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1. OBJETO DEL CONTRATO

El objeto del contrato lo constituye la prestacion de los servicios de marketing digital
B2B concretamente en el &mbito corporativo tanto a nivel nacional como internacional
para el CENTRO KURSAAL-KURSAAL ELKARGUNEA, S.A. y PALACIO
MIRAMAR, conforme a lo previsto en la presente Caratula, en el Pliego de Clausulas
Administrativas Particulares y en el Pliego de Prescripciones Técnicas.

El Cédigo CPV del contrato es el siguiente:

- 79340000-9 (Servicios de publicidad y marketing)

2. CONTENIDO Y ALCANCE DE LOS SERVICIOS A REALIZAR
2.1 Antecedentes

Centro Kursaal S.A., encargada de la gestion del Palacio de Congresos Kursaal y del
Palacio Miramar, reconocido en el sector de eventos y turismo por su calidad y enfoque
sostenible, busca expandir su presencia y atraer oportunidades a través de medios
digitales B2B, especificamente en el &mbito corporativo. El objetivo es atraer, a nivel
nacional e internacional, negocio y oportunidades corporativas (convenciones,
congresos y demas tipo de reuniones) mediante la promocion, posicionamiento y
activacion de campaiias de sus espacios y posibilidades a agentes decisores.

De manera orientativa, y pudiendo cambiar de prioridad en el transcurso de proyecto,
los mercados internacionales en los que se quiere incidir de manera prioritaria tanto a
empresas como intermediarios serian los de UK, USA, Francia y DACH.

Como recoge su plan estratégico 2024-2027 uno de los objetivos del Centro Kursaal
S.A. es el de colaborar en el crecimiento y en el posicionamiento estatal e internacional
de Donostia / San Sebastian, Gipuzkoa y el Pais Vasco como territorio lider en la
industria de reuniones y eventos. Asi también, fortalecer el reconocimiento del papel
que juega la industria de reuniones y eventos en el desarrollo econémico, social y
cultural de Donostia / San Sebastian, Gipuzkoa y Pais Vasco.

Para ello, es clave aumentar y diversificar el negocio, basado en la calidad, las
sinergias, la complementariedad y la versatilidad de sus dos sedes, -el Palacio de



Congresos Kursaal y el Palacio de Miramar-, la profesionalidad y experiencia de su
capital humano, el refuerzo de la digitalizacion de la gestion, y la evolucion del
marketing y la comunicacion.

La estrategia de social marketing, ademas de enfocarse en aumentar las ventas,
también se ocupa de comunicar los estdndares de calidad, valores y aspectos clave que
diferencian al Centro Kursaal S.A.

2.2 Alcance de los servicios

El alcance de los servicios engloba las siguientes cuatro fases:

1. Analisis y Diagnostico de la marca/empresa/comunicacion offline y online,
revisando lo realizado hasta ahora, los resultados obtenidos y areas de mejora
para identificar el punto de partida.

Inmersion en el negocio para identificar objetivos y necesidades,
asi como la situacidon tanto por segmentos de negocio como
geograficos.

Benchmark. Analisis de la competencia directa e indirecta para
identificar mejores practicas y oportunidades de mejora.

Anadlisis de medios digitales existentes del Kursaal y Miramar,
como su sitio web, redes sociales y cualquier otro canal de
comunicacion. Evaluar la efectividad actual de estos medios en la
generacion de leads y conversiones. También, identificar areas de
mejora y oportunidades para optimizar la presencia digital.

2. Estrategia para llegar a profesionales del sector en el &mbito corporativo que
buscan espacios unicos y de calidad para la organizacion de eventos. Para
ello, la empresa adjudicataria tendra que:

Definir el buyer persona / Customer Journey. Detallar el publico
objetivo en el ambito corporativo, identificando especificamente a
los actores clave responsables de la toma de decisiones en la
realizacion de eventos. Asi como, conocer los pasos que siguen
desde el descubrimiento de la necesidad de un espacio para eventos
hasta la toma de decision de compra. Realizar un mapeo del
customer journey desde la fase de descubrimiento hasta la
conversion, identificando puntos de contacto clave y posibles
barreras.

Definir mensajes clave y storytelling. Identificar los mensajes clave
basados en los valores del destino, Kursaal y Miramar y las
necesidades del cliente. Desarrollar un cédigo de comunicacion
coherente que refleje la identidad de marca y resuene con el publico
objetivo.



Elaborar un plan de comunicacién online/marketing digital y un
plan de contenido que incluya temas relevantes para el publico
objetivo y se alinee con la estrategia general. El plan debe recoger
las lineas de accion y los canales digitales mas estratégicos y su
correspondiente planificacion (en funcion de la temporalidad,
audiencias, formatos, plataformas...).

