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CREACIÓ DE
PRODUCTES:

Una estratègia de
dinamització turística

dels territoris



2013

Diagnosi de les necessitats del sector: 52 entrevistes a empreses i entitats del Baix Ebre

Principals conclusions

Potencial de creixement del turisme actiu i de natura per la qualitat dels actius
turístics del territori: senderisme (GR99 i GR 92, activitats fluvials, aquàtiques i
ecoturisme
Via Verda i les activitats de cicloturisme per estructurar productes supracomarcals
La gastronomia i el producte local com a recurs complementari que ha de tenir
presència en tots els productes turístics.
La marca �“Reserva de la Biosfera�”, esdevé un actiu important per a la
internacionalització de l�’oferta

25 novembre 2013

Jornada amb uns 200 participants.
Sector turístic i agroalimentari



2013

Diagnosi de les necessitats del sector: 52 entrevistes a empreses i entitats del Baix Ebre

Principals conclusions

Poc treball en xarxa per a l�’estructuració, promoció i venda de productes i paquets
d�’estada.
Necessitat de crear més producte turístic que sigui visible en els mercats de
proximitat però també internacionals.
Trencar la dependència dels mercats de proximitat i captar nous segments als
principals mercats europeus



Promoció orientada al mercat

Promoció turística és una promoció econòmica associada a un producte.

Fer una pas més enllà en la promoció de la destinació.

De la promoció dels
recursos

A la promoció de les activitats de
descoberta d�’aquests recursos,
generadors d�’activitat econòmica

2013



Treball 7 Comarques �– Baix Ebre

Línies de treball que es presenten

Línia 1: Producte i servei Línia 2: Destinació Línia 3: Promoció i
màrqueting

Línia 4: Foment sector
agroalimentari

Línia 5: Governança i
gestió tècnica

Línia 6: Capacitació i
excel lència professional

2013



2014

ESTUDI DELS PRINCIPALS
MERCATS EMISSORS

En total 158 Fitxes d’operadors
de 6 països diferents.  

Operadors especialitzats en 
turisme actiu, de natura i 

descoberta del territori

1. TENDÈNCIES QUE S’ESTAN IMPOSANT EN ELS 
MERCATS TURÍSTICS DELS PAÏSOS 
DESENVOLUPATS

2. EVOLUCIÓ DE LA DEMANDA I 
CARACTERÍSTIQUES DELS PRINCIPALS 
MERCATS EMISSORS

4. FITXES DE TOUR OPERADORS 
ESPECIALITZATS EN TURISME ACTIU, DE 
NATURA I DE DESC OBERTA DEL TERRITORI

3. C OM S’ADAPTEN LES DESTINACIONS I LES 
EMPRESES PER SER C OMPETITIVES

www.baixebre.cat/sites/default/files/pagina/619/do
cuments/2.estudi_mercats_emissors_baix_ebreb.pdf

www.baixebre.cat/sites/default/files/
pagina/619/documents/3.annex_fitx
es_operadors_turistics.pdf



2014

http://baixebre.cat/arees dactuacio/dinamitzacio
economica/baix ebre avant treball a les 7
comarques/accions 2014



2014

Tipologies Baix 
Ebre Montsià Terra 

Alta
Ribera d'Ebre

2013

Activitats nàutiques 7 14

Cicloturisme 4 3 7 4

Ecoturisme 3 8 1 6

Senderisme 4 2 7

Cultura i formes de vida 7 7 7 13

Gastronomia i enoturisme 2 4 9

Altres propostes 4 2

Turisme actiu 2

Pesca 1

Navegació fluvial 11

Vacances per famílies 6

Estades escolars i joves 5

Esdeveniments 5

Canterers 6

Total      31 38 29 63
Nombre empreses i 

entitats  participants 22 18 19 41

DOSSIERS PROFESSIONALS DE LES 4 
COMARQUES – 2014. Nombre de productes



www.terresdelebre.travel/experiencies



www.terresdelebre.travel/experiencies/de/index.php



https://experience.catalunya.com/



2015

1. Productes de turisme actiu adaptats a mercats internacionals

2. Màrqueting i comunicació de la sostenibilitat per empreses turístiques

3. Els espais naturals protegits com a marc idoni per a la dinamització turística 
i agroalimentària

4. Turisme actiu i de natura: especialització dels territoris i serveis turístics

Objectiu:

Conèixer
què busquen els operadors de nínxol
com comuniquem l�’aposta per la sostenibilitat
de quina forma altres territoris, empreses i
associacions empresarials s�’adapten a aquestes
demandes especialitzades.



