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i l’autenticitat 

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

 
• Dona 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.  
 



VisitEngland dades sobre els 
consumidors en anglès diu:  
• 58% voldria romandre en allotjament amb verd premis / 

pràctiques amigables amb l'ambient 
• 51% diu que si dos hotels eren els mateixos, triarien el 

que tingui un premi verd  
 

• 46% no volia pensar a ser verd - que volen relaxar  
• 33% creu quan parles de sostenibilitat vols estalviar 

diners i / o reduir el servei  
• 15% pensa un hotel de gestió sostenible serà menys 

còmode que un sense credencials verdes.  



1. Estalvis:  
Com comuniquem 
qualitat i sostenibilitat 
per a que els clients 
ens ajudin a reduir 
costos 
 

17:00 



1a. Aprèn a com demanar-ho 
educadament 
•  Aneu amb compte en dissenyar les seves 

comunicacions de sostenibilitat. 
• Senyalització que utilitza el seu logotip i ha estat ben 

dissenyada i presentada amb cura produeix millor 
resultats (tovalloles)  

• Tingues cura del llenguatge que utilitzes. Missatges poc 
clars així com "ser ecològic" s'entenen malament i 
s'ignoren, o pitjor, poden molestar als clients. 

• Evita missatges de “ho faig quan és possible” 
 



Communicate with your packaging 

  



1b. Sigues creïble 

• Evidència 
• Empatia 
• Escriure en primera persona, inclou una 

foto del propietari / gerent 
• Testimonis dels proveïdors d'aliments 

 



 



3. Press 



1c. Sigues honest 

• No em diguis que tornar a utilitzar la 
tovallola per salvar el planeta terra, si els 
clients creuen que ho fas per estalviar 
diners 

• Sigues obert sobre els teus motius 



Camden food co  



1d. Tingues sentit de l’humor 

• És més fàcil per al 
canvi el 
comportament 
d'algú si es 
comparteix una 
broma que si els fas 
sentir obligats a fer-
ho en contra de la 
seva voluntat 

 



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.   
 

 



1e. Parla’m com a un amic 

• Compartim els 
mateixos valors 
 

 



Exercici 1.  Estalvia 
  Com? 

1a. Demana-ho 
educadament 

  

1b. Sigues  
creïble 

  

1c. Sigues 
honest 
 

  

1d. Tingues 
sentit de l’humor 

  

1e. Parla’m com 
a un amic 
 



2. Atreu més 
clients: 
Com el màrqueting de la 
qualitat i la sostenibilitat 
ens ajuda a aconseguir més 
clients 

 
 

17:30 



2a. Aprèn a com ser únic 

• Proporcionant aliments 
de qualitat que vostè 
sap on venen, i com 
contribueixes a la teva 
comunitat és tan 
normal, però cal 
explicar-ho 

• Moltes empreses no 
ho fan, o ho expliquen 
malament 

• Clients disposats a 
pagar fins a un 15% 
més per aliments 
d’origen escocès 

• Les empreses que 
promouen productes 
escocesos 
normalment tenen 
20% més vendes 



Dóna beneficis 

• 10% de descompte si 
vens amb transport 
públic 

• 10-15% dels clients d’oci 
de cap de setmana  

• 30 a 40% dels clients 
d’entre setemana per 
conferències 



2b. Sigues visible 

• Fàcil identificació i reconèixement 
instantani 

• El 72% de les empreses Millor 
Sabor diuen que han rebut 
comentaris positius de seus clients 
en sobre la qualitat dels seus 
productes  

• 65% de les empreses d'acord que 
Millor Sabor afegeix clarament 
valor al seu negoci 
 

 



2c. Fes que se’t trobi 

• Visitscotland.com web 
listing  

• Linked VisitScotland 
app 

• VisitScotland's 
consumer marketing 
campaigns 
 

• Improve SEO of your 
own website 

 



2c. Fes que se’t trobi 



2d. Fes que se’t recordi 

• Comparteix contingut 
amb significat 

• Mostreu-me el que 
pugui esperar (no el 
que m’acabo de 
perdre) 

• La política de 
sostenibilitat la teva 
pàgina web és 
avorrida  



2e. Sigues compartit 

• Proporciona raons i 
incentius per a que 
clients parlin bé de tu 

• Competicions en 
mitjans de 
comunicació socials 
 

 



Exercici 2. Atreu més clients 
  Com? 

