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RESUM 
 

A aquest Treball de Fi de Grau (TFG) s’explicarà què és el turisme de grups i 
esdeveniments (MICE) i quin és el seu impacte actual a Mallorca, com també, 
s’analitzarà quina és l’evolució d’aquest sector pels pròxims anys.  
 
Tot aquest recorregut es farà des de la perspectiva empresarial d’una 
companyia fictícia en un entorn i situació real: Your Island DMC. Durant el 
trajecte, primer definirem una sèrie de conceptes anglosaxons que son 
imprescindibles per entendre que és el sector MICE. Després, podrem 
començar a introduir l’empresa explicant els seus valors i la seva estructura 
organitzativa.  
 
En segon lloc, veurem detalladament un projecte elaborat per un esdeveniment 
d’incentius amb el seu pressupost i itinerari.   
 
Posteriorment, presentarem el pla de Marketing des de un punt de vista extern 
(competidors i client objectiu) i des de punt de vista intern (producte, preu i 
promoció). Seguidament analitzarem les debilitats, amenaces, fortaleses i 
oportunitats que té Your Island DMC al sector MICE de Mallorca. 
 
Finalment, veurem com l’empresa gestiona la qualitat de l’empresa i quin és el 
distintiu més important en la indústria turística. També, analitzarem la viabilitat 
financera dels primers sis anys de Your Island DMC presentat el balanç de 
situació i el compte de pèrdues i guanys amb conclusions sobre els resultats. 
 

 
I will explain in this Final Degree Project what group and event tourism (MICE) 
is and what its current impact is in Mallorca, as well as the evolution of this 
sector by the following years. 
 
This whole journey will be done from the business perspective of a fictitious 
company in a real environment and situation: Your Island DMC. During the 
journey, firstly we will define some Anglo-Saxon concepts that are essential to 
understand what the MICE sector is. Then, we can start introducing the 
company explaining its values and organizational structure. 
 
Secondly, we will see how an event for an incentive group is with its budget and 
itinerary. 
 
Subsequently, we will present the Marketing Plan from an external point of view 
(competitors and target customer) and from an internal point of view (product, 
price and promotion). Then, we will analyze the weaknesses, threats, strengths 
and opportunities that Your Island DMC has in the MICE sector of Mallorca. 
 
Finally, we will learn how the company manages the quality of the company and 
what is the most important hallmark in the tourism industry. Also, we will 
analyze the financial viability of the first six years of Your Island DMC 
presenting the balance sheet and profit and loss account with conclusions on 
the results. 
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 1.Finalitat i context del treball de fi de grau 
 
L’objectiu principal d’aquest treball és la realització d’un estudi basat amb la 
simulació d’una empresa especialitzada en el turisme de grups i esdeveniments 
(MICE) d’una àrea local en concret (DMC) en un entorn real. Amb l’elaboració 
d’aquesta recerca es pretén demostrar que amb els coneixements sobre la 
indústria, els quals explicarem, i una bona gestió empresarial és viable apostar 
per un sector que avui en dia encara és un poc desconegut però que està 
experimentant un creixement continuo a l’illa de Mallorca.  
 
Els motius primordials pels quals he decidit fer el meu Treball de Fi de Grau 
(TFG) sobre aquesta matèria és perquè professionalment he tingut l’oportunitat 
de dedicar-me a aquest sector i per això he pogut experimentar de primera mà 
quines són les fortaleses i les debilitats que el componen. 
 
Com el meu punt de vista del turisme de grups i esdeveniments (MICE) té més 
característiques positives que negatives per aportar a Mallorca, he decidit 
presentar aquest treball perquè els lectors puguin conèixer en més profunditat 
aquest sector i se li doni la importància que realment mereix i necessita.  
 
 

2.Introducció 
 

2.1. Definició de conceptes 
 
Abans de començar a explicar la funcionalitat de l’empresa és necessari que 
desenvolupem i quedin definits dos conceptes anglosaxons molt importants 
que formen part de la nova nomenclatura del sector turístic. 
 
La primera d’elles és el concepte de Destination Management Company 
(DMC). Tal i com explica a la seva pàgina web l’associació oficial i no lucrativa 
de les agències espanyoles, SpainDMCs. 
 

Destination Management Company DMC és una empresa de serveis 
turístics professionals, que, localment, ajuda als seu clients a aconseguir 
els objectius fitxats pels seus esdeveniments corporatius, operats en un 
determinat destí, especialitzant-se en el disseny, realització i coordinació 
logística de programes per grups i esdeveniments de tot tipus, incloent 
l’allotjament, activitats, tours, transport, etc. Tot això gràcies al seu 
extens coneixement del destí, l’amplia experiència i tot un conjunt de 
recursos que té a la seva disposició (SpainDMCs, 2015). 

 
L’altre concepte que hem de tenir en compte per entendre l’activitat de 
l’empresa és el compost per les inicials M.I.C.E (Meetings, Incentives, 
Conventions i Exhibitions). Tal i com defineix el Dr. Youngjoon Choi de la Hong 
Kong Polytechnic Unversitiy, podem entendre els conceptes mencionats com: 
 

- “Meetings: Són esdeveniments on l’activitat principal dels assistents és 
assistir a sessions educatives, participar en reunions / debats, 
socialitzar-se o assistir a altres esdeveniments organitzats. Tipus 
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d’esdeveniments: seminaris, fòrums, simposi, conferències, d’entre 
d’altres.” 

 
- “Incentives: Són esdeveniments sorgits com a recompensa als 

treballadors per aconseguir o excedir els objectius marcats de 
l’empresa.” 

 
- “Conventions: Es molt similar al concepte de Meetings però hi ha un 

component expositiu secundari i a més, sol fer referència a grans 
esdeveniments (més de 1.000 assistents).” Un exemple seria el conegut 
Kcon: http://www.kconusa.com/home/  
 

- “Exhibitions: Fa referència a aquell tipus d’esdeveniments enfocats en la 
visualització de productes o material promocional amb finalitats de 
relacions públiques, vendes i/o comercialització. Com per exemple la 
Fira Internacional de Turisme en Madrid (FITUR).” 
 

Una vegada hem explicat aquests conceptes rellevants, podem començar a 
presentar la funcionalitat empresarial de Your Island DMC. 
 
 

2.2. Missió, visió i valors de l’empresa 
 
El principal motiu de Your Island DMC és oferir un servei especialitzat i 
purament local davant de les grans empreses de la intermediació turística. Amb 
un coneixement 100% de l’illa de Mallorca, es pretén oferir tot un ventall de 
solucions per totes aquelles organitzacions que desitgin realitzar algun tipus 
d’esdeveniment a l’illa. Your Island DMC oferirà tots el serveis necessaris (pre 
viatge, on sport, post viatge) que el client desitgi amb l’objectiu de que 
l’esdeveniment tingui un èxit rotund. Per entrar en més detall, anem a definir la 
nostra missió i visió: 
 

- Missió: Oferir el millor servei demanat dins l’illa de Mallorca pel turisme 
de grups i esdeveniments (MICE). 

