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1. | INTELEGEREA PIETEI

1.1 Care este USP-ul dvs.?

fnainte de a va putea promova cu succes afacerea dvs. din domeniul turismului de patrimoniu cultural, trebuie
sa identificati ceea ce face afacerea dvs. diferitd de concurentii dvs. Acesta este punctul dvs. de vanzare unic -
USP.

Lucrul la USP-ul dvs.inseamna a va pune Tn mintea clientilor dvs. si sa vizualzati afacerea dvs. din perspectiva lor.
Acest lucru inseamna oprirea gandirii asupra produsului turistic al patrimoniului cultural si concentrarea asupra
afacerii pe care o construiti in jurul acestuia:

e Cine sunt clientii dvs.?

® De ce va aleg clientii dvs.?

e Ce faci pentru a bucura clientii dvs.?
¢ De ce clientii revin la dvs.?

e Cine mai face ceea ce faci tu?

¢ Ce te face diferit?

Odata ce ati inceput sa ganditi ca un client, puteti utiliza cateva tehnici simple pentru a va ajuta sa definiti cu
adevadrat ce este USP dvs.:

1. Efectuati o analiza SWOT pentru a va perfectiona ceea ce este unic despre afacerea dvs. si modul in care lucrati
2. Construiti-va pe pasiunile voastre - ce adaugati la afacerea dvs. prin pasiunea si entuziasmul dvs.?

3. imbunététiti-va piata tintd astfel incat s puteti oferi exact ceea ce se doreste, pe baza punctelor forte ale dvs.
si ale afacerii dvs.

Puteti sa va scrieti USP-ul intr-o propozitie simpla? A face acest lucru este un exercitiu util in sine. Multe companii
si destinatii de turism de succes isi folosesc USP-urile ca nucleu al mesajelor lor de marketing.

ashuille

MUSIC./S CiTY

USP-ul dvs. ar trebui si fie atractiv pentru piata tintd. Intelegerea pietei dvs. tintd in turismul cultural si
patrimoniu poate fi destul de complicata - exista atat de multe tipuri de turism cultural, deoarece exista diferite
tipuri de culturi. Totusi, urmatoarea sectiune a acestui manual va va ajuta sa intelegeti cateva dintre modalitatile
prin care putem grupa acesti turisti impreuna - plasandu-le in segmente pe care le puteti viza prin intermediul
marketingului.
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1.1 Segmentarea

Putem Tmparti piata turismului de patrimoniu cultural in diferite grupuri sau segmente pe care le puteti viza prin
intermediul marketingului. Fiecare grup cauta ceva diferit de afacerea dvs. si veti alege sa va concentrati pe unul
sau mai multe segmente pentru a va ajuta sa creasca afacerea dvs.

intentionat Interesat

Accidental

Intentionat:

Pentru acesti turisti, patrimoniul cultural este motivul pentru caldtoria lor. Ei vor avea cunostinte excelente
despre o gama larga de patrimoniu cultural si asteptari foarte mari! Ei sunt pregatiti sa cheltuiasca o multime de
bani pentru produsele turistice de patrimoniu cultural, dar se asteapta la experiente profunde si semnificative.

Interesat:

Pentru acesti turisti, patrimoniul cultural reprezinta o parte importanta a vacantei, dar numai unul dintre cateva
lucruri care 1i motiveaza sa viziteze o destinatie. Pe langa mostenirea culturald, ei vor fi, de asemenea, interesati
de oportunitati de cumparaturi, de divertisment, de mancare de baut si de relaxare. Acesti turisti vor cheltui bani
pe produsele de patrimoniu cultural daca sunt intr-adevar integrate in alte oferte sau daca afacerea dvs. le poate
oferi o cultura "mai degraba".

Ocazional:

Turistii culturali obisnuiti sunt interesati de cultura, dar nu ar fi suficient sa fi faca sa aleaga o destinatie sau o
atractie pe cont propriu. Daca exista o mostenire culturala pe care o oferiti in cadrul unei calatorii, ei ar putea
cheltui bani Tn afacerea dvs. daca are un factor "wow" sau o reputatie fantastica locala.

