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Dues tasses
peralanit

er primera vegada, Meet

in assumeix el repte i

I’honor de contribuir a

I'exit i la difusid de la Nit
de Turisme en qualitat de mitja de co-
municaci6 oficial d’un esdeveniment
gue forma part ja del mapa genétic del
sector turistic i de la comunicacid es-
pecialitzada a Catalunya.

En els 19 anys en qué I’Associacio
Catalana de Periodistes i Escriptors
d’Economia i Turisme (ACPETUR) ha
impulsat aquesta cita de professionals,
ens hem trobat amb conjuntures de tots
els colors , perod no es pot negar que el posicionament de Catalunya en el mercat
turistic internacional ha anat in crescendo fins arribar a la situacié actual, una de
les més dolces de totes, especialment per a Barcelona, que brillaamb llum propia
i bat récords de visites com a pol de modernitat, innovacio, dinamisme i esperit
cosmopolita.

Meet in també viu un gran moment. Aquest any compleix el seu cinque aniver-
sari després d’una rapida progressié que I’ha portat fins al lloc de referénciaen la
informacié de qualitat sobre els viatges de negocis, reunions i incentius, un seg-
ment en qué Barcelona es mou amb extraordinaria habilitat. Aixi ho reflectim en
aquest especial, en el qual oferim a més un repas per I'atractiva oferta de Girona,
Lleida i Tarragona, juntament amb novetats i entrevistes que son la prova que a
Catalunya el sector turistic no deixa de moure.

Com bé s’encarrega de transmetre sempre que té oportunitat Doménec Biosca,
president de ACPETUR i anima mater de la trobada , res d’aixo seria possible sense
un model basat en el treball en equip, concepte que els professionals catalans del
turisme tenen incorporat amb gran convicci6 a la seva cultura empresarial.

La Nit de Turisme és I'expressié d’aquest esperit de co aboracid i és la cele-
braci6 de la qualitat i de bexce éncia, enaltides pels premis Ali Bei, el barceloni
que va obrir nous horitzons per al coneixement del mén islamic i que roman avui
com a exemple de la saba aventurera i emprenedora, aquesta saba de la qual avui
ens en prendrem dues tasses.
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Avul anem al’ optica

DOMENEC BIOSCA

Director del programa «Hacia la excelencia y las ventas»
Medalla d'or del govern espanyol al Coneixement Turistic 2011
dbiosca@educatur.com

twitter: @dbiosca
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El turisme és
el negoci de
la felicitat

«Tot es
turisme I
tots som
turisme»

ada any tinc per costum i necessi-
tat anar a I'oftalmoleg per a que em
revisi la vista, descobrint, de tant
en tant que he de millorar les me-
ves dioptries per a seguir veient bé, i aixi m’ es-
talvio els riscos d’anar per la vida amb poca vis-
ta, amb els multiples riscos que aixd comporta.

A la vida professional, les dioptries, ente-
ses com els valors, creences i habilitats que
dominavem en el mercat de demanda, on co-
neixiem les preguntes i les respostes, ja no ens
serveixen per a seguir tenint éxits tan professi-
onals com empresarials a I'accelerat, mediatic
i global mercat d’ oferta on no coneixem les
preguntes ni les respostes.

Per ajudar als meus pacients lectors, us con-
vido a que reflexioneu amb un humor auto-cri-
tic per esbrinar i decidir quantes d’aquestes
VINT-I-UNA DIOPTRIES-FORMACIO-CANVI DE MEN-
TALITAT PEL 2015 us poden ser Utils, per deixar
de ser vulnerables a nivell professional i evitar
ser abandonats pels clients a nivell empresarial:
1. De la cultura de la proteccié de I’ antic

mercat de demanda a la cultura de la In-
novacio i I’ acci6 en el competitiu mercat
d’ oferta, perqué els clients, poden ara es-
collir i PAGUEN PER SER FELICOS.

2. En el mercat de demanda els clients ex-
pressaven poc la seva opinid. En el mercat
d’ oferta expressen la seva opinié amb un
altaveu i a temps real «HO SABEN TOT DE
TOTS 1 HO EXPLIQUEN TOT».

3. Com deia Einstein es més senzill fer deto-
nar un atom que canviar un costum. Da-
vant del canvis constants, TARD ES SEMPRE
TARD. Aprenem a notar els canvis per ade-
lantar-nos-hi.

4. LAMEMORIAES LA INTE  IGENCIA activada
per saber com evitar els errors repetitius.

5. Elque avui semblaimpossible, dema esde-
vindran practiques urgents. La FORMACIO
funciona com les dioptries, que ens permet
veure les coses petites que no veiem per
«MANCA DE VISIO».

6. Les coses UTOPIQUES d’ avui esdevindran
urgencies a desenvolupar el dia de dema,
perque els canvis son rapids, globals i to-
tals, acabant amb els PESSIMISTES.

7. Com més arriscada sigui I’ AVENTURA, més
prudent ha de ser I’AVENTURER.

8. En el mercat d’ oferta complex per ser
mediatic, global i competitiu, tots els que
treballem hem de VOLER | SABER oferir LA
FELICITAT ALS CLIENTS.