2015





La necessitat de crear productes turístics



Pla estratègic de Turisme de Catalunya 2013 2016 i
Directrius Nacionals de Turisme 2020

Reptes:
• Governança

• Desenvolupament sostenible
• Nous productes turístics

• Coneixement i intel ligència
• Excel lència

NOUS PRODUCTES TURÍSTICS

�“Catalunya és rica en recursos però encara pobre en
productes turístics estructurats, innovadors, competitius

i vendibles sobretot en l�’àmbit internacional�”



Pla de màrqueting de Catalunya va en aquesta mateixa línia



22 juliol 2016



3 octubre 2016





Causes:

• Preu fix

• Incentius, no hi ha 
avantatges

• Polítiques de 
cancel·lació 
oneroses

• Estètica de les 
presentacions 
online



Per què crear productes

de turisme actiu, ecoturisme i 

descoberta del territori?



La demanda d’activitats recreatives en el medi natural 

creix a un ritme molt elevat arreu d’Europa.

Global Report on Adventure Tourism 2014
• 42% dels viatgers van fer vacances de “turisme 

d’aventura” el 2013
• Generen 263 mil milions de dòlars
• Increment del 192% en els darrers 2 anys

www.e-unwto.org

Creix l’interès per les activitats físiques en el medi natural i la 
descoberta de territoris singulars



• El turisme relacionat amb l’esport i l’aventura té més demanda que 
oferta.

• La cadena de distribució turística és complexa i això genera un major 
benefici en l’economia local.

• El que atrau el turista d’aventura són les destinacions rurals, el 
component cultural i la poca infraestructura.

• El màrqueting va en 3 direccions: operadors especialitzats, resta 
d’empreses del sector i client final.

Creix l’interès per les activitats físiques en el medi natural i la 
descoberta de territoris singulars



Josep Pascual. www.meteoestartit.cat 

Creix l’interès per les activitats físiques en el medi natural i la 
descoberta de territoris singulars

Principals raons per 
marxar de vacances
el 2015

www.decaba.com/eurobarometer 2016



El perfil del turista de natura és cada 
vegada més divers

• Practicants d’activitats esportives d’alta exigència física

• Practicants d’activitats esportives de baix nivell d’exigència

• Famílies que busquen experiències que els hi permetin evadir-se del 
dia a dia. 

Segons el CBI Market International Database, creixen els viatges multigeneracionals



Principals activitats del turisme 
en el medi natural:

TURISME DE NATURA
Té com a motivació principal la realització d’activitats recreatives i d’esbarjo, la interpretació i/o 

coneixement i la pràctica d’activitats esportives de diversa intensitat que utilitzen el medi natural de 
manera específica, garantint la seguretat del visitant sense degrada o esgotar els recursos

TURISME
A LA NATURA

TURISME
ACTIU ECOTURISME

Pícnic, rutes en vehicle 
per carretera, banys, 

passejades, parcs d’oci 
...

Senderisme, 
cicloturisme, BTT, 

rutes a cavall, 
escalada, piragüisme, 
barranquisme, ràfting, 

etc.

Observació i 
interpretació de la 

natura. 
Observació d’aus, 

flora, cetacis, fotografia 
de natura, educació 

ambiental, etc.

