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Muita gente pensa que os hotéis sao todos iguais.
Na verdade, a maior parte sao.
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Mas h& uns que surpreendem e que chegam ao coracao do
consumidor final...




vith o bk

Mjlestones

O que o difere da sua concorréncia?

Porgue é que existe?

Ai nda se encontra no paradig
proporcionar uma experiéncia memoravel?

Para si sO existe uma variavel que altera a sua curva de
procura que é o preco?
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O MARKETI NG NOS DI AS DE HOJEZEé. Mjlestones

Marketing Tradicional

Marketing de
Experiéncias

Caracteristicas e

beneficios sociais
Experiéncia do Consumidor

Definicdo concentrada de
categoria de produtos e
concorréncia

O consumo como uma
experiéncia holistica

Os consumidores sao
racionais e emocionais

Os consumidores sao
decisores racionais

Os métodos sao ecléticos

Métodos néo analiticos
quantificaveis e verbais

Fonte: Schmitt (1999)
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NO FINAL O QUE CONTA SAO AS EXPERIENCIAS

A C o n 4me, oue eu esquecerei.
Mostrem-me, que eu talvez possa recordar.
Envolvam-me, que eu compreenderei. o
Benjamin Franklin
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SABIA QUE...

Research
more offline

Research
more online

Cosmetics / facial care
Skin care products
Hair care products

Credit cards

Home appliances
Cars, motorcycles
Financial services
Restaurants

TV, radio, Hi Fi, etc
Books

Mobile, PDA, MP3
Movies

Music

Hotel

Computers
Holiday destinations
Software

Airlines

M

TR 2.
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Strategic Thinking in Tourism
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SABIA QUE...

- Mais de 60% dos turistas iniciam a sua pesquisa em OTA's (online travel agencies
como booking, expedia), para fazer comparacdes do que a reserva. E depois pesquisam
em sites de reviews como o trip advisor;

- 82% destes turistas tentarao fazer a reserva directamente no website da unidade
hoteleira através do google;

- Como muitas unidades néao estéo preparadas para a reserva directa, ou 0 processo
de reserva ndo € simples e rapido, o cliente abandona o site.

Fonte: Cornell School of HotelAdministration

Al nda, O NoVvo consumidor é

- Processo inicia-se 6,5 semanas antes da partida;
- 2,1 semanas de pesquisa antes de reservar o hotel;

- 21,9 sites visitados antes da reserva.
Fonte: Google & Complete Travel Study
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O que tem feito para ir ao encontro deste consumidor?
O seu motor de reservas realmente funciona?
Cria conteudos fortes na internet para que os consumidores

0 encontrem na internet?
Gere a sua presenca online de forma eficiente?

»
Exp‘e’dicr

Hotwire ZRBBI/ITZ

priceline.con

Real Travelers - Real Info