 
- Visió: Ser el DMC líder de Mallorca en la realització d’esdeveniments. 

 
 

2.3. Estructura organitzativa de l’empresa 
 
Your island DMC és una empresa que va ser fundada pels cosins Xavier Cano i 
Alex Cano l’any 2015 i està especialitzada amb l’oferta de serveis turístics pel 
sector de grups i esdeveniments (MICE) a Mallorca. 

 

http://www.kconusa.com/home/
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                          Figura 1. Organigrama de Your Island DMC 

 
Com podem observar a l’organigrama, l’empresa està composta pels dos 
directors generals i per sota d’ells trobem les àrees especialitzades en 
l’elaboració de projectes per esdeveniments.  
 
Tal i com vàrem veure a l’assignatura de Disseny Organitzatiu del Capital 
Humà, hem decidit implementar una estructura organitzativa de model 
horitzontal. Cal recordar que la principal característica d’una organització 
horitzontal és que les àrees que la componen són especialitzades i predomina 
l’elevat nombre d’equips (en el nostre cas, tenim un equip per servei ofert). 
Amés, com l’empresa forma part d’una industria amb canvis freqüents, el model 
horitzontal permet tenir un avantatge competitiva d’informació local de cada 
àrea en concret.  
 
Seguidament, anem a explicar les tasques de cada component de l’empresa. 
 
Per començar, ambos director generals, són els únics que tenen tasques que 
van més enllà de l’elaboració de projectes, com per exemple, la captació de 
clients i la promoció de la marca dins del sector turístic, és a dir, donar-se a 
conèixer dins la industria com una empresa sòlida i de confiança. 
 
A més, a l’hora d’elaborar programes per possibles esdeveniments, ells són els 
qui tenen la decisió final de decidir, dintre del ventall d’opcions que li han 
presentat els especialistes, quins béns i serveis s’afegiran a la proposta que ha 
sol·licitat el client.  
 
Finalment, una altra funció molt important, és la fixació de marges percentuals 
que s’aplicaran al preu de cost de cada servei.  
 
D’altra banda, les tasques dels especialistes són més concretes ja que cada 
àrea està enfocada en un producte i servei concret. Així doncs, l’àrea 
d’allotjament està centrada en la recerca d’hotels que més puguin satisfer les 
necessitats dels clients.  
 
L’àrea de logística està encarregada de sol·licitar preus a totes aquelles 
aerolínies que facin el tram que necessita el client per arribar a l’illa de 
Mallorca. També és la responsable de contractar serveis de bus, taxis, bicicleta 
o tot tipus de servei que impliqui un desplaçament amb vehicle. 
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Com a tercera àrea d’especialització, trobarem a l’especialista en entreteniment 
i oci. De la seva àrea correspon presentar diverses activitats que puguin fer els 
clients durant la seva estada a l’illa. 
 
Com a quarta àrea trobem a l’especialista en restauració. Aquesta persona és 
la responsable de cercar diversos llocs gastronòmics que més s’adaptin al 
esdeveniment en concret. 
 
Per acabar, l’empresa Your Island DMC està ubicada a l’edifici Vip Asima a 
Gran Via Asima, Poligon de Son Castelló, 22, 07009 Palma, Illes Balears 
 

 
                                          Figura 2. Oficines de Your Island DMC 

 
 
3. Presentació d’un projecte. 
 
Amb l’objectiu d’explicar i demostrar amb més precisió l’activitat de l’empresa, 
anem a presentar una simulació d’un projecte per un esdeveniment d’incentius. 
 
Henry and Royson Buffet és un bufet d’advocats fundat l’any 1995 a Nova 
York, Estats Units d’Amèrica. Actualment, forma part dels bufets més 
importants del món, per això, va decidir expandir el seu negoci 
internacionalment. Avui en dia, compta amb cinc oficines distribuïdes arreu del 
món: tres als Estats Units (Miami, Nevada i la seu a Nova York), una a Berlín i 
una altra a Hong Kong.  
 
Amb l’objectiu d’incentivar els seus treballadors, l’empresa els hi regala un 
viatge tot pagat de cinc dies a Mallorca als millors advocats de tota l’empresa. 
 
Després de contactar amb nosaltres a través del Mallorca Convention Bureau 
(veurem més endavant la finalitat d’aquest organisme), l’empresa ens va 
facilitar la informació necessària per poder dur a terme aquest esdeveniment.  
 

- Pax: 48 advocats. Edats: entre 40 i 60 anys 
- Dates: Del 02/09/2019 al 06/09/2019. Assistència 24 hores 
- Acomodació: Hotel de 4* ò 5*, 24 habitacions dobles i preferiblement 

règim tot inclòs. Zona tranquil·la. 



Pàgina 8 de 32 

 

- Activitats: Visitar els monuments i zones més importants de Palma, 
elaborar típiques receptes gastronòmiques de Mallorca i finalment gaudir 
d’un dia d’activitats aquàtiques.  

- Logística: Degut a la ubicació de les oficines, els vols seran gestionats 
per l’administració del bufet d’advocats. Les arribades i sortides dels 
clients a l’aeroport de Palma seran programades de tal manera que la 
diferència horària entre uns i els altres sigui curta. El desplaçament diari 
també corre a càrrec de Your Island DMC  

- Altres: Necessitat d’una sala per fer una conferència. 
 
A partir d’aquesta informació, li presentem al client el primer pressupost per 
saber la seva opinió:  
 



Pàgina 9 de 32 

 

    
 

COMPANY HENRY AND ROYSON BUFFET 

PAX                 48 

Dates 02/09 - 06/09 

 
NIGHTS 

-   

TIMES 

 

 
UNIT 

 
 

NET COST 

PER UNIT 

 
 

GROSS TOTAL 

WITH VAT 

MALLORCA 

Accommodation 02/09 - 06/09     

IBEROSTAR SELECTION PLAYA DE MURO VILLAGE 5*     

Twin / double room, all inclusive, per night 4 24 440,00 € 42.240,00 € 

16 twins + 8 double     

     

IBEROSTAR PLAYA DE MURO 4*     

Twin / double room, all inclusive, per night 4 24 334,00 € 32.064,00 € 

16 twins + 8 double     

Meeting room 1 1 200,00 € 200,00 € 

     

GRUPOTEL PARC NATURAL & SPA 5*     

Premium room, breakfast & dinner, per PERSON and NIGHT 4 48 222,00 € 42.624,00 € 

Superior room, breakfast & dinner, per PERSON and NIGHT 4 48 252,50 € 48.480,00 € 

* Premium room: pool or natural park view     

* Superior room: partial sea view     

     

Lunch per person from (drinks not included) 1 48 25,00 € 1.200,00 € 

     

