Nuevos planteamientos en los
sistemas de comercializacion y
distribucion del producto turistico
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El Nuevo Escenario: Del Consumidor al Prosumidor
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El nuevo escenario. The Long Tail y los TT.00
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El nuevo escenario. Travel 1.0




Modelo Tecnologico de distribucion Travel 1.0
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El nuevo escenario. Travel 2.0
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Modelo Tecnologico de distribucion Travel 2.0
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Impacto del huevo modelo en la Cadena de Valor

Tecnologia. Sistemas de Informacion
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Impacto del huevo modelo en la Cadena de Valor

Tecnologias. Sistemas de Informacion
\

\ Claves para poder poner en marcha el nuevo modelo e inservibles si no existe mentalidad de
orientacion al cliente, creacion de valor y experiencias por parte de la alta direccidén y de toda la
organizacién en su conjunto.

Eﬁ\ Recursos Humanos

> Los modelos de gestidon por competencias alineados estratégicamente con las nuevas politicas de la
/ compania viabilizan la puesta en marcha del nuevo modelo.

[ AN
IE\ Business Inteligence
Los datawarehouse. Las tecnologias OLAP junto al Datamining y otras técnicas permiten mejorar la
/ inteligencia de las empresas en sus decisiones comerciales en el disefo de sus productos y servicios
y en su relacion con sus clientes.
< Servicios Corporativos. Financieros y administrativos
N\

Orientados a reducir la burocracia, el desperdicio y a la creacidén de valor para los equipos de la
empresa en contacto con el cliente. Nuevos modelos de financiacién.




Impacto del nuevo modelo en la Cadena de Valor digital
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Impacto del huevo modelo en la Cadena de Valor

\
’ N\
K)l / Localizacion Geogrdfica A\
\
N\
Las localizaciones de los productos turisticos cobran .
més importancia de cara a poder competir y Back Office

desarrollar una ventaja competitiva. De ¢ Ddnde has
ido a que has hecho?

La busqueda de la eficiencia econdmica junto a la integracién con

é\ los proveedores (SCM) y a la aparicién de nuevos modelos de

A Y operaciones Lean son alguna de las tendencias mas importantes.

AR

1)

/ Producto Turistico

Se tiende a los productos diferenciados y mediaticos \\
capaces de aportar nuevas experiencias y emociones \
a un target mas segmentado. La personalizacion de y
la experiencia de viaje y del producto y servicio es
otra de las tendencias claras. La CALIDAD SE Marketing y Ventas
CONVIERTE EN UN FACTOR CALIFICADOR.
é\ Desarrollaremos este eslabén de forma mas precisa en la préxima
\ transparencia.
2 Marketing de precisién
[) / Front Office Marketing de permiso
sImportancia de las RRPP
*CRM

La atencidn personalizada permitida por los nuevos
modelos CRM junto a la puesta en valor de este
importante eslabdn de la cadena de valor (momentos
de la verdad) son las tendencias mas importantes.



Impacto del nuevo modelo en la Cadena de Valor. Eslabon de Marketing
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*Paridad de precios vs tarifas exclusivas
*Complejidad de tarifas vs simplicidad
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D / Post Venta. PRS y

*Proceso de recuperacién del servicio. (Trip Advisor,
Blogs, Technorati,etc..)

*Programas de Fidelizacion

*CRM




Conclusiones

EL CONSUMIDOR ES EL REY
DEL CONSUMIDOR AL PROSUMIDOR
DEL BOCA OREJA AL BOCA MEDIA

EL NIVEL DE EXIGENCIA COMPETITIVA
ES CRECIENTE EN UN MERCADO
ULTRACOMPETITIVO, MEDIATICO,
MADURO Y CAMBIANTE

SI NO ESTAS PREPARADO AUN ESTAS
A TIEMPO



CIERRE

® “Me interesa el futuro
porque es el sitio donde %
voy a ir a pasar el resto 3 )

de mi vida”. Woody Allen

® “El hombre nunca sabe
de lo que es capaz, hasta
que lo intenta”. DICKENS,
Charles
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