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10:00  

I perquè parlem de 

sostenibilitat?  

Introducció al temari  



• Si ja estàs treballant a fons perquè el teu negoci 
sigui més sostenible, ara és el moment de saber 
com dir-ho als teus clients i que ells en gaudeixin. 

 

• Obrir les portes vol dir donar a conèixer com fas que 
les vacances dels teus clients siguin més divertides i 
els seus viatges de negocis més agradables. 

  

• Empreses catalanes com la teva son cada cop més 
sostenibles, però no ho comuniquen als seus clients 
per por de ser mal interpretats.  

 



M’agrada, personal 

  



Amb personalitat 

  



El client s’hi ha de poder veure/sentir  

Preu? 

  



Paraules carinyoses, foto rígida 

  



Receptes- bona idea 
Falta parlar dels ingredients i proveidors 

  



Massa formal- personalitzem 

  



L’entorn!! 

  



Parlem com una enciclopèdia 

  



I com dinamitzeu el territori a 

nivell econòmic i cultural??? 
  



Activitats! Finalment!!! 

  



4x4??? 

  



Bikefriendly: amagadet… 

  



I vosaltres, com ho feu? 

  



Cal actualitzar constantment 

  



Millor! 

  



Explica’m més! 

  



Origen del menjar? 

  



  



10:30 

A qui li ho dic?   

A qui li comuniquem que el nostre 

destí treballa en sostenibilitat? 



Diferents tàctiques per a 

diferents clients 

• 10% Consumidors ètics: Racionals, 

inquiets, disposats a pagar més 

• 60% Per sentir-se bé: Emocionals, 

bàsics, poc disposats a pagar més 

• 30% Els desconnectats: No fan cas, 

cínics, no estan disposats a pagar més 



Vigilem… 

• El 58% vol un en allotjament amb premis verds/ 

pràctiques ambientalments 

• 51% diu que si dos allotjaments son iguals, escolliran el 

que tingui un premi verd  

 

• 46% no volia pensar a ser verd - es volen relaxar 

• 33% creu que la sostenibilitat es una forma d'estalviar 

diners i / o reduir el servei  

• 15% pensa que un hotel de gestió sostenible serà 

menys còmode que un sense credencials verdes  

      

VisitEngland, 2010. 



La filantropia dóna bon resultat 

• Presentem a: Marc Monguilod, 

director del Càmping La 

Tordera, situat al delta del riu 

Tordera a tocar del mar. 

 

• Què fem: Donem 1€ per cada nit 

d’estada reservada a través de la 

nostra web al projecte Casal en 

família de la Fundació IReS. 

D’aquesta manera, els nostres 

clients a més de passar uns dies 

fantàstics al nostre càmping també 

estan contribuint amb la societat 

del país on fan les vacances. 

• La iniciativa ha tingut una acollida 

molt positiva tant a les xarxes 

socials com en els comentaris dels 

clients a la recepció. Ho 

destaquem a la pàgina principal de 

la nostra web amb un comptador 

que actualitza la quantitat 

aportada. 





  



  



Adequar els missatges de sostenibilitat 

als objectius de marketing 

  ¿Qué desea que ellos hagan? ¿Cómo usa sus esfuerzos 

de sustentabilidad? 

Grupo A. Más de una 

vez al año 

    

Grupo B. Una vez al año. 

Buscar por patrones  

    

Grupo C. Sólo una 

reserva dentro de los 

últimos 5 años 

    

Grupo D. Preguntaron, 

pero nunca reservaron 

    



11:00  

Objectiu de màrqueting: 
Quin és l’objectiu a aconseguir 

amb la comunicació d’activitats de 

sostenibilitat? 



Per tal que els clients es sentin 

bé 
• Vols més clients, d’acord, però en primer 

lloc tingues clar que hi ha altres maneres 
més realistes d’incloure la sostenibilitat en 
les teves comunicacions.  

• Fes que els teus clients es sentin millor 
amb la seva decisió de compra 
ensenyant-los com has atès la necessitat 
de ser més sostenible, per tal que 
gaudeixin dels beneficis sense complexos. 

