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PREFÁCIO



Após a crise da Corona, o desenvolvimento de um novo conceito de marketing é imperativo e vital, especialmente para hotéis e restaurantes de gestão privada de média dimensão.


Este conceito de marketing ajuda a aumentar as vendas, poupar tempo, dar estruturas, controlar custos, mas também a conquistar novos clientes e motivar os clientes regulares a regressar.


Em tempos como estes, um conceito de marketing rigoroso oferece a oportunidade de utilizar recursos financeiros escassos especificamente para medidas de marketing. Decisões espontâneas, ações de impulso ou investimentos errados de marketing já não são necessários.


Este conceito de marketing fornece uma orientação compreensível, que, se implementado corretamente, conduz a um sucesso demonstrável e merecido.


Neste momento, gostaria também de agradecer aos meus amigos e colegas que leram este conceito com paciência e atenção e melhoraram os erros e inconsistências.


Desejo-lhe muitas sugestões e sucesso comercial com este livro de referência.


Com os melhores cumprimentos, o seu


Frank Höchsmann


Berlim Frohnau, 27.03.2021




Dica:




	A seguinte informação serve como informação não vinculativa.


	É uma apresentação dos princípios profissionais e da experiência do autor, mas não faz qualquer pretensão de exaustividade.


	Não é assumida qualquer responsabilidade pela exatidão do conteúdo.


	Por razões de simplificação e melhor legibilidade, a forma masculina é frequentemente utilizada.


	Estamos empenhados no Artigo 3 da Lei Básica (igualdade de todas as pessoas).








Introdução



As vantagens de um conceito de marketing




	Todas as atividades de marketing são estruturadas e calculáveis


	As medidas de marketing são utilizadas de acordo com a procura


	O quadro de ação é uniforme para todas as partes envolvidas


	As responsabilidades pelos processos de trabalho e áreas de responsabilidade estão claramente definidas


	Os desejos e expectativas dos clientes são conhecidos


	A satisfação dos clientes e empregados aumenta


	O sucesso ou fracasso das medidas de marketing são facilmente mensuráveis


	As decisões erradas de gestão são reduzidas ao mínimo






Questões-chave sobre o conceito de marketing Podemos responder às seguintes questões após a implementação do conceito de marketing:




	Quem e onde está o meu grupo-alvo? B2B1 ou/e B2C


	Que necessidades e expectativas tem o meu grupo-alvo?


	Quando posso alcançar o meu grupo-alvo? (dia da semana, hora do dia)


	A singularidade (USP2) do meu produto, dos meus serviços ou da minha empresa?


	Como é que posso trazer esta singularidade (USP) ainda mais à superfície?


	
Como posso posicionar a minha empresa no mercado local, regional ou internacional?


	Que medidas de marketing já implementámos e quando?


	Que objetivos a curto, médio e longo prazo queremos alcançar com o marketing?


	Quanto dinheiro queremos investir em marketing?


	Quanto tempo temos disponível para atividades de marketing?






A quem se destina este conceito de marketing?


O grupo-alvo deste conceito de marketing são executivos de hotéis e restaurantes de média dimensão, de gestão privada, bem como diretores executivos, proprietários e gestores de ativos.



Quais são os conteúdos de um conceito de marketing?


1-2 Conhecimento e análise do mercado


3-4 Tendências e previsão do mercado


5-6 Objetivos e estratégias de marketing


7-8 Marketing offline e online


9-10 Budgeting & Controlling





1 B2B = Business to Business / B2C = Business to Consumer


2 USP = Proposta de venda única (método para determinar a singularidade de uma empresa, produto ou oferta)





1. Informações de mercado



1.1 O que é a informação a pesquisa do mercado?


A informação e os estudos do mercado tratam da aquisição e processamento de dados sobre os mercados atuais e futuros. O objetivo é investigar o desenvolvimento do mercado, o comportamento dos participantes no mercado e os efeitos das atividades específicas da empresa.


A informação do mercado baseia-se em dados já existentes e os estudos do mercado são realizados permanente e regularmente para obter dados e informações.



1.1.1 Fontes de dados


As fontes de informação do mercado/estudo de mercado são internas e/ou externas:




	Interno: estatísticas de faturação, contabilidade, estatísticas de ocupação e ocupação, estatísticas de hóspedes e turistas, avaliações de satisfação, etc. Receberá esta informação rapidamente, de forma económica, é fácil de compreender e específica para o seu negócio.


	Externo: Estatísticas oficiais, estatísticas de associações profissionais, Câmara de Comércio, jornais, publicações comerciais, publicações de empresas, publicações de concorrentes, bases de dados especializadas, etc.
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