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Algunos datos sobre el Turismo familiar

El 68% de las familias han realizado entre
uno y dos viajes al ano, y el 32% ha

realizado mas de 3 viajes.
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Algunos datos sobre el Turismo familiar

La mayoria de estos viajes se corresponde
con las vacaciones de verano, seguido de

viajes en fin de semana y puentes.



Algunos datos sobre el Turismo familiar

Solo el 25% de las familias, es decir, 1 de

cada 4 familias, realiza viajes en Semana

Santay un 17% en periodo de Navidad.
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Algunos datos sobre el Turismo familiar

Espana, el destino familiar elegido

El 75% de las familias numerosas
disfruta de su veraneo en un destino

nacional.
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Algunos datos sobre el Turismo familiar
Estancias medias muy altas

El 459% declara una estancia media de

10y 7 noches por viaje.

* La estancia media en Espana es de 2,7 noches



Algunos datos sobre el Turismo familiar
Fuentes de informacidn para el viaje

1. Sitios web sobre opiniones de viajes
2. Web de destinos

3. Webs familiares
4

Recomendaciones familiares y amigos
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Algunos datos sobre el Turismo familiar

Aspectos claves en la eleccion de las

vacaciones:

1. Precio

Ofertas especificas para familias
Alojamiento adaptado

Calidad de producto/servicio

Informacion del destino correcta

o bk w D

Actividades familiares en destino



Algunos datos sobre el Turismo familiar

Actividades realizadas por las familias

] 1 1 1 1 1
Ctras I I : I
T 1 1 1 1
T 1 1 1
Visitar musao s o0 monumentos : | :
| | | | 1
Visitar municipio s proxdmos I | .
| 1 . I
1 1
Visitar centros de ocio y antrelenimianto 1 1 I .
1 1 1 1 1
1 1
Degustacionas gastrondmicas | | | |
T 1 1 1 1
| 1 1
Visitar espacios naturales I .
| 1
1 1
Pasear 1 | .
1 1 | 1 |
1 1
rala playa I
I 1
T
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turismo familinr
Comunidad Valenciana

QUnica asociacion de Turismo Familiar de la Comunidad

Valenciana

dEn los dltimos anos ha trabajado en promocionar vy

fomentar este tipo de turismo buscando el apoyo de la

Administracion
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turismo anilim
Comunidad Valenciana

CREACION DE UN CLUB DE
PRODUCTO FAMILIAR

*Sencillo: uso de la metodologia de “Club de Producto”. Solo las partes
fundamentales para crear una oferta de calidad y competitiva.

*Operativo: estructura de trabajo y gestion muy ligera y rapida.

*Orientado a resultados: la unica y ultima finalidad del Club es el incremento

del negocio de las empresas y destinos asociados.



¢Que es un club
de producto?



¢QUE ES UN CLUB DE PRODUCTO? @2

La integracion, bajo un mismo
concepto tematico, de los servicios
turisticos con la finalidad de
construir un producto con identidad

propia.



Objetivos del
club de producto



“Estructurar la oferta de Turismo
Familiar en la Comunidad

Valencilana”



“Crear un producto
turistico adaptado al

consumo familiar”



“Mejorary diversificar la

oferta de los destinos”



"Ayudar a la difusion y
comercilalizacion de esa

oferta”



¢A quién va
dirigido?



¢A quién va dirigido?

*Destinos de interior

*Destinos de costa

DeSti NOS T *Destinos urbanos

*Destinos de montafna

* Alojamiento (Hoteles, apartamentos, campings, casas rurales)
» Restauracion
Em presas - Agencias de viaje

* Empresas de turismo activo

* Empresas de ocio

» Empresas de transporte




Estructura del
Club
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Estructura del club de producto

*El Club de Producto ATURFAM se integrara dentro de la Asociacion de
Turismo Familiar de la Comunidad Valenciana
*Los asociados participaran por medio de Asamblea General y estaran
representados por medio de una Junta Directiva.
*El Gerente sera el encargado de gestionar y desarrollar el Club de

Producto
PRESIDENTE

Junta directiva

VICEPRESIDENTE

TESORERO J VOCAL 1 J VOCALE N.. J

)

GERENTE




Estructura del club de producto

El Club tendra una estructura de trabajo muy sencilla.
Habrad una oficina técnica con un Gerente, que sera el
encargado de gestionar todas las labores y tareas
necesarias para el funcionamiento del CLUB.

Los trabajos se dividen en 3 areas:

Sistema de Gestion
Sistema de Adhesion y Certificacion

Sistema de Promocion y Comercializacion



1. Sistema de gestion Q | @ﬂ a@

Serd el area de la planificacion, management y gestion de la asociacion.