Accidental:

Acesti turisti nu stiu cd sunt interesati de mostenirea culturala pana cand o vor intalni si ca nu vor fi interesati de
experiente profunde sau de cheltuirea unor bani pe cultura. Acestea vor vizita patrimoniul cultural si atractiile,
daca fac parte din excursii organizate, dar sunt un client cu volum mare, cu valoare redusa pentru afacerea dvs.

Tabelul de mai jos prezinta tipurile de marketing digital si experientele care va vor ajuta sa vizati aceste segmente
diferite.
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companii de turism si
operatori de turism in
destinatia dvs.

interesante
Oportunitati de a
cumpara suveniruri si
produse autentice

Segment Marketing Experiente care fi Beneficii pentru
angajeaza afacerea dvs.
intentionat continut excelent de Experiente creative si | Cheltuieli mari
site web cu multe de oportunitati de Repetarea potentiala
informatii invatare a vizitatorilor
E-WOM
Interesat Marketing de mare Experiente scurte care | Cheltuielile medii
vizibilitate folosind pot fi incluse intr-un Posibilitatea de a se
site-uri de socializare program de destinatie | converti la viitori
si site-uri de destinatie | ocupat vizitatori repetati
E-WOM
ocazional Comentarii excelente | Activitati simple cu Cheltuielile medii
pe site-uri de calatorie | bariere scazute la E-WOM
si de social media intrare
Accidental Relatii cu alte Experiente rapide si Cheltuieli mici, dar de

mare valoare

Restul acestui manual va va oferi ghiduri practice pentru dezvoltarea activitatii dvs. de marketing digital pentru a
va ajuta sa va orientati spre aceste segmente si sa va dezvoltati afacerea turistica de patrimoniu cultural.
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2. MARKETING DIGITAL

2.1 De ce marketing digital?

Marketingul digital este procesul de promovare a produselor si serviciilor prin utilizarea mijloacelor electronice, in
special a internetului. Va ajuta sa stabiliti o legatura mai stransa cu clientii si sa va orientati exact catre tipurile
specifice de clienti. Comparativ cu canalele traditionale de marketing, marketingul digital este cel mai rentabil
mod de a comercializa afacerea. puteti ajusta si masura campaniile de marketing digital in timp real. Marketingul
digital va permite, de asemenea, sa gestionati eficient resursele si bugetul.

Pentru turism si IMM-uri, este esential sa va dezvoltati strategia de marketing digital pe baza intelegerii dvs.
cuprinzatoare a turistilor consumatori - culturali, mai precis un turisti cultural care viziteaza zona dvs. si
consumand produse din afacerea ta Pe de o parte, este esential sa intelegeti platformele preferate,
comportamentele online, pe de alta parte, trebuie sa stabiliti o intelegere clara a diferitelor canale disponibile si
sa alegeti o platforma strategica potrivita pentru a trimite un mesaj.

Tehnicile digitale de marketing includ utilizarea de social media, blogging, Search Engine Optimization (SEO), Pay
Per Click Management (PPC), branding, marketing de continut, marketing video, si crearea de App.

2.2 Site-ul Web

Site-ul web este una dintre principalele platforme de comunicare intre si turistii culturali. Site-ul dvs. Web ar
trebui sa furnizeze informatii despre afacerea dvs. si serviciile dvs. pentru a creste gradul de constientizare a
turistilor culturali.

Turistii culturali cauta informatii exacte si detaliate de pe site-urile dvs. web. Daca afacerea dvs. este legata de
patrimoniul cultural istoric, ei se asteapta la informatii complete si exclusive despre site. Daca sunteti o afacere
legata de eveniment, turistii culturali sunt interesati de informatii despre agend3, lista setata, harta,
accesibilitate, evenimente anterioare si rezervari. in general, consumatorii doresc s fie bucurosi, distrati,
informati sau interesati de fiecare sectiune de pe site-ul dvs. Cand va proiectati site-ul, trebuie sa va asigurati ca:
e Oferiti informatii detaliate despre afacerea dvs., inclusiv serviciile, vizionarile si misiunile, locatiile, canalele de
rezervare si partenerii / partile interesate.

e Investiti in designul web pentru a va asigura ca intreaga experienta a utilizatorului este placuta si satisfacuta.
Asigurati-va ca testati si evaluati in permanenta site-ul dvs. pentru a pastra atractivitatea.