9. Si competeixes amb tu mateix sempre
guanyaras, perqueé els valors de I’ esforc i la
resisténcia SON PER A TU.

10. Unequip és com un RELLOTGE BONIC | AMB
PRECISIO... Quan una peca no funciona bé
pot ser bonic pero ja no funciona de ma-

nera precisa. Un equip amb entusiasme i
generositat es multiplica.

1. A l'esport com a I'empresa, I'esforg, el fet
de compartir, les celebracions, i el pati-
ment pels RESULTATS SON IMMEDIATS.

12. En el combat constant y continuat sempre
es guanya o s’aprén, MAI ES PERD. Qui no
combat per millorar malgrat guanyi algu-
na vegada, no aprén. QUI NO APREN, SEMPRE
PERD.

13. Les persones mediocres esperen les solu-
cions, els qui creuen en si mateixos surten
a CERCAR-LES.

14. Qui NO VIU ELS CANVIS A LA VELOCITAT que
succeeixen, jAconsegueix que el client I
abandoni! jQui aconsegueix adelantar-se
satisfa y fidelitza als clients!

15. No hi ha res que no pugui aconseguir EL
BON TREBALL DIARI. Adona-te’n y VIU LES
EMOCIONS.

16. Equivocar-se una vegada és una OPORTUNI-
DAT per aprendre i recuperar I’ error. Equi-
vocar-se dues vegades en el mateix és una
22 Oportunitat per aprendre.

Equivocar-se tres vegades en el mateix
és un DESASTRE per a tothom, perque els
clients no paguen els errors, només paguen
la seva mida i no la «XL».

17. Com no sabem el que no sabem, ens convé
posar-nos DIOPTRIES - FORMACIO, per no
cometre errors no forgats.

18. La formaci6 és una suma d’ OPORTUNITATS.

19. En la comunicacid, la prudéncia sempre
guanya a la precipitacio, y no oblidis quan
S’ escriu per segon cop, que evita els errors
que castiguen el teu prestigi.

20. Fins en els meus millors moments de luci-
desa, m’ equivoco.

21. COMETRE ERRORS SOVINT GENERA «INSEGU-
RETAT». LA «INSEGURETAT» FRUSTRA L’ EXIT.
LA SOLUCIO ES LA FORMACIQ Y LA PRACTICA
REPETITIVA FINS A DOMINAR EL METODE DE
L’ EXIT. L” EXIT ALIMENTA LA BONA MARCA,
QUE ACTUA COMO UNA CLAU OBRINT PORTES.

«SENSE MARCA NO N’ HI HAN EXITS»,
«SENSE EXITS N’ HI HA INSEGURETAT»

La FORMACIO és el millor escut «ANTI-CRISIS»
perque actua com les dioptries que ens perme-
ten veure els petits canvis que constantment
ens envolten, en aquest accelerat, mediatic,
global i tecnoldgic mercat d’ oferta, sent cons-
cients de que no sabem el que no sabem, el
que fa augmentar la complexitat. Recordi, o
es FORMA o0 s’ esta DEFORMANT.

En qualsevol cas, ja saps que em tens a la
teva disposicio per ajudar-te a aconseguir el
canvi de «TOTS» per voler i saber actuar orien-
tatsal’ Exce énciaia lesVendes, en dbiosca@
educatur.com.
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Una nit pel

reconeirxement
del sector turistic

Amb més de 400 professionals del sector, en-
guany «La Nit del Turisme de Catalunya» cele-
bralaseva dinovenaedicio.

resentat per I'i ustre professor Doménec Bi-
osca, el certamen congrega professionals de
la gastronomia, els serveis, el periodisme i la
Gestio dels municipis turistics.

Des de la primera edicio, i durant tots aquests anys, La Nit
fa I’entrega dels premis Ali Bei a I'empresa amb millor inno-
vacio, al responsable del desti que millor hagi implantat una
politica turistica amb éxit, al personatge del sector turistic
més sobresortint, al periodista o mitja de comunicacié més
destacat, a la millor campanya d’imatge i a la millor estratégia
de marketing.

Personatges com Ferran Adria, Fermi Puig o Sergi Arola,
companyies com Vueling, destins com Costa Brava o el Delta
del Llobregat i personatges com Fernando Echegarai, direc-

P E—

Els premiats en la XVIil edici6

tor General de HOTUSA o Juan Mompo, delegat de Politours
a Catalunya, han estat mereixedors d’alguns dels reconeixe-
ments del certamen.

La ciutat de I’'Hospitalet és I'encarregada d’acolllir una
nit protagonitzada per I'entrega dels premis Ali Bei i que es
celebra concretament a I'Hotel Porta Fira, un dels més em-
blematics del districte marcat pel gran centre firal de Gran
Via, un dels més grans d’Europa.

En I'edicié de I'any passat, durant les postres de la gala,
ACPETUR va lliurar els premis al grup hoteler Festa, el tour
operator Catai Tours i I'aerolinia Qatar Aiways. També van
tenir el seu reconeixement els gremis d’hotelers de Sitges i
el Maresme, I'empresa de catering Oliver Food i el cap de
Premsa d’Aena a Barcelona.