 



Troba un punt d’entrada per a 

connectar amb els clients 
• Qui som: Nuria Varela Díaz-

Delgado, Directora de Qualitat 
i Medi Ambient de Blaumar 
Hotel (Salou).  

• Que fem: A l'estiu regalem aquest 
sabó com a amenity a les habitacions. 
I un cop a la setmana fem un 
simulacre de com es fa el sabó, com 
una de les activitats a fer durant les 
vacances. De regal els hi donem un 
sabonet amb instruccions de com fer-
ho a casa.   

• Hem trobat que els clients han rebut 
l’activitat molt bé i que ens hes més 
fàcil de comunicar les altres coses que 
fem, de forma informal durant i 
després de fer els sabons amb ells, 
perque tenen més confiança en el que 
fem. Això també ens dóna l’oportunitat 
d’escoltar les seves opinions i pensar 
en com fer altres accions més 
interessants.  

 



Per sensibilitzar i canviar el 

comportament 
• Si vols que les coses canviïn, dóna alguna cosa a 

canvi 
– Sigues concret sobre què els demanes fer: els 

missatges vagues causen frustració. Explica’ls 
exactament què fer, enlloc de dir-los “sigues 
ecològic”. 

– Mostra’ls de quina manera l'acció que els demanes 
que facin té un impacte directe positiu, de quin tipus i 
com es pot valorar. Enlloc de dir "estalvieu aigua", 
explica què es pot fer amb l'aigua que han estalviat. 

– Explica qui se’n beneficia dels canvis del seu 
comportament. En cas que no sigui el client, pensa 
novament com ho faràs per tal que s’involucrin. 





 



Busca solucions fàcils de fer 

servir i amb impacte visual 
• Presentem a: Eloi Burriel, 

coordinador de la consultoria 
l’Origen, de Granollers (Vallés 
Oriental).  

• Què fem: Hem dissenyat la 
Recistella, una forma simpàtica 
per a que els corredors es facin 
partícips en reciclar.  

• A la mitja marató de Granollers, 
es donen més de 66,000 
ampolles de plastic als 13,000 
corredors, que les llencen al 
llarg del recorregut.  

• La Recistella ha ajudat a que 
un 80% d’ampolles es reciclin. 
Es tempta als corredors amb 
aquestes Recistelles, que fan el 
llençar ampolles a la cistella un 
joc.  

 



Per oferir alguna cosa més 

• Prepara paquets sostenibles 

per als dies de baixa ocupació, 

o pensa en serveis que poden 

generar més diners en 

temporada alta. Troba 

maneres d’aconseguir que els 

clients es quedin més dies o 

que tornin fora de temporada. 

 

• Penja a la teva web un diari de natura de 

l’entorn del teu establiment: fes èmfasi 

en què s’hi troba en temporada baixa. 

• Promou carn / verdures / melmelada de 

les granges properes o dels veïns: 

anima als clients a que tornin per endur-

se’n.  

• Crea demanda pels períodes de menys 

ocupació: “planta i cuina les teves 

pròpies verdures”, cursos sobre història 

local o reparació de bicicletes, tallers 

ecològics extra escolars, festes 

d'aniversari per nens centrades en la 

natura... 



I que puc fer? 

  



  



Sembla un funeral 

  



Cal interpretació i millor 

traducció 
  



Dona’m distancies tambe a fer 

coses interessants 
  



Però no puc fer click! 
  



He d’assumir per les fotos… 

  



Mostra més de Catalunya 

• Presentem a: Mandy i Rob Maxted 
gestionen Downhill Bikes Salou, on 
ofereixen visites guiades al Parc 
natural de la Serra de MontSant 

• Què fem: Expliquem als clients 
com l’excursió és més que una 
sortida en bicicleta, sinó que és 
una oportunitat de conèixer la 
Catalunya de veritat.  

• Vendre un producte autèntic té 
exit. El 45% de clients que fan 
l’excursió d’un dia fet abans una 
excursió de mig dia durant les 
mateixes vacances. 4% de clients 
de tour operadors repeteixen 
l’excursió durant les seves 
vacances d’una setmana, fet que 
no passa mai. 19% de clients que 
tornen a la Costa Daurada 
repeteixen.  