 Trimiteti o identitate puternica si consistentd a marcii si legati identitatea de site-ul cultural si / sau eveniment.
e Furnizati linkuri clare ale paginilor media sociale, ale e-mailurilor si ale altor aplicatii.

e Includeti continuturi vizuale (videoclipuri, fotografii) ale evenimentelor anterioare.

e Furnizati o platforma directa si interactiva pentru ca utilizatorii sa solicite informatii si sa obtina raspunsuri
semnificative (de exemplu, sectiunea "Contactati-ne" si "Intrebari frecvente" pe site-ul dvs.).

2.3 Social media, alegerea si utilizarea

Social media este un instrument puternic pentru ca afacerea dvs. sa se angajeze si sa stabileasca o relatie
puternica cu turistii culturali. Cu o multitudine de optiuni, este esential sa vizati cele mai adecvate canale media
sociale pentru a dezvolta o strategie de marketing digital eficientd. In aceasta sectiune, vom prezenta
caracteristicile a patru canale media sociale majore si vom oferi cateva linii directoare pentru a va ajuta sa alegeti
canalele sociale adecvate.
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2.3.1 Facebook

Facebook este cea mai utilizata platforma social media, care are 1,45 miliarde de utilizatori activi zilnic. 1 milion
de linkuri au fost distribuite la fiecare 20 de minute. Varsta 25-34 este cea mai comuna varsta demografica.

Folosirea Facebook

GENDER AGE
18 - 29 88%
Q 0, 30 - 49 84%
/5% 83%
MEN WOMEN 50 - 64 72%
65+ 62%
- —
| "y \\\\
im X Iy \
MI % "\._?\"Zjl A\
: : \
. 81% Vo81%
% URBAN \ RURAL
s e \,_“ -"a
INCOME EDUCATION
84% 80% 75% 77%
HIGH SCHOOL DEGREE OR LESS 7%
7
SOME COLLEGE 82%

COLLEGE +

79%

< $30K
$75K +

$30K - $498,999
$50K - $74,999

Source: Sprout social

Ce fel de continut este potrivit?

Trebuie sa creati un continut cuprinzator si informativ pentru a concura cu feed-urile sociale live, cum ar fi
videoclipurile amuzante si viata personala a prietenilor. Ar trebui sa dezvolti o strategie consecventa pentru a
construi personalitatea brandului. De asemenea, ar trebui sa distribuiti continuturi relevante pentru afacerea dvs.
Pentru a dezvolta continut convingator, ar trebui sa utilizati in mod optim materialele vizuale, in special
continutul video. Facebook prioritizeaza videoclipurile distribuite direct pe propria platforma decat o alta
platforma, cum ar fi YouTube; prin urmare, atunci cand postati un continut video, incarcati-I direct pe Facebook.
Pentru postarile de pe Facebook, hashtagurile nu functioneaza bine pe platforma, astfel incat sa puteti evita
utilizarea acestora. in plus, ar trebui si etichetati pagini de afaceri relevante pentru postarea dvs. Acest lucru

poate stimula expunerea.
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Cdt de des sd postez

Este recomandat sa postezi pe Facebook nu mai mult de o data pe zi si sa distribuiti un post in fiecare zi. Cel mai
bun timp de postare este intre 1 si 4 pm.

2.3.2 Twitter

Twitter este un site de socializare micro blogging care limiteaza fiecare post la 140 de caractere. Exista mai mult
de 336 utilizatori activi lunar. 6000 de tweet-uri sunt postate, in medie, in fiecare secunda.

Utilizarea Twitter

GENDER AGE
18 - 29 36%
24% 2 5% 30 - 49 23%
MEN WOMEN 50 - 64 21%
65 + 10%
LOCATION
o T 89\
1 1]
|
26% 24% 24%
URBAN SUBURBAN RURAL
INCOME EDUCATION

23% 18% 28% 30%

HIGH SCHOOL DEGREE OR LESS 20%

SOME COLLEGE 25%
"

COLLEGE + 29%
o

$75K +

$30K - $49,999
$50K - $74,999

Source: Sprout social

Ce fel de continut este potrivit?

