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La presentació dels nostres productes i
experiències a empreses i entitats del món
turístic que poden comercialitzar-los, és un pas
important que cal conèixer i planificar. 

Sovint veiem com passen grups de senderistes
amb un guia per davant del nostre taller però no
es paren. Com ho faig per arribar a aquest guia
o a l’empresa que els organitza l’activitat? 



introducció
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Les "4 Ps" (Preu, Promoció, Lloc i Producte)
proposades per Jerome McCarthy a la dècada de
1950 són la pedra angular del "màrqueting mix"
durant algun temps. Les 4 Ps miren el màrqueting
des del punt de vista del proveïdor. Al nou mil·lenni,
aquesta visió està una mica antiquada, ja que
l'enfocament ha passat del proveïdor al client. Així
doncs, s'introdueixen tres nous elements al
“màrqueting mix” i passen a ser les “7P”, que en
anglès serien: Product, Price, Promotion and Place,
plus People, Processes and Physical evidence



Característiques dels productes turístics 

Intangibilitat

El producte turístic, encara que té
components tangibles, és en
essència intangible, i es podria dir
que únics perquè depenen de la
percepció i experiència del client. 

Inseperabilitat

El producte es produeix en el
mateix moment que es consumeix. 

Estacionalitat

La majoria de productes turístics estan
subjectes a temporades. D'aquesta
forma, la demanda turística fluctua de
manera cíclica per les mateixes
característiques del producte o per
causes externes. 
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Característiques dels productes turístics 

Heterogenitat

El producte turístic es composa a
partir de la suma de diferents
components: allotjament, pensió,
activitats, transport. 

Caducitat

Els productes turístics no es poden
emmagatzemar. 

Subjectivitat

Les expectatives venen determinades
per la percepció del consumidor
respecte a l'experiència que volen
rebre. La satisfacció és individual i
canvia d'una persona a l'altra. 
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Empreses i entitats comercialitzadores



Empreses i entitats comercialitzadores

Les empreses i entitats que
podem col·laborar d'una manera
més fàcil són les següents: 

Agències receptives

OTA's i plataformes

Entitats de promoció

Són aquelles agències que reben al visitant en el punt de destí,
s’encarreguen de la contractació de l’allotjament, d’oferir activitats, dels
trasllats o d’oferir tots els serveis que es poden trobar en el punt de destí. 

www.lleidaitu.com / www.across-spain.es 

Les Agències de Viatges En línia conegudes com OTA per la seva definició en
anglés (En línia Travel Agency) són llocs web dedicats principalment a la
venda de serveis dins del sector de viatges. N'hi ha especialitzades només en
activitats. 

www.getyourguide.es / www.fentpais.cat

les entitats de promoció acostumen a ser organismes públics o público-
privats que a més de realitzar tasques de promoció del territori als mercats
més importants, també tenen un canal de comercialització. 

www.catalunya.com / https://360.turismedelleida.cat/06

http://www.lleidaitu.com/
http://www.across-spain.es/
http://www.across-spain.es/
https://www.getyourguide.es/
http://www.fentpais.cat/
https://www.catalunya.com/que-fer/tasta
https://360.turismedelleida.cat/


Què volen de nosaltres les empreses 

El preu 

Les empreses poden treballar amb
preu net (com poden ser les
agències de viatge) o preu
comissionable (com poden ser els
portals d’experiències). En aquests
casos, les comissions oscil·len entre
el 25% i el 10%. 

Agilitat en les respostes

Si una empresa ens demana un preu
o ens envia una reserva, no podem
tardar una setmana en contestar, ja
que aquesta empresa necessita
confirmar l’activitat al seu client. Cal
contestar com a molt tard 48h
després d’haver rebut la petició. 

Els pagaments 

En general, les empreses necessitaran
una factura amb totes les dades i el
concepte de l’experiència i pagaran, en
gran mesura, a través de transferència.
Si ens reserven un grup gran on hem de
fer un despesa per compra de material,
podem demanar una bestreta o un %
de pagament a compte. 
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La nostra experiència turística
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"Converteix la teva experiència en única"

Quan creem un producte, hem de pensar en aquesta
característica que el fa atractiu i posar-la en valor.
Aquesta característica pot ser qualsevol element
material o immaterial. Per exemple, pot ser l’entorn,
podem ser nosaltres mateixos, pot ser la història del
taller, pot ser que hàgim creat una activitat adaptada a
famílies monoparentals, pot ser que haguem introduït
tecnologia en l’activitat, poden ser...  infinites
possibilitats.



És sostenible la meva experiència? 
La sostenibilitat i el turisme cada vegada van més de la
mà. Quan creem una experiència, hem d'analitzar-la per
saber si tinc o no un producte sostenible. 

De fet, és igual d'important tenir-lo com saber-ho
comunicar! 

Sostenibilitat social

- Treballo amb productors locals? 

- La meva experiència és accessible? 

- Col·laboro amb entitats sense ànim de
lucre que treballin per a la integració de les
persones?

 Sostenibilitat mediambiental

- Utilitzo productes naturals o no químics? 

- Prenc mesures de reducció d'aigua o de
reciclatges? 