Option: 10.06.19     

Activities program     

Fun at sea -PortCalanova     

 
Nautic games (XXL paddle, Kayak) + sailing baptism, per person (4 hours) 

1 48 84,70 € 4.065,60 € 

Optional Jetski 30' (per person) 1 1 90,00 € 90,00 € 

Optional Flyboard 15' (per person) 1 1 65,00 € 65,00 € 

Lunch at the yacht club from (starters, selection of paellas, dessert, wine, 

water, coffee) 
1 48 46,20 € 2.217,60 € 

Drinks during the games (soft drinks, juices), per pax / hour 1 48 10,00 € 480,00 € 

     

Meeting room (incl. Basic sound system, TV Screen 50') 1 1 425,00 € 425,00 € 

     

Transfers to / from the hotel, per person 1 48 17,00 € 816,00 € 

     

Tour of Palma & Gastronomic experience in the central market     

Bus, guide and entrance to the Cathedral. Price per person 

 

1 48 35,00 € 1.680,00 € 
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El pressupost és molt més que un llistat de béns i serveis amb els seus preus, 
és la primera impressió professional que es durà el client de nosaltres i per 
això, és molt important que tingui un disseny i una estructura que transmeti 
professionalitat i claredat. Així doncs, anem a explicar detalladament cada 
apartat que el compon. 
 
A la capçalera del pressupost trobem el logo de la nostra empresa. Pareix un 
fet irrellevant però és igual d’important que els altres apartats ja que transmet 
confiança i seguretat al client. Just d’avall, afegim les dades: el nom de la 
companyia en qüestió, el nombre d’assistents i les dates. Només amb la 
capçalera ja transmetem uns valor que són molt importants per la primera 
impressió del client. 
 
Seguidament, dividim el pressupost en els següents apartats per ordre 
prioritari: acomodació, vols, activitats complementàries, trànsfers adicionals, 
Event Management i informació rellevant. Com els vols seran gestionats pel 
bufet d’advocats, no incorporem l’apartat de “vols” en aquest cas. 
 
Anem a explicar l’apartat de l’acomodació. Com l’illa de Mallorca és una zona 
turística on abunda una oferta hotelera de qualitat, el ventall d’opcions que 
tenim per oferir al client és molt ampli. Si recordem que estem parlant de que 
els assistents són advocats (poder adquisitiu alt, senzillesa, elegància, entre 
d’altres atributs) i necessitem hotels de 4* ò 5* amb règim tot inclòs, cercarem 
hotels estètics i d’alta categoria per satisfer les seves necessitats.  
 
Una de les cadenes hoteleres que més encaixa amb el seu perfil seria 
IBEROSTAR. Si parléssim d’un grup d’advocats més joves que vulguin estar a 
una zona d’oci diürn/nocturn, podríem decidir-nos per la cadena hotelera RIU ja 
que té més varietat per aquest tipus de clients sobretot a la zona de la Platja de 
Palma. Per altra banda, també podem guiar-nos per hotels en concret 
(independentment de la cadena hotelera) que pensem que poden ser del seu 
gust, com per exemple, l’hotel Grupotel Parc Natural 5* a Platjes de Muro que 
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té un disseny que combina el luxe amb les característiques històriques d’un 
temple grec amb columnes gegants.  
 

 
                                  Figura 3. Grupotel Parc Natural 5* Playa de Muro 

 
És per això que es necessiten especialistes per cada servei que hem d’oferir ja 
que l’elecció correcta és molt important per aquest tipus de clients 
d’esdeveniments. Així doncs, el coneixement sobre la indústria hotelera ha de 
ser bastant profund. 
 
Una vegada tenim els hotels i els afegim al pressupost, hem de deixar clar quin 
règim alimentari oferim, el tipus d’habitació que ens ofereix l’hotel i quantes 
habitacions són en total. Per calcular-ho, és molt important que deixem clar si 
ho hem calculat per persona o per habitació. Per exemple, si el client desitja 
una habitació doble i el preu per persona és de 100€:  
 

 
 

Com veiem, el preu d’una habitació doble amb règim tot inclòs és de 200€ per 
nit. Tant si ho calculem per persona o per habitació, el preu ha de ser el mateix: 
200€. És molt important presentar correctament aquesta informació ja que un 
error en les tarifes pot decantar al client a elegir altres opcions abans que la 
nostra.  
 
Per acabar d’explicar l’apartat d’acomodació (ja que és el més important) hem 
d’incorporar el concepte de la Option Date o Option. En el nostre cas, la Option 
Date és el 10.06.2019. La Option Date és el dia màxim que l’hoteler ens permet 
mantenir les tarifes hoteleres ofertes. A diferencia de les tarifes hoteleres 
individuals o FIT que poden canviar constantment, les tarifes grupals no estan 
incloses al model online i són proporcionades per un departament en concret 
(Departament de Grups, és sol dir) i per això, la tarifa que ens ha ofert l’hoteler 
la tenim vigent durant un període determinat (sol rondar els 30 dies). Si volem 
confirmar la reserva i ens hem passat de la Option Date, hauríem de tornar a 
contactar amb l’hoteler per obtenir les noves tarifes.  
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Seguidament, li proporcionem els preus i la descripció de les activitats que 
volen realitzar. En el nostre cas, degut a que el client vol fer una sessió 
d’activitats aquàtiques i una conferència, hem decidit oferir el PortCalanova ja 
que disposa d’aquesta instal·lació a més de restaurants i la posibilitat de poder 
dur a terme les activitats aquàtiques. Així doncs, és una molt bona opció per 
que puguin passar tot un dia allà.  
 
Com també volen estar un dia a Palma visitant la catedral i cuinant tapes, hem 
d’afegir el preu d’aquests serveis. Cal remarcar que tots els béns i serveis 
oferts han de tenir validesa legal. Per exemple, ens hem d’assegurar que el 
guia pertany al Col·legi Oficial de Guies Turístics de les Illes Baleares, sinó 
podem tenir problemes legals. Per l’activitat de cooking tapas hi ha molta 
varietat a Mallorca, però el més reconegut i valorat és el que disposa el Mercat 
de l’Olivar a Palma. 
 
A continuació, informem dels preus dels trànsfers des de l’aeroport a l’hotel i 
viceversa i també li donam l’opció de si volen assistència per la tornada (el de 
l’anada està inclòs). Com el client ha demanat saber el preu del servei 
d’assistència de 24 hores durant la seva estada a Mallorca, en el cas de que 
l’accepti, no aplicarem el preu d’assistència de trànsfer ja que estaria inclòs al 
d’assistència de 24h.  
 
Com acabem de comentar, el client ens ha sol·licitat el servei d’assistència 
permanent, per això, li apliquem el compte d’Event Management and site 
during the event. Aquest compte oscil.la entre tres-cent i cinc-cents euros per 
dia, depèn del tipus d’esdeveniment i d’assistents necessaris. 
 