Cele mai de succes conturi Twitter sunt acele companii care dezvolta o personalitate de brand. Este esential sa
evitati mesajele bland si corporative in postarile dvs. Contul dvs. Twitter ar trebui sa ofere informatii importante
despre afacerea dvs., impreuna cu tweet-urile care arata ca sunteti o fiinta umana, nu un shill corporativ. De
asemenea, trebuie sa utilizati hashtag-uri. Folosind-o, puteti gasi pur si simplu subiectele de trend (relevante
pentru afacerea dvs.). In plus, ar trebui sa dezvoltati un "calendar editorial" pentru a decide ce continut s§ postati
in avans pentru a obtine un rezultat eficient.
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Cdt de des sda postez

Cele mai multe retweets se intampla in termen de o ora dupa tweeting, dar angajamentul utilizatorilor scade
putin dupa cel de-al treilea tweet al zilei. Deci, postari zilnice de 3-5 tweets pe zi este cea mai buna varianta.

2.3.3 Instagram

Instagram este o platforma vizuala bazata pe partajarea sociald pentru postarea de imagini si clipuri video de 60
de secunde. Platforma are 700 de utilizatori, iar majoritatea sunt mileniali. Multe branduri participa activ prin
utilizarea locatiilor si a hashtags-urilor. Consumatorii se refera, de asemenea, puternic la continutul vizual.

Utilizare Instagram

GENDER AGE
18 - 29 59%
26% 38% 30 - 49 33%
MEN WOMEN 50 - 64 18%
65 + 8%

LOCATION

ty @ 85\

39% : 28% | 31%
URBAN \: SUBURBAN RURAL
INCOME EDUCATION

38% 32% 32% 37%
HIGH SCHOOL DEGREE OR LESS 27%
SOME COLLEGE 37%
o
COLLEGE + 33%
o

Source: Sprout social

< $30K
$75K +

$30K - $49,999
$50K - $74,999

Ce fel de continut este potrivit

Cum Instagram este o platforma bazata pe vizual, ar putea fi o idee grozava de a avea un fotograf profesionist
care s& faca niste fotografii pentru a vd mentine competitivitatea. In plus, legendele si descrierile sunt
importante. Tn aceste subtitrari, trebuie sd incercati sd spuneti o poveste interesanta sau interpretari
semnificative ale fotografiilor. Tn postarile dvs., asigurati-va ci etichetati locatia si utilizati hashtag-uri pentru a v
ajuta mai usor clientii potentiali s3 v gdseascd. Tn plus, ar trebui s§ utilizati bine si povestea Instagram si
videoclipul live pentru a trimite informatii autentice si experientiale despre afacerea dvs. Este un instrument

ROOTS | Recognising Cultural Heritage Opportunities For Tourism SMES



foarte puternic, in special pentru evenimente.

Cat de des sd postez

Se recomanda s distribuiti 1-2 postari pe zi. Una dimineata, una dupa-amiaza. In termeni de povestiri, in mod
normal incercati sa postati mai putin de 10 pe zi, in ziua evenimentului (de exemplu, concert), puteti posta mai
mult.

2.3.4 Snapchat
Snapchat este o aplicatie social media pentru trimiterea de videoclipuri si imagini care dispar dupa ce au fost
vizualizate. Este cea mai utilizata platforma in randul celor de 12-24 de ani, iar majoritatea utilizatorilor sunt

femei. Exista mai mult de 190 utilizatori zilnici activi si peste 10 miliarde de vizionari video zilnic.

Utilizare Snapchat

n Auto-Delete Apps Usage Among Key Demographics

LIKE SNAPCHAT OR WICKR

GENDER AGE
\ 18 - 29 56%
30 - 49 13%
24% 23%
MEN WOMEN 50+ 9%
INCOME EDUCATION
27% 22%
HIGH SCHOOL DEGREE OR LESS 24%
©
SOME COLLEGE 27%
COLLEGE + 21%

A=

< $50K
$50K +

Source: Sprout social

Ce fel de continut este potrivit?