Per tenir més clients 

• Davant d’un preu i una ubicació similars, les teves qualitats 
com a negoci sostenible et poden servir d’avantatge tant pels 
clients de negocis com pels de vacances. Tot és qüestió de 
destacar i d’oferir una mica més. 

 

• Recorda: als clients els agrada saber que s’enduen una 
bona oferta. 

  

• Utilitzant de manera creativa la sostenibilitat és més probable 
obtenir una major ocupació i una menor estacionalitat, que no 
pas un increment en els preus. Probablement això és positiu 
pel sector serveis, on en el resultat hi juga un paper més 
important la gestió de l'ocupació que tenir uns preus més alts 
els dies amb més demanda 



I perquè no hi vas en bici? 

• Presentem a: Empar 
Vaqué, de l´Hotel 
Restaurant Molí del Mig 
(Torroella de Montgrí) 

• Què fem: Promovem anar 
en bicicleta, tant per anar 
a la platja com per 
sortides més llargues a la 
web, la reserva per 
telèfon, en confirmar la 
reserva, i a l´arribada a la 
recepció amb cartells 
professionals 

• Lloguer, picnic i sopar 

• Primavera i tardor, 
estades més llargues 



  ¿Qué planea hacer?  
(cambie el producto o la manera de comunicarlo) 

Hacer sentir bien a 

los clientes 

  

  

Incrementar 

conciencia y cambio 

de comportamiento 

   

  

Ofrecer algo extra   

Conseguir más 

clientes 

  



Cafè fins a les 12:00 

 



12:00  

Què comuniquem? 
Reposicionant sostenibilitat en 

funció del conceptes de 

màrqueting 



Diversió i participació: què puc 

fer jo? 

• La sostenibilitat no ha de ser avorrida! 

Ajuda als teus clients a que s’ho passin bé 

i a experimentar a la pràctica allò que fa la 

teva empresa única. 

 



278 propietats de National Trust 

350.000 àlbums 

39.969 usuaris registrats al internet  

13% coneixement de la campanya al Regne Unit 



Millor servei: fes-me sentir 

especial 
• El missatge “menjar fresc, 

de debò i no adulterat que 
fa unes vacances 
memorables” és més 
probable que vengui que 
“aliments quilomètrics i 
suport a l'economia local”. 

 

• El que importa és tant el 
que dius com la manera 
com ho dius. 

• Posa al client al centre 
de l'experiència: què hi 
guanyen ells? 

 

 



Possiblement una de les millors 

aventures de la teva vida 

• El Grup Balfegó (Ametlla de Mar) és una empresa 

d’activitats de la tonyina roja 



Empatia: pensem igual 

• El missatge aquí rau en posar 
l'accent en la connexió 
personal entre l’amfitrió i 
l’hoste: “Som gent com tu, 
tenim els mateixos valors, per 
això estaràs bé aquí”. 

 

• Estàs mostrant una connexió 
personal, no una insípida 
directriu corporativa. Digues-ho 
amb paraules i, de manera més 
informal, amb imatges que 
mostrin la part divertida del teu 
establiment i amb els 
continguts de la teva web. 
Escriu en primera persona, 
inclou una foto teva com a 
amfitrió, explicar més sobre 
l'entorn. Tot forma part de la 
benvinguda. 

 



Crear confiança demostrant els 

teus valors 

• Qui som: IN OUT 
HOSTEL és una empresa 
social a Barcelona amb 
reconeixement europeu 
pel nostre compromís i 
singularitat; un hostal 
amb el 90% d’empleats i 
alhora propietaris/es amb 
alguna discapacitat 

• Què fem: Compartim el 
nostre compromís a 
través de les imatges de 
la web i les experiències 
dels clients publicades a 
les xarxes socials.  

 



Family Worldwide muestra que 

compartimos los mismos valores… 

• “Lo que encuentro cada vez más 
frecuente cuando viajo y hablo con padres 
de familia, es el número abrumador de 
personas como tú, quienes están 
desesperados por ayudar a sus hijos a 
relacionarse con el mundo real y dejar 
atrás la pantalla de un ordenador, móvil, 
Playstation, Nintendo DS, X-Box, Wii...”  