Finalment, a l’apartat de General Information, proporcionam al client tota 
aquella informació que és de rellevància, com per exemple, la Eco-tasa que no 
està inclosa en el preu per habitació. 
 
Després de realitzar amb el client totes les cridades necessàries i d’haver 
conclòs l’organització dels béns i serveis que ens ha sol·licitat, li enviem un 
itinerari del programa en qüestió per tenir el seu vist i plau definitiu.  
 

3.1. Logística i Timming de l’esdeveniment 
 
 

Date Time Pax Activity 

02/09 All day 48 Arrival to Palma 
de Mallorca 
Airport divided 
into two groups 
due to the time 
frame. The first 
group can enjoy 
the hotel facilities 
without any 
charge 
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03/09 

06am – 08am 48 Breakfast time 

08.15am 48 Clients at hotel’s 
hall to take the 
transfer to Palma 

09am-12pm 48 Visit the 
Cathedral and 
Almudaina palace 

12pm-3pm 48 Cooking tapas 
time and having 
lunch 

3pm-6pm 48 Free time in 
Palma 

6pm 48 Back to the hotel 

7pm-10pm 48 Having dinner at 
the hotel 
restaurant 

04/09 All day 48 Free day 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
05/09 

06am – 08am 48 Breakfast time 

08:15am 48 Clients at hotel’s 
hall to take the 
transfer to Port 
Calanova 

09am – 10am 48 Welcome drink 
and explanation 
of the water 
activities 

10am – 12.30pm 48 Water activities 
(1) 

1pm – 2.30pm 48 Lunch time at the 
restaurant 

3pm – 4pm 48 CEO’s conference 
at the Port 
Calanova’s 
meeting room 

5pm-7pm 48 Water activities 
(2) 

7.30pm 48 Back to the hotel 

8.30pm-10.30pm 48 Having dinner 

06/09 All day 48 Departure day 

 
 

 
4. Pla de Marketing  
 

4.1. Anàlisis extern 
 

4.1.1. Competidors 
 

Com la majoria dels destins madurs, el nivell de competència és molt més 
elevat que aquells destins més desconeguts o no tant explotats pel turisme. Tot 
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i això, no és un circumstància comuna trobar DMCs només especialitzats en la 
producció d’esdeveniments a l’illa de Mallorca. Com ben conegut és l’arxipèlag 
a nivell internacional, a Mallorca predomina el turisme de sol i platja, per això, la 
realització d’esdeveniments no és tan conegut internacionalment tot i el 
creixement constant d’aquest tipus de turisme.  
 
Com empreses que es dediquen a l’elaboració d’esdeveniments que poden 
abastar part del mercat que interessa a Your Island DMC podem trobar les 
següents: 
 

- World to meet (W2M) 
- MaxiMICE 
- Island Bridge 
- Palma Eventos 
- Pidelaluna 
- Mallorca Incentives 
- Tot a Punt Events & Catering 
- Mallorca Impulse 

 
 

4.1.2. Client Objectiu 
 
El client objectiu de Your Island DMC el podem dividir en dos: client final o 
intermediari.  
 
En el cas de l’exemple explicat al punt anterior estaríem parlant d’un client final. 
És a dir, una empresa que decideix fer un esdeveniment a l’illa i contacta amb 
nosaltres sense passar per cap empresa intermediari. 
 
Per una altra banda, el tipus de client que també interessa a la nostra empresa 
és aquell intermediari que es dedica a proveir el servei turístic de grups i MICE 
dins de la seva cartera de producte, és a dir, un proveïdor turístic. Degut a que 
els preus dels béns i serveis que nosaltres oferim no han passat anteriorment 
per cap intermediari, els tour operadors nacionals i internacionals interessats en 
dur a terme un esdeveniment a Mallorca poden contactar amb nosaltres 
directament per obtenir un pressupost amb peus raonables. 
 
Seria complicat citar un nombre de clients en concret ja que el ventall és molt 
ampli, però per exemple, com a client final podem anomenar al bufet 
d’advocats que hem vist a l’exemple anterior i com a intermediari podríem citar 
a Circuitos Galicia. Aquest darrer és un tour operador espanyol que es dedica 
al turisme de grups i MICE dins del territori nacional, Portugal, Andorra i 
Lourdes (França). 
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Figura 4. Descripció de “Circuitos Galicia” 

 
 
4.2. Anàlisis intern 
 

4.2.1. Producte 
 

Per poder explicar bé quins són els productes que ofereix Your Island DMC, 
anem a recordar, tal i com vàrem estudiar a Marketing I i Marketing II, que 
entenem com a producte i quins nivells d’ell podem trobar. 
 

Un producte és qualsevol cosa que es pot oferir en un mercat i que pot 
captar l’atenció, ser adquirit, utilitzat o consumit per satisfer un desig o 
una necessitat.  

 
A més, si tenim en compte que els serveis turístics són béns intangibles, és a 
dir, que són finits i que no es poden emmagatzemar ni fabricar, podem dir que 
el producte que estem venent és la realització d’esdeveniments a Mallorca. 
 
Si entrem en més detall, podem analitzar el producte en relació amb els seus 
nivells.  
 
Podem trobar tres nivells de producte diferents. El més important és el nivell 
central que fa referència a aquell bé o serveis que ha comprat el client. És a dir, 
en el nostre cas el producte central que ha comprat el bufet d’advocats Henry 
and Royson Buffet és la realització d’un esdeveniment d’incentius de cinc dies 
a Mallorca. 
 
Aquest producte central està recolzat per dos nivells més. Per una banda, 
tenim el producte esperat que és tot aquell conjunt de béns o serveis que han 
d’estar presents per que es pugui dur a terme el producte central. Per exemple 
en el nostre cas necessitem restaurants, autobusos per traslladar els assistents 
durant la seva estada, l’hotel amb les habitacions disponible, etcètera.  
 
Per l’altra banda, entenem el producte de suport com tots aquells beneficis 
addicionals que afegeixen valor al producte central i que ajuden a diferenciar-lo 
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de la competència. Seguint encara amb l’exemple del nostre esdeveniment del 
bufet d’advocats, un exemple d’aquest nivell de producte seria posar una carpa 
amb refrescs i banderes amb el logo de l’empresa com a detall, regalar a càrrec 
de l’empresa una ensaïmada a cada assistent amb el logo de l’empresa a la 
capsa, oferir cada dematí una botella d’aigua a cada assistent per poder 
refrescar-se durant el dia, etcètera.  
 

 
                                  Figura 5. Ensaïmada mallorquina amb el logo de la empresa “NHT Global” 

 
Finalment, podem distingir quatre tipus de producte que ens permeten 
desglossar en més detall el nostre producte principal “realització 
d’esdeveniments a Mallorca”. Aquests quatre són els que componen la inicial 
de la paraula MICE (meetings, incentives, conferences i exhibitions). Com els 
hem explicat detingudament al principi d’aquesta recerca, anem a veure alguns 
exemples per entendre amb més profunditat la cartera de producte de la nostra 
empresa. 
 