Functia de povestiri Snapchat este similara cu povestile Instagram. Cu toate acestea, deoarece demografia
utilizatorilor Snapchat este mult mai tanara, materialele vizuale mai atractive ar trebui folosite pentru a capta
atentia utilizatorilor. Puteti crea propriul Bitmoji pentru a va construi personalitatea de brand.

Cdt de des sd postez

Amintiti-va ca "viata" unei "povestiri" este de 24 de ore. Deci, frecventa este esentiala sau pur si simplu dispar din
cadrul superior al mintii. Exista numeroase moduri de a face acest lucru, inclusiv "fixarea" mai multor snaps
pentru a forma povesti, deci exista limite de frecventa care nu sunt importante.
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2.3.5 Blog
Blogging-ul este o platforma puternica care va ajutd afacerea sa se angajeze cu turistii culturali cu povestiri,
fundaluri si informatii detaliate. Mai mult de 409 de milioane de persoane au vizionat aproximativ 23,6 miliarde

de pagini pe WordPress in fiecare luna.

Utilizatori de Blog

Milenialii sunt principala forta a bloggerilor. Tn comparatie cu informatiile scurte si fragmentate pe platforma
social media precum Instagram si Twitter, blogurile ofera un spatiu pentru a oferi mai multe informatii
contextuale si detaliate. Acest lucru este benefic pentru multi turisti culturali care doresc sa afle mai multe medii
istorice ale patrimoniului cultural.

< 20yrs
20.2%
53.3% 21 -35yrs
19.4% 36 -50 yrs
> 51 yrs
ver 100 n blog posts analyzed. S y sysomci;

Ce fel de continut este potrivit?

La fel ca si alte platforme, consistenta este cheia atunci cand rulati un blog pentru afacerea dvs. Potrivit unui
studiu HubSpot, 75% dintre opiniile pe blog - si 90% din blog-urile - au provenit din postari mai vechi. Acest lucru
arata ca continutul relevant si lipicios poate castiga de fapt valoarea in timp. Ca ghid, un post pe blog ar trebui sa
fie de aproximativ 400 de cuvinte. Ar trebui sa profitati de aceste 400 de cuvinte pentru a dezvolta un stil
consistent de blogging. Ar trebui sa oferiti un continut pretios cititorilor dvs., cum ar fi mituri, fundal istoric si
interviuri exclusive.

Cdt de des sd postez

Frecventele actualizarilor depind de natura afacerii dvs. Ar trebui sd urmariti o frecventa pe care o puteti
mentine. Zilnic sau sdptamanal este bine. Cheia este coerenta. Asigurati-va ca nu incepeti un blog si apoi il
abandonati la jumatatea drumului.
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2.3.6 Comparatii de platforme sociale media

Facebook
Functie Partajarea de
videoclipuri,
imagini, link-uri,
streaming live si
mesaje
Bun Constientizarea
pentru marcii si
publicitatea
Provocare Valoare limitata
Frecventa 1 per day

Twitter

Microblogging si
postari

Relatii cu
publicul, servicii
pentru clienti

Mesaje foarte
scurte

3-5 per day

2.4 Digital Direct Marketing (DDM)

Instagram

Partajarea
continutului
vizual si
streaming live

Mijloacele cu
aspect natural,
marca de
prezentare

Limitarea
partajarii link-
urilor

1-2 per day

Snapchat

Partajarea
imaginilor si
videoclipurilor
temporare

Brand

Continutul nu
ramane vizibil

1-5 per day

Blog

Partajarea
continutului
lung

Stabiliti
autoritatea si
conduceti
rezultatul pe
termen lung
Majoritatea nu
primesc prea
mult trafic

3 per week

Marketingul digital direct (DDM) este livrarea electronica a comunicatiilor relevante destinate anumitor
destinatari. DDM utilizeaza e-mailuri, site-uri web si servicii mobile in acelasi mod Tn care marketingul direct in
lumea fizic3 utilizeazd serviciul postal. in prezent, fiecare consumator online are o adresa de e-mail, un cookie de
browser si un numar de telefon mobil, aceste trei canale pot fi utilizate pentru ca afacerea dvs. sa poata livra

mesaje directe clientilor sai.