Cómo lograr que los clientes se 

comprometan 
• “Tú y yo viajamos porque nos fascinamos con sólo ver la 

belleza, complejidad, fragilidad del mundo. Como 

viajero, entiendo que tú quieras conectarte con el 

espacio que visitas, que te preocupas –como todos xxx 

clientes. Desde que regresas a casa llevas contigo algo 

de tu viaje, esperamos que también dejes algo tuyo –tu 

ayuda, no tu basura- así que únete a nuestros clientes 

quienes han hecho la diferencia al…” 



Molt formal- negoci o vacances? 

  



Molt interessant!  

  



No es pot reservar… 

  



Quina mena de negoci és? 
(tot molt avorrit, no? es menja per els ulls… ) 

  



Quin rotllo! 

  



Continua… 

  



Com us ha anat el concurs? 
  



Sembla tenir potencial… 

  



  ¿Qué va a hacer? 

Diversión/ participación   

Inmersión cultural   

Mejor servicio   

Riesgo/Empatía   



12:30 On comuniquem? 

Com fem un millor ús dels mitjans 

de comunicació disponibles 



Moltes oportunitats 

1. Certificació/ premis 

2. Premsa 

3. Embolcalls 

4. A la taula 

5. A qualselvol lloc on s’esperin! 

6. A l’internet 

7. Xarxes socials… 



Els touroperadors valoren que 

estiguis certificat 
• Presentem a: Andrea Marquès, 

responsable de sostenibilitat, 
Med Playa.  

• Què fem? Fa anys que som 
conscients de la necessitat 
d’implementar mesures de 
sostenibilitat en els nostres 
hotels, però ha estat la creixent 
demanda dels turoperadors el 
què ens ha fer posar-nos-hi 
més seriosament. 

• Per això des del 2010 que 
estem certificats amb Travelife, 
una marca avalada per molts 
touroperadors europeus i en 
especial per TUI, un dels 
nostres millors clients 



Comunica i aconsegueix un 

ressò mediàtic 
• Presentem a: Albert Marín, 

director de l’Hostal Empúries 

(l’Escala) 

• Què fem: Volem que el client visqui una 

experiència única a casa nostra, basada 

en els beneficis que li aporta la nostra 

filosofia sostenible.  

• Fem que els clients participin activament 

en les nostres activitats sostenibles, per 

exemple amb els tallers infantils basats en 

el reciclatge: els nens converteixen caixes 

de cartró en caretes o les utilitzen per 

pintar quadres, o dels llençols vells que ja 

no utilitzem en fan disfresses o teles per 

fer mandales. Amb els adults també fem 

classes de cuina, per exemple fent pa 

d’un blat recuperat que plantem en els 

nostres propis camps. 



No ha passat res desde llavors? 

  



Molt eixut 

• Ah, si? I on son? 

 



  



  



Feu-les servir pertot arreu 

  



Em perdo… 

  



Ara si- però preus per producte? 

  



Molt ben presentat 

  



Fes-ho fàcil 

  



Actualitzat 

  



Reconeixement 

  



Poc contingut 

  



Primer costa entendre 

  



Attracció turística! 

  



Net, modern… 

  



Poc clar 

  



Cal separar missatges/productes 

per mercats? Educació i pesca 
  



Quina bona idea 

  



Presentat per escoles,           

no clients particulars 

  



Primer sembla car 

  



Ben presentat i bon preu 

  



Com i on? 
  



Què en trec? Ven-ne 

l’experiència 

 

 



Vull sensació de moviment 

  



Cal millor fotografía 

  



Em cal més informació...  

  



Links donen autoritat,  

poc efectius 
  



Massa texte- disseny vell 

  



Sembla que comprem 

propietat. No hi ha activitats 

 



  ¿Dónde va a comunicar? 

Certificación/ Premios   

Prensa   

Empaques   

Internet   

Comunicación en el lugar 

 



13:00 Quan comuniquem? 