 
4.2.1.1 Meetings 

 
Com exemple d’aquesta tipologia d’esdeveniments podem mencionar el fòrum 
que es va dur a terme a la seu del Diario de Mallorca anomenat “Mallorca: 
Capital del Turismo de Negocios”. Aquest fòrum va estar organitzat pel diari en 
qüestió amb la finalitat d’apropar els professionals del turisme MICE amb 
diverses ponències i una taula redona on es varen discutir els temes actuals 
que afecten a aquest tipus de turisme a Mallorca. 
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                         Figura 6. Foto de Asun Prats juntament amb assistents 

 
 
4.2.1.2 Incentives 

 
Un exemple d’un programa d’incentius seria el mencionat al punt 3. Per oferir 
una altra perspectiva d’aquesta tipologia, un altre exemple seria el d’una 
companyia d’assegurances que va recompensar als seus vint-i-dos millors 
venedors a una estància de tres dies a Mallorca. Aquest esdeveniment va ser 
dut a terme per l’agència Mallorca Impulse.  
 

Els participants varen gaudir d’una degustació de vins típics de l’illa, un concurs 
de paella amb equips, una gimcana amb cotxes descapotables pel Port de 
Sóller, entre d’altres. 
 

 
    Figura 7. Programa d’incentius elaborat per l’agència Mallorca Impulse 

 
 

 



Pàgina 18 de 32 

 

4.2.1.3 Conventions 
 
Aquet tipus d’esdeveniment és el menys sol·licitat a empreses DMCs a 
Mallorca. El principal motiu és la manca d’espais on es puguin realitzar aquest 
tipus d’activitat turística. Actualment, l’illa de Mallorca compta com a principal 
centre de convencions el Palau de Congressos de Palma. Per això, les 
empreses que volen realitzar grans esdeveniments amb una gran multitud 
d’assistents contacten directament amb el centre per poder dur-lo a terme. Un 
dels múltiples exemples que podríem anomenar és la convenció del vuitè 
congrés IVIRMA (prémer doble click al següent vídeo): 
 

congreso-ivirma-2019.mp4
 

                           Vídeo 1. Vídeo del vuitè congrés IVIRMA al Palau de Congressos de Palma 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
      
 
            Figura 8. Imatge exterior del Palau de Congressos de Palma 
 

 
4.2.1.4 Exhibitions 

 
Avui en dia no existeixen exhibicions prou conegudes internacionalment a 
l’arxipèlag, però podríem mencionar un esdeveniment que cada any va agafant 
més renom pels amants dels cotxes, motocicletes i iots clàssics. Estim parlant 
del Mallorca Classic Week a Port Adriano. 
 
És un esdeveniment d’uns quatre dies a on s’exposen al voltat de cent vehicles 
clàssics amb diversos concursos, premis pels més petits, gimcanes i shows 
que conviden als participants a sentir-se com una persona del segle XX. 
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                               Vídeo 2. Vídeo del Mallorca Classic Week by Port Adriano 2019 
 
 

 
                                  Figura 9. BMW clàssic exposat al Mallorca Classic Week by Port Adriano 2019 

 
 
4.2.2. Preu 

 
Cada producte turístic que hem explicat al punt anterior està compost per 
diversos béns i serveis que el formen. Aquests béns i serveis estan 
subcontractats, és a dir, no són fabricats per la nostra pròpia empresa. Així 
doncs, el preu de venta al públic (pvp) és: 
 

PVP = Preu de cost (IVA inclòs) + Marge % (8-12%) 
 
Si per exemple hem d’elaborar un esdeveniment a on es necessiten trasllats, 
acomodació, servei de restauració, etc. per cada servei que el client sol·liciti se 
li sumarà un marge percentual d’entre un vuit i un dotze per cent.  
 
Cal recordar que l’únic servei que és 100% elaborat per la nostra empresa és el 
Event Management and site during the event que hem vist al punt 3. Tal i com 
hem comentat, aquest servei és l’assistència d’una o diverses persones de 
l’empresa durant l’estada dels clients per confirmar in-situ que totes les 

https://www.youtube.com/embed/x6anTwro4pI?feature=oembed
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activitats es desenvoluparan tal i com s’ha acordar al programa i també per 
evitar i/o resoldre errors que es puguin donar. El preu depèn del tipus 
d’esdeveniment. 
 
 

4.2.3. Promoció 
 
La promoció de l’empresa és molt important ja que donar-se a conèixer en un 
sector poc conegut és una repte rellevant. Per això, Your Island DMC ha decidit 
elaborar una estratègia promocional basada en dos pilars fonamentals: les 
relacions públiques i el Marketing online.  
 
Per poder explicar l’elaboració d’aquest punt ens hem basat amb els conceptes 
que vàrem estudiar a l’assignatura de Marketing I i Marketing II. 
 

4.2.3.1. Relacions públiques 
 
Entenem per relacions públiques com aquell procés en el que es crea una 
imatge positiva i una preferència de marca mitjançant la intervenció i el suport 
de un tercer. (Hilton International) 
 
Dintre de les múltiples funcionalitats que podem dur a terme mitjançant una 
estratègia de relacions públiques, hem decidit apostar per la participació activa 
d’esdeveniments relacionats en la nostra indústria. 
 
Per això, una de les primeres decisions va ser l’afiliació a MallorcaLeads. 
Aquesta companyia es dedica a posar en contacte a les persones interessades 
en celebrar un esdeveniment a Mallorca amb els proveïdores locals que ofereix 
aquest tipus de servei, com per exemple, DMCs. Per lo tant, és una empresa 
que està enfocada en la creació de contactes corporatius, publicacions a les 
xarxes socials i esdeveniments que ells mateixos organitzem per crear 
ambients de networking entre els assistents.  
 

Tal i com explica Ester Yerro, escriptora llicenciada en filosofia per La 
Universitat Autònoma de Madrid, entenem per networking com  
 

Una práctica común en el mundo empresarial y emprendedor. Es una 
palabra que ya se utiliza de forma cotidiana en el ámbito profesional y 
que hace referencia a eventos, tanto de tipo formal como informal, en los 
que puedes construir una red de contactos que te ayuden a 
generar oportunidades tanto de negocio como laborales.  

 
Com el segon any, l’any 2017, volíem donar-nos a conèixer d’una manera més 
activa i estar en contacte amb les empreses i societats més rellevants de la 
nostra industria tant a nivell internacional com nacional, Your Island DMC va 
decidir assistir a un total de quatre fires turístiques per promocionar-se: 
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• IBTM World Barcelona 

• IMEX Frankfurt 

• WTM Londres 

• FITUR Madrid 
 
Per triar l’assistència a aquestes quatre fires es va tenir en compte el 
pressupost (per això fires de proximitat) i l’impacte i/o importància d’aquestes a 
la indústria.  
 