1. Entidad de Gestidn: gestion y captacion de asociados, convocatoria de
reuniones, auditorias, etc...

2. Observatorio turistico: elaboracion de informes de gestion y resultados
de las empresas.

3. Sensibilizacion: comunicacion interna con asociados, acciones de
sensibilizacion, etc...

4. Formacion y profesionalizacidn: acciones formativas para destinos y

asociados, realizacion de jornadas de trabajo entre asociados, etc..



2. Sistema de adhesiény : v
certificacion

Se han determinado unos estandares para los destinos vy
empresas, los cuales han sido disefiados teniendo en cuenta las

necesidades de nuestros clientes.

El cumplimiento de estos estandares de calidad se evaluan

mediante una auditoria de certificacion.

La aprobacion final de la auditoria supondra el ingreso por parte
de un socio aspirante de la entidad en el Club de Producto
ATURFAM



2. Sistema de adhesion y W

certificacion

Solicitud de informacion

Envio de informaciény mm

turismo familiar

primer Check list s S

Retorno de Check list y

e . v Subsanacion
analisis de informacion

Asistencia técnica (Primer

Acciones correctoras
pago)

Auditoria interna No conformidad Conformidad

Auditoria externa Elaboracion informe




2. Sistema de adhesion y Q | @ﬂ a@

certificacion

PROCESO DE ADHESION Y ACCESO

s Cumplir con todos los requisitos de obligado
cumplimiento

“ Cumplimentar la solicitud de acceso

“* Aprobacion de la auditoria de certificacion

¢ Pago de la cuota periodica



3. SISTEMA DE PROMOCION Y ww

COMERCIALIACION

Sera el area dedicada a las labores de promocidon y comercializacion del
Club y todos sus asociados..

Plan de Marketing y comercializacion
Imagen corporativa del Club
Creacion de Producto

Distribucion:

a k w0 N PkE

Social Media Marketing y presencia on-line del
Club

o

Material de promocidén e informacion turistica
7. Fidelizacion

8. Comunicacion y Gabinete de prensa



La clave: los
DESTINOS




La clave: los destinos

El trabajo con los DESTINOS es la clave para el desarrollo de este
producto turistico, ya que se aprovechara de ellos su capacidad de

organizacion de las empresas del territorio.

Para la pertenencia al Club los destinos deberan cumplir los estandares

del Club.

El no cumplimiento de los mismos implica un periodo de subsanacion
gue, debidamente documentado, supondra el ingreso del Municipio en el

Club.



Estandares en destinos ) ZEd

Ejemplo de requisitos:
Se diseflaran una serie de requisitos que competen directamente al

destino: gestion, equipamiento, infraestructuras, etc...

O Municipio emplazado en la Comunidad Valenciana

0 Reconocimiento con “Municipio Turistico”

U Contar con un Técnico de Turismo

O Contar con una pagina web del destino

U Contar con folletos promocionales del destino

U Servicio de Socorrismo en Playas

O Contar con centro de salud/asistencial a menos de 10 km
U Existencia de zonas ludicas/ocio familiar

U Etc...



Estandares en destinos : ¢

Ejemplo de estandares:
Junto a éstos, se solicitaran una serie de requisitos ligados a la oferta

turistica del destino:

U % de hoteles adaptados para familias

U % de apartamentos adaptados para familias

U % de restaurantes adaptados para familias

U % de empresas de ocio adaptadas para familias
U Etc....

En una primera fase, los destinos que aspiren a entrar en ATURFAM, lo
deberan de hacer con el compromiso de adhesién y cumplimiento de un

porcentaje de empresas de esa oferta turistica en el afio 2 y 3.



Estandares empresas : ¢

Para las empresas, los requisitos se dividiran en:

% Obligatorios: tendran que cumplir el 100% de ellos.

% Opcionales: tendran que cumplir el 70% de ellos.

El no cumplimiento de los mismos implica un periodo de subsanacion que,
debidamente documentado, supondra el ingreso de la empresa en lel
Club.

Segun la tipologia de empresa, los requisitos estaran adaptados a la

realidad de la misma.



Estandares empresas

Ejemplo: (Hoteles)

+» Obligatorios:
Q Informacion en idiomas
O Servicio de TV con canales infantiles
U Bloqueo de canales no aptos para nifios
QO Ludoteca o zona infantil
O Piscinas apta para nifios
U Socorristas en la zona de piscinas
O Sistema de seguridad en ascensores
U Sefializacion de zonas peligrosas
O Sistema contraincendios
L Control de separaciéon de barrotes balcones

U Rampas de acceso para coches/carros



Requisitos empresas

Ejemplo: (Hoteles)

s*Complementarios:
O Monitor y vigilante en la zona de juegos
QO Posibilidad de canguros
O Programas de animacion
Q) Actividades deportivas para nifios con monitores
LMegafonia y servicio de localizacion interna
QO Pulseras identificativas para nifios
U Etc....



