguin reconeixibles per les empreses

ANIVELL DE DEMANDA:

* Lasostenibilitat ha de ser un dels atributs clau a destacar a I'hora de dissenyar les accions i els missatges del
marqueting territorial

* Esproposa anar un pas més enlla i “exigir” que els clients corporatius que vinguin a la Cerdanya tinguin la
sostenibilitat com a un dels seus valors, demanant per exemple que disposin també de certificacions ambientals,
etc.
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