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11.2.11 - Les conclusions de I'analisi de la demanda |

Tota la informacié obtinguda en I'andlisi de la demanda ens sera molt Util a I'nora de:

B Fer les analisis externa i interna.
= Determinar el posicionament i la competitivitat dels nostres productes turistics.

Aguestes dades ens ajudaran a perfilar amb més eficacia el nostre pla d'accid, en la mesura que sabem:

¥ Quins sén els mercats emissors:
-0 D'on vénen els turistes actuals?

-0 D'on son els turistes potencials?
¥ Quins sbn els segments de la demanda:

-0 Quines son les caracteristiques i els habits de consum dels turistes de la demanda
actual i de la demanda potencial?

¥ Quins son els canals de distribucio:
-0 Com arriben les ofertes de la nostra destinaci¢ als visitants actuals?
-© Com podrien arribar als turistes potencials?

¥ Quins son els requeriments de la demanda:
-0 Que busquen els turistes a la nostra destinaci6?
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Quins so6n els mercats emissors

La identificacié dels mercats emissors és cabdal, per exemple, a I'hora de definir les estratégies de
comunicacio: sabrem on es troba la gent a qui ens interessa adrecar els nostres missatges promocionals.

L'estratégia sobre els sistemes de transport i les comunicacions viaries també esta fortament condicionada
pels nostres mercats emissors.

ex)

Si la nostra destinacié té un turisme de proximitat, que
es desplaca en vehicle propi, ens convindra incidir en el
tema de la senyalitzacié viaria, perqué esdevé un
element clau per a aconseguir que els visitants arribin
sense problemes a la destinacié. En canvi, si la nostra
destinacié és insular, sera fonamental esforcar-se per
aconseguir unes condicions d'accessibilitat aéria i
maritima excel-lents, perquée aquest aspecte es
converteix en el coll d'ampolla dels fluxos de visitants.

Aquests sén alguns exemples de la importancia que té saber d'on vénen els nostres turistes.
Quins son els segments de la demanda

S'anomena segmentacio el procés de classificar el mercat d'una destinacié en grups, d'acord amb unes
variables determinades, que poden ser ben diferents: demografiques, socioeconomiques, culturals,
motivacionals, etc.

Es tracta d'un procés que ens ha de servir per adequar la nostra oferta turistica als requeriments de cada
tipus de visitant. La identificaci6 dels segments de mercat resulta imprescindible per crear productes o
paquets especificament adregats a col-lectius amb motivacions singulars o de caracteristigues homogenies.

Conéixer els segments de mercat també ens ajudara a identificar els canals de distribuci6 pels quals es
mouen. Hi ha col-lectius molt concrets (com pescadors o cacadors) que no utilitzen els canals habituals en el
sector turistic. Els cacadors, per exemple, coneixen les ofertes de caca que hi ha al mercat a través de les
armeries i no pas a través d'agéncies de viatges o altres canals.

Un altre exemple poden ser els practicants de parapent, que s'adrecaran a empreses especialitzades en esports
d'aventura.
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Quins son els canals de distribucio

El nombre de canals possible és molt elevat, i d'aqui la importancia de saber quins son els més adequats per a
cada public. Aquests canals son, a més, dinamics, com ho demostra I'evolucié d'Internet amb relacié a la
contractacio individual. Com ja hem dit, a més dels canals tradicionals d'agéncies de viatges i de relacié directa,
cal afegir-hi associacions, clubs, publicacions, botigues i molts altres.

En general, els turistes no fan un sol tipus de consum turistic al llarg de I'any: poden passar els caps de setmana
a la muntanya i els estius a la platja, potser fan viatges professionals i, fins i tot, un viatge d'aventura.

Els turistes s6n els mateixos. Les seves caracteristiques no han variat, perd segur que en cada cas utilitzen
un canal de distribucié diferent per accedir a cada producte: una associacié, una agéncia de viatges
especialitzada, una central de reserves, etc.

Conéixer els canals de distribucié pot ser transcendental a I'hora de fer arribar els nostres productes
especifics a cada segment de mercat.

Quins son els requeriments de la demanda
Un cop coneixem el que volen fer els turistes a la destinacioé i en quines condicions i un cop sabem quines sén
les preferéncies dels habitants dels mercats emissors a I'hora de fer vacances i de sortir un cap de setmana,

podem adequar I'oferta als requeriments de la demanda.

Coneixer els requeriments de la demanda és imprescindible per plantejar-se qualsevol iniciativa en I'ambit
de la qualitat dels serveis turistics.