El turismo de naturaleza en España y su plan de impulso. 2004



ADVENTURE TOURISM

Turisme d’aventura és el viatge (de més de 24 hores i menys d’ any) que inclou 
al menys 2 dels següents 3 elements:

• Activitat física

• Entorn natural

• Immersió cultural

Tot i que la definició de turisme d’aventura només requereix de 2 d’aquests 3 
components, els viatges que incorporen els tres són els que  
permeten als turistes l’experiència més complerta



Turismo de aventura:

cualquier viaje nacional o internacional 
que incluye al menos dos de los 
siguientes tres aspectos:

• actividad física, 
• interacción con la naturaleza
• aprendizaje/componente cultural. 

29



Aspectes clau de l’estudi Taste the Adventure:

• 71 % dels productes de turisme actiu incorporen
alguna experiència gastronòmica.

• Els productes amb un component gastronòmic més
intens que ofereixen els operadors, tenen un preu
molt més elevat.

• Show cookings i visites a cellers, 
destil·leries, … són les activitats més
sol·licitades, segons operadors i agències de viatges.

Gastronomia i producte local. 

Ingredient essencial de l’experiència turística



Criteris per a la integració a nivell de :

Eat with the Locals

Support local businesses and preserve traditional cuisine by dining in local
restaurants, not just your hotel. It�’s a great way to sample local specialities and local
ingredients.

Allotjament. Prioritat als relacionats amb la cultura local, de caire familiar,
utilització de productes locals, etc.

AITO �– Associació de tour operadors independents al Regne Unit

Consells als viatgers abans /durant i després del viatge:

Afavorir l�’economia local de les destinacions



www.medecotourism.org

Els espais naturals protegits (Parcs 
Naturals, Reserves de la Biosfera)  
zones d’excel·lència per al turisme  de 
natura





www.copate.cat/sections/reserva de la biosfera terres ebre/

http://ebrebiosfera.org/#



www.spain.info/es/que quieres/naturaleza/espacios naturales/reserva biosfera terres ebre.html



Els Parcs naturals de tot el món reben
aproximadament 8 mil milions de 
visitants anuals, 

dels quals 3,8 als espais naturals de 
Europa i 3,3 als espais naturals de 
nord Amèrica. (80% del total)

Generen un impacte directe de 600 
mil milions de $/any i en canvi, només
es destinen 10 mil milions de $ per al 
manteniment d’aquests àrees.

Els espais naturals protegits, zones d’excel·lència
per al turisme de natura



ALEMANYA

• 50 milions de visitants anuals a
14 parcs nacionals.
2.100 milions d’euros d’ingressos.

• Més de 500.000 socis present a 20
països.

SUÏSSA

• El turisme de muntanya genera
uns 300.000 llocs de treball

Els espais naturals protegits, zones d’excel·lència
per al turisme de natura



REGNE UNIT

• 61 milions de visitants a 13 parcs nacionals que recullen dades.
• 100 milions de visitants als espais del National Trust. 20 milions hi fan alguna

despesa.
• Es calcula que uns 35 milions de persones fan senderisme en els parcs

naturals. …

Els espais naturals protegits, zones d’excel·lència
per al turisme de natura



HOLANDA

• L’associació Natuurmonumenten compta amb 735.000 socis i els seus espais
reben més de 50 milions de visitants.

• Holanda té 20 parcs naturals protegits.

Els espais naturals protegits, zones d’excel·lència
per al turisme de natura



FRANÇA

• 50 milions d’estades en municipis a l’entorn d’espais protegits.
• 28 milions de visites al espais “Conservatoire du Littoral” i 32 milions als 40

“Grand Sites de France”.
• 6 milions de visitants estrangers als parcs naturals.

Els espais naturals protegits, zones d’excel·lència
per al turisme de natura



ESTAT ESPANYOL

• Els Parcs Nacionals espanyols van rebre 10,2 milions de visitants el 2011.

• Les pernoctacions anuals associades al turisme de natura es xifren en 35
milions.

• Més de 500.000 visitants estrangers trien Espanya com a destí de turisme
de muntanya.

• El 2008 hi havia 1.500 empreses de turisme actiu.
• Es compta amb una xarxa de més de 60.000 kms. de senders senyalitzats com

a GR.
• Del total de viatges generats dins l’estat, un 38,6% dels viatgers afirmen que

realitzen activitats vinculades a la natura.