 
4.2.3.2. Marketing online 
 

Tal i com tots sabem, l’aparició d’Internet va canviar fonamentalment les 
nocions de comoditat, velocitat, preu, informació del producte i servei al client. 
Per lo tant, és una nova forma de crear valor pels clients i poder establir 
relacions amb ells. 
 
Com la major part de la societat està connectada, Your Island DMC no pot ser 
una excepció si vol arribar a promocionar la marca. Per aquest motiu i tenint en 
compte el món tecnològic en el que vivim, Your Island DCM té una presència 
activa a les xarxes socials Facebook, Instragram, Twitter, però sobretot, 
LinkedIN a on el client objectiu és més present. A més a més, disposa de la 
seva pròpia pàgina web on es poden trobar els serveis que ofereix l’empresa i 
les dades de contacte.  
 
La participació a Facebook, Instagram i Twitter és similar. L’empresa segueix a 
altres empreses del sector i consumidors finals que ha trobat amb el #viatje, 
#travel, #trip, entre d’altres. Així es pot donar a seguir a aquelles persones que 
tenen publicacions sobre viatges que han fet i per lo tant, els hi agrada viatjar. 
En relació a les publicacions que fa Your Island DMC a aquestes xarxes 
socials, estan relacionades en fotografies de Mallorca per així promocionar el 
destí. Un exemple és l’empresa Elite Travel DMC (és un DMC multidestí) que 
publica fotografies dels seus destins més venuts per “despertar” el sentiment de 
viatjar als seus seguidors a aquets destins. 
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                                                      Figura 10. La conta de Elite Travel DMC a Instagram. 

 
Per altra banda, la participació de l’empresa a la xarxa social LinkedIN està 
més centrada a establir relacions amb empreses i professionals del sector que 
en la captació de possibles consumidors finals. A aquesta xarxa social és solen 
dur a terme publicacions relacionades en l’assistència a les fires, l’oferta de 
nous serveis o productes, actes o esdeveniments socials, entre d’altres.  
 

  
Figura 11 i 12. Publicacions de l’empresa W2M a LinkedIN relacionades en la participació a una fira i la cooperació amb 
una cadena hotelera  
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Finalment, l’empresa també està afiliada al Mallorca Convention Bureau (MCB) 
que és una associació sense ànim de lucre formada pels professionals dels 
sector que té com a finalitat la promoció de l’illa de Mallorca com a destí MICE. 
També, les persones interessades en dur a terme un esdeveniment a l’illa 
poden contactar amb el MCB perquè els posi en contacte amb el proveïdors 
locals. Els possibles nous clients tenen l’opció d’entrar a la pàgina web i veure 
les empreses afiliades al organisme. 
 

 
Figura 13.Membres DMCs del Mallorca Convention Bureau que apareixen a la seva pàgina web.   

 
 

 
4.3. Análisis DAFO 

 
Després d’haver explicat amb més profunditat l’activitat de l’empresa, anem a 
presentar un anàlisi DAFO (Debilitats, Amenaces, Fortaleses i Oportunitats) 
amb l’objectiu de fer un diagnòstic de diversos factors que poden afectar a la 
presa de decisions de la companyia sobre estratègies futures. 
 

                                                     ANÀLISIS 

Debilitats Amenaces 

• Sector poc conegut 
 

• Manca de recursos 
 

• Manca de sinèrgia entre sector 
públic i privat 

• Països del Mediterrani més 
conscienciats 
 

• Desenvolupament del sector 
MICE a l’illa de Menorca i 
Eivissa 

 

• Regions nacionals amb una 
oferta turística més atractiva y 
consolidada sobre aquests 
sector 
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Fortaleses Oportunitats 

• Destí turístic consolidat i 
conegut internacionalment 
 

• Formació universitària sobre el 
sector: ma d’obra qualificada  

 

• Ubicació geogràfica 
estratègica al Mediterrani: 
important freqüència de vols 

• Posicionament de l’illa com un 
dels destins internacionals 
més importants del sector 
MICE: Bona oportunitat per 
Your Island DMC 

 

• Reducció i/o eliminació de la 
centralització turística 

 

• Increment de la riquesa de la 
indústria i població local: 
Afecte colateral positiu per 
Your Island DMC  

 
 

 
4.3.1 Debilitats 

 
- Tal i com hem comentat anteriorment, el sector MICE a l’illa de Mallorca 

està encara en desenvolupament. Això provoca que apostar i invertir per 
aquest tipus d’activitat turística sigui tot un repte. Que actualment només 
es conegui Mallorca com un destí de sol i platja té com a conseqüència 
que la inversió econòmica al sector MICE encara sigui bastant reduïda.   
 

- Tal i com ja sabem, Mallorca està completament equipada per rebre 
milions de persones durant la temporada alta que venen a gaudir del 
increïble clima mediterrani i de les aigües cristal·lines, però per altra 
banda, presenta mancances quan parlem del turisme d’esdeveniments. 
Actualment, no comptem amb suficients llocs de reunions i convencions 
independents de la planta hotelera. Això provoca que majoritàriament 
tots els esdeveniments de gran impacte s’han de celebrar al mateix lloc: 
el Palau de Congressos de Palma.   
 

- La relació professional entre el sector privat i el sector públic no és del 
tot fluïda. Tot i que en els darrers anys podem veure més implicació dels 
organismes públics cap aquest tipus de sector, hem de mencionar que 
no és suficient si ens comparem amb altres destins nacionals i 
internacionals. Per lo tant, la col·laboració publico-privada té que seguir 
forçant un llaç per així aconseguir unes millores infraestructurals i la 
creació d’una marca captivant per aconseguir un impacte internacional.  
 
 
4.3.2. Amenaces 
 

- Tot i que la zona mediterrània és principalment coneguda com un destí 
de sol i platja, hem de ressaltar que hi ha països d’aquesta àrea que van 
una passa més endavant que nosaltres en relació al desenvolupament 
del sector MICE. Itàlia i Grècia, són dos destins on el sector dels 
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esdeveniments ha evolucionat exponencialment durant els darrers anys i 
son una societat molt més conscienciada. Això afecta que a l’hora 
d’elegir entre uns destins o uns altres a l’àrea mediterrània, molt de 
clients es decantin cap a altres zones abans que a l’illa de Mallorca.  
 

- Si a Mallorca aquesta tipologia de turisme no està del tot implementada, 
a l’illa d’Eivissa i Menorca podem dir que és pràcticament inexistent. Tot i 
això, a l’illa d’Eivissa encara es poden celebrar esdeveniments en 
temporada alta per així combinar-ho amb el turisme de festa. Aquesta 
combinació resulta interessant pels especialistes locals però encara 
queda molt per fer. De totes maneres, a ambdues illes ja s’han celebrat 
alguns esdeveniments i s’espera poder seguir desenvolupant aquest 
tipus de turisme tant a Menorca com a Eivissa però sempre lligat a la 
temporada alta. Així doncs, la competència d’aquestes dues illes amb 
Your Island DMC és veuria reflectida principalment durant l’època 
estival. 

