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1. TUl Trayel FLGC

TUI Travel PLC es el grupo turistico lider mundial en turismo vacacional.




El crecimiento en los segmentos
vacacional y MICE en Asia, en
receptivo y emisor, es un reto

estratégico para TUI Travel PLC.
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Asia cuenta con 47 paises. Es complicado generalizar y hablar de
un solo mercado MICE asiatico. Es necesario tener en cuenta las
peculiaridades y necesidades de cada uno de ellos.

Mercado maduro. Conocedores de la cultura espanola,
con un alto interés por conocer de primera mano la
gastronomia, la cultura y el folklore.

Cuentan con un amplio poder econémico y demandan
Espafia por ser un destino nuevo y “exoético”. Tienen un
menor conocimiento de nuestra cultura y destinos,
debemos desarrollar una labor pedagodgica.

Paises como Tailandia o Malasia son mercados dénde el
segmento MICE aun esta poco maduro. Desconocimiento
de nuestra cultura y destinos = oportunidad a medio/largo
plazo.
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La estrategia de implantacién de TUI Espaina en Asia contempla 2 fases:

Introduccion y posicionamiento en el segmento MICE
de Ultramar Event Management, division MICE de
TUI Travel PLC en Espana

Introduccion en el segmento vacacional

Ultramar Event Management ha centrado sus esfuerzos en China e India.

La presencia de TUI Travel PLC en estos paises y el rapido crecimiento
de su sector industrial han sido factores determinantes para su
priorizacion por parte de la compainia, sin por ello olvidar otros mercados
importantes de la zona, a los que también dirigira sus esfuerzos a medio
plazo.
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Mercados emergentes en comparacion con los

Asia: Un mercado
mercados europeos, notablemente maduros.

con un gran poder
economico y social

Paises con un numero cada vez mayor de
organizaciones y empresas lideres en sus sectores
a nivel internacional. Clase media y media alta en
ascenso.
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El viaje de incentivo se consolida como una potente
herramienta de marketing y training.

Espafa aparece como destino nuevo, atractivoy a
la vez exotico: OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

=)  (Consolidar el mercado MICE en Asia nos ofrecera la posibilidad
de desarrollar en un futuro inmediato la touroperacion.
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1. Conocer a las Culturas tradicionales. Debemos tener en cuenta
personas aspectos como el protocolo, las jerarquias, las

implicaciones religiosas, ritos, supersticiones,
tabues, etc.

Como es y como piensa el ciudadano medio?, Y el
empresario?. Y el directivo/ejecutivo?. Cuales son
sus gustos, preferencias y aficiones

Como son y queé exigen a la hora de hacer

pnnnnine’)
|\I3VV|VU H

Que valoran mas a la hora de viajar, planificar y
organizar un evento?




2. Conocer las
peculiaridades en
MICE
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Conocer los principales sectores emisores. China
e India: financiero, seguros, automovilistico, y
farmaceéutico, a la cabeza.

La principal demanda a Espafna son viajes de
Incentivos y convenciones.

Planificacién a corto plazo que complica la
eleccion de Espaina como destino por los
complejos y largos procedimientos en la gestion de
visados.

Mercados muy sensibles al precio y con gran:
competencia entre agencias. Deberemos suplir el
ajuste de presupuestos con creatividad para cubrir
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3. Conocer las Proyectos multidestino a diferencia de los
eculiaridades en mercados tradicionales (monodestino para mas de
RIIICE 250 participantes).

Principales destinos para China e India:

Barcelona
Madrid
Andalucia
Ibiza (India)

Clientes coreanos, chinos y japoneses prefieren
guias compatriotas aunque no tengan titulacion
oficial.

Gastronomia. En general demandan incluir
comidas de su propia gastronomia.




4. Mayor
proactividad
comercial y
adaptacion de la
oferta a las
necesidades
especificas de los
mercados asiaticos
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Adaptacion de los equipos Ultramar Event
Management

Formacion en el conocimiento de estos mercados

v" Maxima flexibilidad / adaptabilidad del
servicio

a 5n do orofosional

estos mercados

Adaptacion de la oferta/servicios
v' Servicios adaptados a las necesidades
especificas de estos mercados
v" Programas densos con poco tiempo libre,
opciones de shopping y topicos turisticos
nacionales (futbol, flamenco...).

mas cualitativas

Mayor relacion con entidades/organizaciones que
promueven y proyectan el conocimiento de Asia en
Espana y viceversa
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Consulados
diferentes actores Flexibilidad y agilidad en la gestion de

5. Retos de los

visado

vinculados al sector

Lineas aéreas

Ampliacion de las conexiones Asia-Espana
teniendo en cuenta mas destinos nacionales

Instituciones

Mayor sinergia institucional en la actividad
de promocion comercial y turistica.

Nuevas vias de promocion dirigidas al
consumidor final para el posicionamiento de
Espana en Asia

Proveedores & TUI
Adaptacion a las necesidades del cliente
asiatico
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El mercado asiatico supone una oportunidad para Espana: un destino
europeo, nuevo y “exotico” para el segmento MICE en Asia.

Un buen posicionamiento en el sector MICE sera un gran apoyo para el
posterior desarrollo de la Touroperacion.

Nuestro mayor reto es conocer cada particularidad del mercado asiatico
para anticipar, cumplir y superar sus expectativas.

Profundizar nuestra relacion con el mercado asiatico nos exige un “cambio
de chip” en nuestra forma de interpretar, identificar, planificar y dar servicio.
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