Els espais naturals protegits, zones d’excel·lència
per al turisme de natura



L’impacte econòmic dels espais naturals 
protegits de Catalunya

• Segons l�’estudi �“Impacte econòmic i social dels espais naturals protegits de Catalunya�”,
elaborat per l�’Institut Cerdà i presentat el gener de 2015, els espais naturals de Catalunya
generen uns 192,4 milions d�’Euros en forma de valor afegit brut.

www.photopin.com

Per cada euro que s�’inverteix en
la gestió d�’aquests espais
naturals es generen 8,8 euros en
forma de valor afegit.



Estimació del nombre de visitants dels diferents espais
naturals objecte d’estudi (any 2012)



VAB total generat dels diferents espais naturals objecte
d’estudi (any 2012)



Llocs de treball generats en els diferents espais naturals 
objecte d’estudi (any 2012)



www.breconbeacons.org



www.breconbeacons.org



20 milions de persones visiten espais amb
pagament d�’entrada



http://luberon.dansvotreassiette.org/



http://www.diba.cat/apps



Tendències que s’estan imposant 

SOSTENIBILITAT

SINGULARITAT

SEGMENTACIÓ

QUALITAT/PREU 

NOVES TECNOLOGIES



Les tendències del turisme en el futur es caracteritzaran per:

• demanda d�‘experiències saludables i singulars, en entorns sostenibles;
• disseny de productes dirigits a uns objectius molt més segmentats;
• model de turisme i mobilitat alineats amb la lluita contra el canvi climàtic;
• estreta relació entre activitat física, salut i benestar, que afavoreix al turisme

actiu;
• grans oportunitats per comunicar i comercialitzar a gran escala a través de les TIC



Aspectes més rellevants en decidir la destinació de les vacances: sostenibilitat i criteris
ambientals

www.decaba.com/es/eurobarometer 2016

53

Augmenta l’interès per les activitats
recreatives en el medi natural i per un model
de turisme més sostenible i responsable. 



8.000 qüestionaris en hotels de 7 països . Principals conclusions:

• Els clients són conscients del repte del desenvolupament
sostenible. Especialment gestió de residus, consum energètic i
producte local

• No ho consideren un element clau a l�’hora d�’escollir un hotel.
Però estan disposats a pagar més en hotels «sostenibles»

• Donen molta importància a la dimensió local del viatge:
protecció dels drets dels infants i immersió en la cultura local (a
través de la cuina i l�’artesania)

• Internet es la plataforma de informació de les experiències locals



3.3.4. / Com s’adapten els territoris i les empreses, exemples 

d’especialització

Especialització dels territoris

Especialització dels
allotjaments

Especialització dels
operadors /agències de viatges



Especialització dels territoris



Establiments per a senderistes/cicloturistes

Altres modalitats

Situats a l�’entorn d�’espais naturals protegits

Especialització dels
allotjaments



Especialització dels
operadors /agències de viatges



Objetivo: reconocer a aquellos alojamientos que
aplican prácticas respetuosas con el medio
ambiente, y ayudar a los viajeros a encontrar y
reservar en estos establecimientos para que puedan
disfrutar de una estancia más sostenible

Uno de los sistemas de indicadores de sostenibilidad
más extendidos del mundo. Objetivo: aumentar la
sostenibilidad de los productos turísticos, la
satisfacción de los clientes y la calidad de vida en los
destinos.

GRANDES TENDENCIAS EN TURISMO

Certificacions de sostenibilitat



ELS 10 REPTES PER A LA
COMERCIALITZACIÓ DELS
PRODUCTES TURÍSTICS
ESTRUCTURATS



REPTE 1.

ELS TURISTES SÓN
CONSUMIDORS D�’IMATGES



NECESSITEM BONES FOTOS DE PRODUCTE!!



NECESSITEM BONES FOTOS DE PRODUCTE!!



NECESSITEM BONES FOTOS DE PRODUCTE!!