 
- El sud i sud-est espanyol destaca principalment pel clima. Per això, hi ha 

regions nacionals que tenen unes condicions climàtiques i geogràfiques 
molt semblants a l’illa de Mallorca, com per exemple la zona d’Andalusia. 
Actualment, aquesta regió està apostant molt intensament pel turisme 
d’esdeveniments. Principalment Sevilla, Màlaga i Granada han 
aconseguint un impacte internacional sense precedents gràcies a una 
oferta turística molt atractiva i simbòlica per aquest tipus de sector. Tal i 
com va anunciar el diari online de Congressos, Reunions i Incentius, 
CONEXO, l’any 2016 Andalusia va generar 285 milions d’euros i a més, 
ja es proporcionava a una de les fires més importants del món, IBTM 
Word Barcelona, amb un estand de 140 metres quadrats.  
 

       
          Figura 14. Titular del diari CONEXO 
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4.3.3. Fortaleses 
 

- Durant molts d’anys, pràcticament quasi tots el habitants de l’illa de 
Mallorca s’han de dedicat directament o indirectament al sector turístic. 
Aquest fet ha provocat que Mallorca estigui reconeguda 
internacionalment i formi part dels destins més visitats del món. Gràcies 
a això, desenvolupar una activitat turística a l’illa és més fàcil que a 
altres regions. 
 

- Una factor que ha ajudat en gran mesura a posicionar l’illa de Mallorca 
com un dels destins més importants del món ha estat la rellevant mà 
d’obra qualifica. Degut als grans professionals i professors que es 
dediquen al sector, la formació sobre el turisme sempre ha estat al dia 
amb una important participació de La Universitat de les Illes Balears i 
també de l’Escola de Turisme de les Illes Balears Felipe Moreno.  
 

- Tot i els infinits factors humans que han contribuït al posicionament de 
l’illa a nivell internacional, no hem d’oblidar la importantíssima ubicació 
geogràfica de Mallorca dins la zona del Mediterrani. Degut a aquest fet, 
a l’Aeroport de Son Sant Joan es varen comptabilitzar l’any 2018 un total 
de 220.329 operacions entre sortides i arribades, segons Aena.  

 
 
4.3.4 Oportunitats 

 
- Tot i que encara el sector d’esdeveniments no està del tot consolidat, les 

sensacions són bastant positives. Per això, Your Island DMC ha de 
saber aprofitar l’experiència d’aquests anys on l’activitat no és tant 
constant per poder créixer i mantenir-se com una de les empreses més 
importants de Mallorca en un futur pròxim. Així doncs, ha de saber 
desenvolupar-se paral·lelament amb la industria MICE de l’illa. 
 

- Si mirem mensualment la quantitat d’esdeveniments que s’han dut a 
terme, podem deduir que la majoria d’ells s’han celebrat en temporada 
alta. Gràcies al continuo creixement de l’industria d’esdeveniments, cada 
vegada es celebrem més durant l’època de temporada baixa. Per lo tant, 
Your Island DMC s’ha de beneficar de la descentralització turística i així 
augmentar els seus ingressos durant tots els mesos possibles. 
 

- El turisme d’esdeveniments té un impacte directe a la comunitat i 
comerços locals. Això provoca un augment del valor de l’àrea local de la 
qual Your Island DMC s’ha de beneficiar i treballar juntament amb la 
zona autòctona per oferir una oferta complementària competitiva i 
diferenciadora.  

 
 
5. Gestió de la qualitat de l’empresa  
 
En un sector tan competitiu com és el sector turístic a Mallorca és 
imprescindible diferenciar-se dels competidors. A més a més, si tenim en 
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compte que els turistes són cada vegada més exigents, el reconeixement 
d’organismes oficials sobre una bona gestió del servei ofert per l’empresa és un 
valor afegit que sense cap dubte ens ajuda a potenciar la credibilitat i la 
confiança de l’empresa dins el sector. Per això, Your Island DMC va decidir 
treballar per adquirir la “Q” de Qualitat Turística.  
 

 
                                             Figura 15. “Q” de Qualitat Turística 

 
Per aquest motiu, és imprescindible entendre el concepte de qualitat. 
 

Tal i com vàrem veure a l’assignatura de la Gestió de la Qualitat i Atenció al 
Client, entenem el concepte de qualitat com aquell conjunt de 
característiques d’un producte o un servei que li confereixen l’aptitud per 
satisfer les necessitats explícites i/o implícites dels clients (ISO-9000).  

 
Per altra banda, anem a veure què és el que hem de fer per obtenir la “Q” de 
Qualitat Turística. 
 
Aquest distintiu oficial forma part de l’Institut per la Qualitat Turística Espanyola 
(ICTE) que és una organització sense ànim de lucre constituïda l’any 2000 per 
la fusió d’antics instituts turístics amb la finalitat de difondre els sistemes 
d’assegurament de la qualitat en les empreses dels seus respectius àmbits.  
 
La marca “Q” és una prestigiosa marca espanyola de garantia la qual es pot 
obtenir quan es compleixen els requisits tècnics corresponents. Per obtenir-la 
és obligatori adherir-se al ICTE on juntament amb la documentació 
corresponent i el qüestionari d’autoavaluació s’ha de sol·licitar una auditoria a 
qualsevol de les empreses que col·laboren amb el ICTE. Aquest informe serà 
presentat i avaluat pel comitè de certificació a on s’aprovarà o no l’admissió 
dintre del sistema de qualitat turístic espanyol i s’autoritzarà la marca “Q” de 
Qualitat Turística.  
 
Dintre de les múltiples avantatges d’adquirir aquest distintiu, cal destacar la 
promoció que es duta a terme per la Secretaria de l’Estat de Turisme i les 
Comunitats Autònomes. 
 
Així doncs, amb aquesta distinció, l’empresa es veu obligada a mantenir uns 
estàndards laborals i uns serveis mínims de qualitat per tal de complir amb els 
requisits de la Qualitat Turística per així poder passar les estrictes auditories 
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que asseguren que la prestació del servei ofert és garantia de qualitat, 
seguretat i professionalitat pels nostres clients. 
 
 
6. Viabilitat financera de l’empresa 
 
Finalment i per acabar el nostre treball veurem la situació financera de 
l’empresa durant els seus primers sis anys d’activitat econòmica. Primerament, 
anem a veure desglossament els costos i beneficis que ha tingut Your Island 
DMC.  
 
