
mile by mile, walkingé 



 

 

Pensamento nr. 1 

 

 



Muita gente pensa que os hotéis são todos iguais.  

Na verdade, a maior parte são. 

   

ñdespertamos os sentidos atrav®s de  

histórias  

contadas e experi°ncias vividasò 



Mas há uns que surpreendem e que chegam ao coração do 

consumidor final... 

Casa de Juste 

Aquapura Hotels Villas & Spa 

Library Hotel 

Hotel Fasano 



O que o difere da sua concorrência?  

Porque é que existe?  

Ainda se encontra no paradigma de vender ñcamasò ou de 

proporcionar uma experiência memorável? 

Para si só existe uma variável que altera a sua curva de 

procura que é o preço? 

ñdespertamos os sentidos atrav®s de  

histórias  

contadas e experi°ncias vividasò 



Marketing Tradicional 

Características e 

benefícios sociais 

Definição concentrada de 

categoria de produtos e 

concorrência 

Os consumidores são 

decisores racionais 

Métodos não analíticos 

quantificáveis e verbais 

Marketing de 

Experiências  

Experiência do Consumidor 

O consumo como uma 

experiência holística 

Os consumidores são 

racionais e emocionais 

Os métodos são ecléticos 

Fonte: Schmitt (1999) 

O MARKETING NOS DIAS DE HOJEé. 



NO FINAL O QUE CONTA SÃO AS EXPERIÊNCIAS 
 

ñContem-me, que eu esquecerei.  

Mostrem-me, que eu talvez possa recordar.  

Envolvam-me, que eu compreenderei.ò  

Benjamin Franklin  



 

 

Pensamento nr. 2 

 

 



SABIA QUE... 



 

 - Mais de 60% dos turistas iniciam a sua pesquisa em OTA's (online travel agencies 

como booking, expedia), para fazer comparações do que a reserva. E depois pesquisam 

em sites de reviews como o trip advisor; 

 

- 82% destes turistas tentarão fazer a reserva directamente no website da unidade 

hoteleira através do google; 

 

- Como muitas unidades não estão preparadas para a reserva directa, ou o processo 

de reserva não é simples e rápido, o cliente abandona o site. 
Fonte: Cornell School of HotelAdministration 

 

Ainda, o novo consumidoré 

 

- 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 

SABIA QUE... 



O que tem feito para ir ao encontro deste consumidor? 

O seu motor de reservas realmente funciona? 

Cria conteúdos fortes na internet para que os consumidores 

o encontrem na internet? 

Gere a sua presença online de forma eficiente? 

 