- Incorporo envasos reciclats? 

Sostenibilitat econòmica

- Els meus grups són reduïts? 

- Cobro un preu just per l'activitat? 

- Les meves activitats repercuteixen en
l'economia local?
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ACT, 2015, Barcelona: Agència Catalana de
TurismeCBI - How to be a sustainable

tourism business
January 2022

Comunicar la sostenibilitat
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http://act.gencat.cat/wp-content/uploads/2021/03/Obre_les_portes_AA_DEF.pdf 

http://act.gencat.cat/wp-content/uploads/2021/03/Obre_les_portes_AA_DEF.pdf


Centrats en el Què? 

Bones pràctiques en comunicació
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https://www.parcduluberon.fr/terre-de-rencontre/produits-du-terroir/

https://www.parcduluberon.fr/terre-de-rencontre/produits-du-terroir/


Centrats en el A Qui? i en el Què? 

Bones pràctiques en comunicació
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Què podem oferir a les empreses? La
nostra experiència o activitat és
suficient? La resposta dependrà de
com és i com s’organitza cada
empresa comercialitzadora. 

Adaptació

Puc adaptar la
meva experiència a
les necessitats del
grup? 

Acollida 

Puc acollir més d'un
grup a la vegada?
De quantes
persones? 

Innovació

Cada any tinc les mateixes
experiències o les vaig
canviant per fidelitzar el
meu client?
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Què ofereixo a les empreses?

Idiomes

Amb quins idiomes
puc oferir la meva
experiència o
activitat?

Preus

Tinc uns preus
competitius?

Localització

Com em poden
trobar o arribar a la
meva empresa o el
lloc de realització
de l'activitat? 



Com em presento

La presentació a les empreses, ens servirà per
agències de viatge receptives i, també molt
importants, a entitats de promoció turística o
professionals (com col·legi professionals o
universitats o escoles) 
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Imprescindible: una imatge de
professionalitat i un mínim coneixement

del món turístic. 



Com em presento 

Qui sóc?

Breu explicació de nosaltres, la
nostra empresa i, especialment, la
nostra història. 
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Com em presento 

Què faig?

Resum del tipus d’experiències que
realitzem (visites guiades, tallers
experiencials, rutes, etc.) i a quin
públic van dirigides. En aquest punt
també és on hem d’incorporar el
nostre valor afegit i el nostre treball
en sostenibilitat. 
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www.canpastoret.com

http://www.canpastoret.com/


Com em presento 

Quines experiències ofereixo?

Si tenim productes turístics o
experiències concretes, posar aquelles
que creiem que s’adaptaran millor a
l’empresa a la qual ens dirigim. Hem de
fer una breu descripció de l’experiència,
acompanyada d’algunes fotos i amb
preu (indicant si és net o el % de
comissió). 
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Com em presento 

Quina disponibilitat tinc?

Si tenim productes turístics o
experiències concretes, posar aquelles
que creiem que s’adaptaran millor a
l’empresa a la qual ens dirigim. Hem de
fer una breu descripció de l’experiència,
acompanyada d’algunes fotos i amb
preu (indicant si és net o el % de
comissió). 

18 http://www.trekandride.com/en/discover-unspoilt-menorca

http://www.trekandride.com/en/discover-unspoilt-menorca


Com em presento 

Contacte

No ens hem d’oblidar d’incloure el nostre
nom o nom d’empresa, telèfon de
contacte, ubicació (on està el nostre
taller), mail, facebook, linkedin.
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https://ca.costabrava.org/que-
fer/enogastronomia/productors-

visitables-old

https://ca.costabrava.org/que-fer/enogastronomia/productors-visitables-old


El primer contacte 

Una vegada tenim tota la
informació, hem d’enviar el
primer mail o posar-nos en
contacte. En funció del tipus
d’empresa, els passos a seguir
seran diferents. 

Agències receptives

OTA's i plataformes

Entitats de promoció

El contacte el trobarem normalment a la seva web. El més eficaç, és fer una
primera aproximació amb una trucada demanant pel responsable de
creació de producte, per presentar-nos breument i aconseguir un nom
concret i un mail més específic on enviar la nostra presentació. 

Aquest cas, el registre és generalment a través de la pàgina web. Ens hem de
donar d’alta com a proveïdors i a partir d’aquí, entrem en un procés de
signatures de contractes i verificació de l’empresa, abans de pujar els
productes. 

Una altra opció, és fer el primer contacte a través de l’entitat de promoció
més propera, de manera que et puguin incloure en accions de promoció, com
fam trips
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Seguiment i col·laboració

Una vegada enviat el mail, hem de fer un seguiment
per aconseguir col·laborar amb les empreses
comercialitzadores. Iniciar la col·laboració no és
inmediat, si no que requereix temps i esforç. 

Enviar mails de recordatori

Convidar a visitar-nos i a ensenyar la nostra experiència 

Fer visites comercials en fires especialitzades de turisme 

Incloure les nostres experiències en els portals

Enviar la informació que ens demanen

Rebre els primers turistes! 
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MOLTES GRÀCIES!

anna.sans@decaba.com
608583406