 

DESGLOSAMENT DE LES DADES 
FINANCERES DE L’EMPRESA 

Any Costos Totals Beneficis 

2015 40.000€ (salari socis) 110.000€ 

2016 40.000€ (salari socis) 215.000€ 

2017 2.500€ (fires)  
40.000€ (salari socis) 
42.500€ 

520.00€ 

2018 2.500€ (fires) 
18.500€ (1 empleat) 
14.400€ (lloguer) 
40.000€ (salari socis) 
75.400€ 

811.000€ 

2019 2.500€ (fires) 
18.500€ (1r empleat) 
18.500€ (2n empleat) 
14.400€ (lloguer) 
40.000€ (salari socis) 
93.900€ 
 

952.000€ 

2020 2.500€ (fires) 
18.500€ (1r empleat) 
18.500€ (2n empleat) 
18.500€ (3r empleat) 
18.500€ (4t empleat) 
14.400€ (lloguer) 
40.000€ (salari socis) 
130.900€ 
 

1.325.000€ 

 
Una vegada haver desglossat les dades financeres, anem a veure l’impacte 
d’aquestes decisions a l’anàlisi de balanços i al compte de el compte de 
pèrdues i guanys. 
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Figura 16. Balanç de situació de Your Island DMC 
 
 

 
Figura 17. Compte de pèrdues i guanys de Your Island DMC 
 
 
Tal i com podem observar, tot i que l’empresa els dos primers anys va arribar a 
facturar fins 215.000€, ha tingut pèrdues per tal d’assegurar un sou anual de 
vint mil euros per cada soci (40.000€ en total). Aquest deute es va finançar 
amb un préstec bancari.  
 
Per altra banda, el volum de costos per ventes representa el 90% dels 
ingressos. Cal recordar, que nosaltres proveïm béns i serveis de tercers, és a 
dir, els nostres ingressos operatius nets són el 10% del benefici de l’any en 
qüestió. El motiu del 10% és perquè la mitja del marge que s’aplica al client 
oscil·la entre un 8% i un 12%. Així doncs, per poder explicar l’estudi amb la 
màxima realitat possible hem aplicat un 10% de marge. Per exemple: 
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Resultat any X= Beneficis * 0.1 – Costos Totals 

 
                                            Ingressos Operatius Nets 
 
 

Resultat 2015 = 110.000€ * 0,1 – 40.000€ = - 29.000€ 
 
 
Durant els darrers quatre anys, el volum de facturació ha estat bastant 
important tot i que els resultats dels exercicis han estat baixos. Això es deu a la 
política d’inversió gradual programada per l’empresa pels primers sis anys. 
 
Des de una perspectiva futura, el pronòstic de l’empresa és prometedor. Pels 
pròxims anys l’empresa considera que ja té un equip suficientment preparat per 
poder abastar un volum important de sol·licituds d’esdeveniments. Així doncs i 
tal com hem comentat, la política d’inversió gradual dels primers sis anys és 
dona per acabada tot i que pot haver variacions mínimes (vivim en món 
d’incertesa). 
 
D’altre banda, el nombre d’esdeveniments realitzats poden ser més que el 
doble amb aquest capital humà, per lo tant, l’empresa preveu un increment 
anual considerable pels següents anys. 
 
Per concloure, si el pronòstic és mantenir aquests costos i multiplicar el volum 
d’ingressos, Your Island DMC aconseguirà consolidar-se finalment com una de 
les empreses més importants d’aquest sector a l’illa de Mallorca presentat una 
solidesa financera rellevant.  
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7. Conclusió 
 
Després d’aquesta recerca podem dir que el sector MICE a Mallorca està en 
vies de desenvolupament. Fins a dia d’avui hi ha molts de professionals, 
organismes públics i privats que han donat la primera passa arriscant i apostant 
per un tipus de turisme que era totalment desconegut i a on està plenament 
consolidat el turisme de sol i platja. La realitat, és que els resultats no han estat 
negatius, tot el contrari. 
 
Els qui es dediquen a aquesta industria estan plenament convençuts del 
potencial de l’illa de Mallorca com un destí preferencial per l’elaboració 
d’esdeveniments. Per això, serà necessària una inversió més elevada del 
sector públic per entendre que a Mallorca es poden dur a terme altres 
tipologies turístiques que no sigui només el turisme vacacional de sol i platja. 
 
Des de el punt de vista empresarial i tal com hem vist, les organitzacions que 
decideixen dedicar-se a aquest sector no necessiten un esforç econòmic 
rellevant per començar. Com les tasques son purament organitzatives, al 
principi és suficient amb un ordenador des de casa, per exemple. Això sí, és 
indispensable la creació d’una xarxa de contactes i moltes ganes per tirar cap 
endavant. 
 
Altrament, el compte de costos de l’empresa dependrà del volum d’activitat que 
vulgui l’empresari, però tal i com hem vist, amb una bona gestió empresarial, 
els costos no tenen perquè ser abundants. 
 
Finalment, tot apunta que en el pròxim segle Mallorca creixerà com a destí 
MICE i formarà part dels destins més sol·licitats per celebrar esdeveniments. 
Cada vegada hi ha més organitzacions i professionals qualificats involucrats en 
potenciar l’illa i dedicar-se a aquest sector. No serà un camí fàcil, però sense 
cap dubte, serà molt excitant.  
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  8. Webgrafía 
 
Definició de conceptes. [Powerpoint del curs “MICE industry” de la Hong 
Kong Polytechnic Unversitiy] 
 
Explicació del concepte Destination Management Company (DMC). 
http://www.spaindmcs.com/es/ 
 
Definició de les conceptes que componen la paraula MICE. [Powerpoint del 
curs “MICE industry” de la Hong Kong Polytechnic Unversitiy] 
 
Exemple de l’esdeveniment d’incentius per Mallorca Impulse. 
https://www.mallorca-impulse.com/es/services 
 
Vídeo del vuitè congrés IVIRMA al Palau de Congressos de Palma. 
https://www.palmacongresscenter.com/ca/galeria/videos 
 
Imatge del Palau de Congressos de Palma. 
https://www.eventoplus.com/directorio/proveedores/4059/palacio-de-
congresos-de-palma/ 
 
Noticia del Mallorca Classic Week 2019 a Port Adriano. 
https://www.motormundial.es/mallorca-classic-week-2019/2019/09/16/ 
 
Descripció de MallorcaLeads. http://www.mallorcaleads.com/es/ 
 
Descripció de networking explicat per l’escriptora Ester Yerro. 
http://blog.infoempleo.com/a/que-es-el-networking-y-para-que-sirve/ 
 
Noticia del diari online CONEXO sobre el turisme MICE a Andalusia. 
http://www.nexotur.com/noticia/90362/CONEXO/El-Turismo-de-Reuniones-
genera-en-Andalucia-285-millones-de-euros-al-ano.html 
 
Informació de les operacions que es varen dur a termes a l’Aeroport de Son 
Sant Joan l’any 2018. http://www.aena.es/es/corporativa/aeropuerto-palma-
mallorca-cierra-2018-record-historico-en---trafico-
pasajeros.html?p=1237548067436 
 
Informació sobre la “Q” de Qualitat Turística. 
http://www.calidadturistica.es/index.aspx 
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