Financiacion




LINEAS DE FINANCIACION DEL CLUB

Para esta nueva estructura del
Club hace falta una revision de
las fuentes de financiacion de

la Asociacion.
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LINEAS DE FINANCIACION DEL CLUB

Para ello se propone un redisefio de las cuotas de los asociados,
distinguiendo entre:
» Destinos: deben ser la principal fuente de financiacion, ya que son las que

cuentan con mayor presupuesto. 1.000€/ano

« Empresas: aportaran el otro complemento de financiacion necesario para el

Club. 250€/ano

« Patronos: instituciones o entidades que quieran colaborar con la asociacion. A

negociar

Junto a ello, se diseiaran otras fuentes de financiacion como pueden ser los

procesos de auditoria, cursos, congresos, seminarios, etc...
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LINEAS DE FINANCIACION DEL CLUB

INGRESOS GASTOS

Cuotas de Ayuntamientos Oficina técnica

Cuotas de Asociados Acciones de promocion

Subvenciones de Gastos oficina, reuniones

Administraciones
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LINEAS DE FINANCIACION DEL CLUB

PROPUESTAS DE INGRESOS PARA EL 2015

Importe* Numero Total
Ayuntamientos 1.000,00 € 14 14.000,00 €

250,00 € 70 17.500,00 €
31.500,00 €

* Las aportaciones son anuales



LINEAS DE FINANCIACION DEL CLUB

PROPUESTAS DE GASTOS PARA EL 2015

Concepto

Otros (dietas, reuniones, etc..)
Total
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LINEAS DE FINANCIACION DEL CLUB

PROPUESTAS DE GASTOS PARA EL 2015

Gastos del Club 2015

B Gestion M Publicidad y promocion = Otros (dietas, reunones, etc..)

N




¢Y despues
del 2015?




LINEAS DE FINANCIACION DEL CLUB




Control y gestion del Club
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CONTROL DE LA GESTION-REUNIONES

MINIMO 4 REUNIONES ANUALES

!

!

1 ASAMBLEA 3 REUNIONES
GENERAL ANUAL TRIMESTRALES
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CONTROL DE LA GESTION-REUNIONES

Asamblea General anual:

*Asistentes obligados: Presidente, Gerente y todos los asociados

*Temas a tratar: Valoracion ejercicio anterior y planificacion del siguiente

Fecha: finales de ano

EJERCICIO ANTERIOR

=\aloracion del grado de consecucion
de objetivos

*Valoracion de actuaciones

*Cuenta de explotacion

*Valoracion del Plan de
Comunicacién/comercializacion

*Opiniones y propuestas

EJERCICIO SIGUIENTE

=Establecimiento de objetivos
»Determinacibn y consenso de
actuaciones

=Definicion del Plan de
comunicacién/comercializaciéon
=Opinines y propuestas

sPyesta en comun de los

planteamientos de la Asociacion
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CONTROL DE LA GESTION-REUNIONES

Reuniones trimestrales
*Asistentes obligados: Presidente, Gerente y un representante de cada sector

*Fecha: primeros dias de cada trimestre

TEMAS A TRATAR

» Seguimiento de las actuaciones
previstas

"Exposicion de problemas en la

gestion

=|ntroduccion de nuevas ideas




CONTROL DE LA GESTION-REUNIONES

Comunicacion interna

En todo momento los asociados recibiran informacion periddica de:

« Valoracion del ejercicio anterior

» Planificacion anual

» Estado de ejecucion de las acciones

 Actas de cada una de las reuniones

» Otras decisiones y sucesos (eventos, ferias, proyectos, etc..)

«Cualquier informacion que quieran solicitar
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¢Queé gana una

empresa/destino
asociandose?



S1 estamos unidos

nada sera imposible,si estamos separados todo fracasara.
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¢Qué gana una empresa/destino asociandose?

destinos

empresas

empresas
empresas

empresas empresas



*éQué gana una empresa/destino asociandose?

I A\ =

Mejora de la calidad del producto
Segmentacion y especializacion de su oferta
Aprovechamiento de sinergias y colaboraciones

Promocion y comercializacidn en conjunto
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¢Qué gana una empresa/destino asociandose?

%k

1. Aumenta su capacidad de promocidn y comercializacion

+

2. Asistencia técnica y mejora de producto

]
3. Mejora de la cuenta de resultados a medio plazo



- - . - . -~ - !
. - » . o, = . . .
- » ) e F N ¥ S5
. "' - L ™ . A :
. ‘ i - - > -~

1@

y - "i! gt
; ..:' “,'.

¢, Comtamos contigo?



iMUCHAS GRACIAS!