Com adeqüem els missatges a les 

necessitats de presa de decisió 

dels clients 



Abans de la reserva / compra 

• Digues als clients per què han de comprar 

al teu negoci. Explica perquè el teu 

producte té més valor, millor qualitat, o 

simplement és una proposta més atractiva 

degut a la bona feina feta en sostenibilitat. 

 



Camden food co  



Entre la reserva i l’arribada del 

client 
• Digues als clients com 

preparar-se per la seva 
visita: què han de portar, 
quin és un comportament 
acceptable, el codi de 
vestimenta (si escau) o com 
respectar als altres clients. 

 

• En aquest punt pots fer 
alguna cosa per tal que el 
seu viatge sigui més 
sostenible: dóna informació 
sobre els horaris i les 
destinacions del transport 
públic, explica’ls que 
disposes de les hores del 
transport públic o d’un llistat 
de les coses que poden fer 
pels voltants sense utilitzar 
el cotxe... 

 



Quan arribin 

• No tindràs una segona 

oportunitat per causar 

una bona primera 

impressió. Que la teva 

recepció no doni la 

sensació de 

malbaratament per un 

excés d’il·luminació o 

per tenir la calefacció 

massa forta. 

 

 



Comunica 

creativament  
• Presentem a: Ignasi 

Uñó Pérez, CEO de 
Innovat Hotels 

• Què fem: 
Comuniquem de 
forma simpàtica 
accions d'estalvi 
energètic  per a que 
els nostres clients 
entenguin el que fem, i 
com a conviure amb 
l´ecotecnologia.   

 

 



Durant l'estada / la visita 

• Aquesta és la teva 
oportunitat per comunicar 
tot mostrant el que fas. 
Decideix fins a quin punt 
vols que la comunicació 
afecti l'experiència del 
client, o si prefereixes que 
quedi en un segon terme. 

 

• El directori dels dormitoris 
és el millor lloc on 
exposar les raons i la 
informació més tècnica, 
del tipus que no farà que 
tinguis més clients però 
que t’ajuda a reforçar les 
teves actuacions. Els 
pocs clients 
compromesos que ho 
llegeixin és probable que 
ho apreciïn 



Demostra el valor del teu 

producte 
• Presentem a: Taxi 

Ecològic, Barcelona 

• Què fem: Ens diferenciem 
amb el nom de Taxi 
Ecològic, però hem entès 
que el client vol qualitat de 
servei i valor afegit. Com a 
part d´una imatge moderna 
i simpática, comuniquem 
els beneficis per al client de 
forma visual: carregador de 
mobil eco, taxi silenciós, 
vehicle híbrid, zona wifi 
gratuita, aire ionitzat, i 
cobrament amb targeta.  



Comunica quan el client té temps 

de llegir 

• Presentem a: Ricard 

Jornet, propietari de Lasal 

del Varador (Mataró, 

Maresme)  

• Què fem: “L’aposta de Lasal del 

Varador és aconseguir un projecte 

sostenible integral. Per assolir-ho, 

treballem amb productes 

ecològics i de qualitat, l’hem 

construït seguint els criteris 

d’arquitectura bioclimàtica i hem 

instal.lat energia solar. D’aquesta 

manera aconseguim millors 

sabors i una activitat més 

respectuosa amb la natura… i 

això ens fa feliços.” 

 



Communicate with your packaging 

  



London Lancaster Hotel 



Després de l'estada / la visita 

• Els agradarà 

més que els 

parlis de 

sostenibilitat 

que no que els 

enviïs un 

correu de 

promoció 

directa que 

digui “fes una 

altra reserva”. 



  ¿Cuándo va a comunicar? 

Antes de la compra 

 
  

Durante la compra   

Entre compra y llegada 

 
  

Al llegar 

 
  

Durante la estancia 

 

Al volver 

 



Què canviarieu del 

vostre màrqueting 

i comunicació? 

 



Gràcies  

 

MÉS INFORMACIÓ A 
WWW.RESPONSIBLETOURISMCOMMUNICATION.COM 

@xavierfont 

/xavierfont 