3. La empresa contratista debera crear y producir el contenido definido
previamente, basado en los mensajes clave y el storytelling y adaptarlos para
su difusion en los diferentes canales digitales definidos en el plan de
comunicacion online/marketing digital. Para ello, la empresa debera:

Crear contenido visual y de texto que transmita los mensajes clave
y cuente historias que conecten emocionalmente con el publico
objetivo.

Crear adaptaciones y disefo de creatividades para las campafias
digitales utilizando el material audiovisual y fotografico existente,
y en caso de se requiera de nuevos contenidos, la creacion de estos.
Desarrollar banners y pildoras de video para la difusién de las
actividades y acciones de promocion destacadas.

Disefio y desarrollo de Landing Page optimizada para la
conversion, con un disefio atractivo y llamadas a la accién claras y
convincentes.

4. Activacion de la campafa. La empresa licitadora debera crear campafias de
marketing digital especificas y segmentadas por publico objetivo a través de
los diferentes canales definidos en el plan de comunicacion online/marketing
digital. Para ello la empresa contratista debera conocer las tendencias y
servicios en entornos digitales. En esta fase, tendra que:

Crear y/o optimizar los canales digitales definidos en la fase de
estrategia (sitio web, perfiles propios de redes sociales y/o email
marketing)

Configurar y lanzar las campafias publicitarias en los canales
previamente seleccionados (Linkedin, Google ads u otros) y en la
periodicidad definida en el plan de comunicacion.

Adaptacion y optimizacion del contenido estratégico, en los
idiomas requeridos para los mercados objetivo y su publicacion en
los canales seleccionados, bien de forma organica o de pago.
Monitorizacion y optimizacion de las campaiias. Seguir de cerca el
rendimiento de la campafia utilizando herramientas analiticas,
evaluar el retorno de la inversion y otros KPIs. Enviar reportes
periodicos con los resultados de las campaiias.



— Comprobacion de resultados y de desviaciones sobre objetivos
esperados. Identificar areas de mejora y ajustar la estrategia, asi
como la inversion en las campafias y la segmentacion de la
audiencia segun sea necesario.

La fase de analisis y diagndstico y la de estrategia se llevaran a cabo tinicamente durante
el primer afio, siendo las fases de creacion de contenido y activacion de la campana, las
que se pongan en marcha durante el primer afio y se prorroguen, en su caso, durante
los dos afios posteriores. En todo caso, durante el primer afio se debera destinar, como
minimo 489 horas a la fase de creacion de contenido y a la fase de activacion de la
campana.

Se realizaran reuniones mensuales presenciales de seguimiento en las instalaciones
de Kursaal.

3. MEDIOS HUMANOS

Los servicios contratados deberdn ser prestados por personal con la debida
capacitacion, en los términos que se indican en el presente Pliego y en el Pliego de
Clausulas Administrativas Particulares y en su correspondiente Caratula, de
conformidad con el plan de trabajo y con la metodologia presentada en su oferta por
la empresa adjudicataria.

Los licitadores deberan incluir en sus propuestas la relacion de medios humanos que
se adscribiran, en su caso, a la ejecucion del contrato, de conformidad con lo previsto
en el punto 10 de la Caratula del Pliego de Clausulas Administrativas Particulares, asi
como los medios humanos adicionales que, en su caso, se oferten en el Sobre 2.

La empresa adjudicataria, al inicio de la prestacion de los servicios, facilitard a
KURSAAL un fichero en el que se identifique la totalidad del personal adscrito a la
ejecucion de los servicios objeto del contrato, que deberd corresponderse con los
medios humanos minimos sefialados en el punto 10 de la Caratula, asi como los
adicionales propuestos en su oferta. Dicho fichero debera acreditar igualmente la
afiliacion y alta en la Seguridad Social de todo el personal adscrito. La empresa que
resulte adjudicataria del contrato debera actualizar dicha relacion de medios humanos
cada vez que el personal que preste los servicios se modifique o altere.

La empresa adjudicataria debera proceder de inmediato a la sustitucion del personal
en el supuesto de que este no cumpliera con su funcién con la debida diligencia y
eficiencia, no estuviese capacitado, fuese poco cuidadoso en el desempeiio de los
servicios o cometiese actos perniciosos para la buena marcha del contrato. La
sustitucion de dicho personal debera llevarse a cabo en el plazo maximo de setenta y



dos horas desde el requerimiento que efectie KURSAAL a tal fin. Las sustituciones
de personal no implicaran responsabilidad alguna para KURSAAL respecto de las
relaciones de la empresa adjudicataria con el personal afectado.

Igualmente, en caso de que la empresa adjudicataria lleve a cabo cualquier
modificacion o sustitucion en relacion con los medios humanos minimos adscritos al
contrato, ello debera ser consultado previamente a la entidad contratante.