NECESSITEM BONES FOTOS DE PRODUCTE!!



FOTOS DE SUPORT A LA COMERCIALITZACIÓ



FOTOS DE SUPORT A LA COMERCIALITZACIÓ



FOTOS DE SUPORT A LA COMERCIALITZACIÓ



FOTOS PER SEGMENTS A QUI ENS DIRIGIM



FOTOS PER SEGMENTS A QUI ENS DIRIGIM



REPTE 2.

INCORPORAR ELS PRODUCTES
ALS VOSTRES CANALS DE
VENDA ON LINE



DONEM VISIBILITATS ALS PRODUCTES I PAQUETSDONEM VISIBILITATS ALS PRODUCTES I PAQUETS



DONEM VISIBILITATS ALS PRODUCTES I PAQUETSDONEM VISIBILITATS ALS PRODUCTES I PAQUETS



DONEM VISIBILITATS ALS PRODUCTES I PAQUETSDONEM VISIBILITATS ALS PRODUCTES I PAQUETS



DONEM VISIBILITATS ALS PRODUCTES I PAQUETSDONEM VISIBILITATS ALS PRODUCTES I PAQUETS



DONEM VISIBILITATS ALS PRODUCTES I PAQUETSDONEM VISIBILITATS ALS PRODUCTES I PAQUETS



REPTE 3.

INCORPORAR ELS VALORS DE
LA DESTINACIÓ PER AJUDAR A
VENDRE ELS VOSTRES
PRODUCTES



COMINICAR LES POSSIBILITATS DEL TERRITORI



COMINICAR LES POSSIBILITATS DEL TERRITORI



VINCULANT L�’OFERTA D�’ACTIVITATS I EL TERRITORI A LA
PROMOCIÓ DE L�’ESTABLIMENT

VINCULANT L�’OFERTA D�’ACTIVITATS I EL TERRITORI A LA
PROMOCIÓ DE L�’ESTABLIMENT



QUINA ÉS LA NOSTRA PROPOSTA DE VALOR?QUINA ÉS LA NOSTRA PROPOSTA DE VALOR?



REPTE 4.

COMUNIQUEM ELS SERVEIS
ASSOCIATS I ESPECIALITZATS
AL PRODUCTE



COMUNIQUEM ELS SERVEIS ESPECIALITZATS QUE TENIMCOMUNIQUEM ELS SERVEIS ESPECIALITZATS QUE TENIM



COMUNIQUEM ELS SERVEIS ESPECIALITZATS QUE TENIMCOMUNIQUEM ELS SERVEIS ESPECIALITZATS QUE TENIM



REPTE 5.

ELEMENTS CALL TO ACTION A
LA VOSTRA WEB



Seducció

Planificació

ReservaExperiència

Compartir

Consum internet durant el cicle de viatge



RESERVA ON LINERESERVA ON LINE



CRIDA A LA RESERVACRIDA A LA RESERVA



GENERACIÓ BBDD PRÒPIAGENERACIÓ BBDD PRÒPIA



NEWSLETTER SEGMENTADANEWSLETTER SEGMENTADA



REPTE 6.

PLANTEGEM NOUS PRODUCTES



CREAR PRODUCTES A PARTIR D�’UN ESDEVENIMENT
EXISTENT

CREAR PRODUCTES A PARTIR D�’UN ESDEVENIMENT
EXISTENT



ARTICULEM UN EVENT PER CREAR PRODUCTE



ARTICULEM UN EVENT PER CREAR PRODUCTE



PRODUCTES PER DATES O EVENTS CONCRETSPRODUCTES PER DATES O EVENTS CONCRETS



UNIM DOS PROPOSTES EN UNA DE NOVAUNIM DOS PROPOSTES EN UNA DE NOVA



ADAPTEM PRODUCTES PER A TURISTES
SOFISTICATS



FEM OFERTES



REPTE 7.