2a. Sigues únic   

2b. Sigues 
visible 

  

2c. Fes que se’t 
trobi 
 

  

2d. Sigues 
recordat 

  

2e. Sigues 
compartit 
 



Pausa-cafè 
Tornem a les 18.15 
 

18:00 



3. Millora la 
satisfacció dels 
teus clients:  
Què comuniquem per a 
millorar la satisfacció 
dels nostres clients 

 

18:15 



3a. Fes-los sentir bé 

• Descripcions de menús, declaracions de procedència 
• Proposa excursions a veure els teus proveidors 
• Mostrar i compartir l'orgull de l’impacte que heu causat, 

juntament 
 



3b. Utilitza un llenguatge atractiu  

• Primer emocions, 
després l’evidència 

• Explica’m una història 
 



  



  



3c. Explica els beneficis per al 
client 
• Si li demanes als 

clients que canviin el 
seu comportament, 
ofereix alguna cosa a 
canvi 
 

• fresc,  
• digne de confiança 

 



3d. Fes que sigui fàcil per als 
clients  
• Treu l'estrès i la 

responsabilitat de prendre 
decisions sobre 
sostenibilitat per als teus 
clients.  

• Fes que els productes 
sostenibles i naturals 
siguin el producte normal  

• Presenta-ho com a part 
del millor servei 
 

 



3e. Ajuda’s a prendre 
decisions  
•  Presenta informació 

que sigui útil en aquest 
momento 

• Fes que sigui 
convenient, fàcil, 
l’elecció normal 

 



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.  
 



Comunica quan el client té temps 
de llegir 
• Presentem a: Ricard 

Jornet, propietari de Lasal 
del Varador (Mataró, 
Maresme)  

• “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.” 
 



Exercici 3: Millora la satisfacció dels 
teus clients 

  Com? 

3a. Fes-los sentir bé   

3b. Utilitza 
llenguatge atractiu 

  

3c. Explica 
beneficis per al 
client 

  

3d. Fes-ho fàcil   

3e. Ajuda’ns a 
prendre decisions 
 



4. Despesa:  
Què comuniquem per 
a incrementar la 
despesa dels nostres 
clients i atreure nous 
clients?  

18:45 



4a. Aprèn a com fer-los sentir 
especials 
• Un servei únic i 

sentit d'exclusivitat 
per augmentar la 
disposició a pagar 

• Oferir productes 
específics només per 
a clients lleials 
 

 



Puffin + 
Capuccino=  
Cappuffinccino 



4b. Dona’ls coses a fer 
• Activitats, barates o gratuites, ben explicades 
• Adaptades per un mercat concret 

 

 



4c. Millorar l'experiència 

• L'augment de la 
l'experiència millora la 
disposició a pagar 

• Participar en 
l'experiència 

• Fes que siguin els 
protagonistes 
 

 



4d. Empaqueta els serveis 

• Ven productes junts (sobretot els que 
tenen cost variable baix, i vols que siguin 
coneguts) 

• Westin hotels jogging 



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.  

 



Exercici 4. Millora la despesa 

  Com? 

4a. Fes-los 
sentir especials 

  

4b. Coses a fer   

4c. Millora 
l’experiència 
 

  

4d. Empaqueta 
els serveis 

  



5. Lleialtat i 
estacionalitat:  
Com comuniquem per 
a millorar la lleialtat 
dels clients,  reduir la 
seva estacionalitat i 
fer que ens recomanin 
més 

19:15 



5a. Que siguin conscients 

• Vols reforçar la seva 
percepció de que han 
pres la decisió 
correcta, després de la 
compra.  

• Explica com el seu 
producte també ajuda 
a la sostenibilitat, a 
més de ser un 
producte de qualitat. 

 



5b. Pensa en el temps 

• Què fer quan: 
– Plou 
– Fa fred 
– Hi ha mosquits 

 



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 



5c. Afegeix un calendari 

• Què és el millor de 
cada mes 

• Les aus, les flors 
• Festivals 
• Els aliments de 

temporada 
• Com serà el teu jardí  
• Inverteix en fotografies 

 

 



5d. Dona’ls raons per tornar 

• Proporciona 
incentius  
proporcionals 
a la 
importancia 
d’aquest client 
per al teu 
negoci 

 

 



Exercici 5. lleialtat i estacionalitat 

  Com? 

5a. Fes-los 
conscients 

  

5b. Pensa en 
el temps 

  

5c. Afegeix un 
calendari 
 

  

5d. Raons per 
tornar 

  



https://www.facebook.com/ 
marketingdelturismesostenible/ 

https://www.facebook.com/
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