HIPERSEGMENTACIÓ



SEGMENTACIÓ



SEGMENTACIÓ DE LA SEGMENTACIÓSEGMENTACIÓ DE LA SEGMENTACIÓ



SEGMENTACIÓSEGMENTACIÓ



UN PRODUCTE, DIFERENTS TALLESUN PRODUCTE, DIFERENTS TALLES



SEGMENTACIÓSEGMENTACIÓ



REPTE 8.

CREEM RELATS PER AFAVORIR LA
COMERCIALITZACIÓ DEL NOSTRE
PRODUCTE



UTILITZEM HISTÒRIES



UTILITZEM HISTÒRIES



UTILITZEM HISTÒRIES



UTILITZEM HISTÒRIES PER VENDRE PRODUCTES



UTILITZEM HISTÒRIES PER VENDRE PRODUCTES



REPTE 9.

COOPERACIÓ AMB
COMPROMÍS DEL SECTOR
PÚBLIC I PRIVAT DE LA
DESTINACIÓ



ACCIÓ COFINANÇADA I PROPOSADA SECTOR
AMB RECOLZAMENT PÚBLIC



ACCIÓ COFINANÇADA I PROPOSADA SECTOR
AMB RECOLZAMENT PÚBLIC



ACORDS ENTRE DESTINS I AAVV PER A LA
COMERCIALITZACIÓ DELS PAQUETS D�’ESCAPADES

ACORDS ENTRE DESTINS I AAVV PER A LA
COMERCIALITZACIÓ DELS PAQUETS D�’ESCAPADES





REPTE 10.

DIVERSIFICACIÓ DELS CANALS
DE COMERCIALIZATCIÓ



• Directes:
• Contacte directe entre productor �– client final.
• Fidelització.
• Conèixer el grau de satisfacció.
• Obtenció de dades.
• Internet facilita arribar als nostres potencials clients.
• Necessitem més recursos per arribar a alguns mercats

Quins:
• Web pròpia.
• Mailings. On/Off. BBDD
• Newsletter.
• Publicitat segmentada.
• Xarxes socials.
• Telemarketing.
• ......

CANALS DE COMERCIALITZACIÓCANALS DE COMERCIALITZACIÓ



• Indirectes:
• Deixem la responsabilitat de la venda a tercers.
• Major mercat amb menys cost.
• Pèrdua de contacte amb el client. No obtenim dades.
• Tenen una comissió.

Quins:
• TTOO majoristes.
• Agències receptives
• Operadors de nínxol
• Centrals de reserves
• Webs de destins...
• OTA�’s
• Vendes flash
• ....

CANALS DE COMERCIALITZACIÓCANALS DE COMERCIALITZACIÓ



En resum�… ELS 10 REPTES:
1. Els turistes són consumidors d�’imatges

2. Incorporar els productes als vostres canals de venda on line

3. Incorporar els valors de la destinació per ajudar a vendre els vostres productes

4. Comuniquem els serveis associats i especialitzats al producte

5. Elements call to action a la vostra web

6. Plantegem nous productes

7. Hipersegmentació

8. Creem relats per afavorir la comercialització del nostre producte

9. Cooperació amb compromís del sector públic i privat de la destinació

10. Diversificació dels canals de comercializatció



ON HEM D�’ARRIBAR?ON HEM D�’ARRIBAR?



ON HEM D�’ARRIBAR?ON HEM D�’ARRIBAR?



ON HEM D�’ARRIBAR?ON HEM D�’ARRIBAR?



ON HEM D�’ARRIBAR?ON HEM D�’ARRIBAR?



ON HEM D�’ARRIBAR?ON HEM D�’ARRIBAR?



ON HEM D�’ARRIBAR?ON HEM D�’ARRIBAR?



ON HEM D�’ARRIBAR?ON HEM D�’ARRIBAR?



ON HEM D�’ARRIBAR?ON HEM D�’ARRIBAR?



josep@decaba.com

@DCBTurisme @JCapella_DCB

www.decaba.com

MOLTES GRÀCIES!

www.elripolles.com

david@tourislab.com

www.tourislab.com

@tourislab
www.facebook.com/DCBTurisme