Sfaturi de utilizare a marketingului digital direct:

1. Personalizati-va mesajul (de exemplu adresa directa a numelui clientului)
2. Evitati Tn mod strategic filtrele de spam
3. Asigurati-va ca mesajele dvs. sint clare

4. Asigurati-va ca e-mailurile sunt prietenoase cu dispozitivele mobile
5. Incurajati cititorii s3 raspunda

6. Nu deranjati consumatorii prin inundarea cutiilor postale
7. Urmariti-va datele pentru a monitoriza eficienta strategiei dvs.

Noul regulament general privind protectia datelor (GDPR) are un impact direct asupra practicilor digitale de
marketing direct. Cu GDPR efectuata la 25 mai 2018, toti comerciantii trebuie sa colecteze consimtamantul
acordat, specific, informat si lipsit de ambiguitate (articolul 32). Pentru a atinge conformitatea, trebuie sa

adoptati noi practici:

1. Reguli noi de autorizare a consumatorilor;
2. Dovada sistemelor de stocare a consimtamantului;

3. O metoda prin care consumatorii pot solicita eliminarea informatiilor lor personale.
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3.| MARKETINGUL AFINITATII

3.1 What is Marketingul afinitatii?
Affinity Marketing implica colaborarea cu alte companii care impartdsesc valorile dvs. si, important, clientii dvs.!

n cadrul unei destinatii turistice, afacerea va coopera si va concura zilnic. Ar trebui s3 dezvoltati relatii puternice
cu afacerile care va pot aduce clientii si cu alte afaceri de care pot beneficia clientii dvs. De exemplu, colaborand
indeaproape cu un operator de turism local care va poate include afacerea in itinerariile dvs., precum si
restaurante locale, despre care stiti ca va puteti trimite clientii cu incredere.

Tn termeni practici, acest lucru implicd impartdsirea unui spatiu de marketing digital intre ele - lucrul impreun3 pe
site-urile dvs. web, social media si e-marketing - precum si in ceea ce priveste marketingul offline, cum ar fi
reducerile si cuvantul oral.

Cand marketingul de afinitate merge, va ajuta sa castigati mai multi clienti, sa maximizati rentabilitatea
investitiilor in campaniile dvs. de marketing si sa obtineti acces la abilitatile si expertiza partenerilor dvs. - toti
acestia se confrunta cu aceleasi provocari ca si dumneavoastra in atragerea si incantarea turistilor din patrimoniul
cultural.

Cele mai bune practici: Bath Museums, Bath, UK: https://visitbath.co.uk/things-to-do/museums-and-galleries/

Orasul Bath este o destinatie mondiala de turism cultural, cu multe atractii care concureaza pentru grupuri de
turisti foarte asemanatoare. 13 dintre muzeele orasului s-au reunit pentru a-si comercializa ofertele in comun
prin inovatii cum ar fi punerea in comun a cercetarii de piata si iImpartasirea rezultatelor, lucrul in parteneriat cu
sectoarele de cazare si de calatorie si dezvoltarea unor abordari comune privind imaginile si branding-ul.
Rezultatele au aratat ca numarul vizitatorilor a crescut cu 63%.
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https://visitbath.co.uk/things-to-do/museums-and-galleries/

3.2 Pasi in marketingul de afinitate
Identificarea partenerilor

Cat de bine cunoasteti potentialii parteneri in destinatia dvs.? Identificarea partenerilor pentru a lucra in termeni
de marketing Tnseamna dezvoltarea unei cunostinte de specialitate a cine altcineva este activa in destinatia dvs. si
satisfacerea nevoilor clientilor dvs. Acesta nu este doar un caz de cercetare, este important sa iesiti si sa vedeti
aceste afaceri pentru a afla daca veti fi bucurosi sa va impartasiti clientii, reputatia si, in cele din urma, veniturile
viitoare cu eil

Dezvoltarea obiectivelor commune

Odata ce ati identificat potentialii parteneri, este important sa dezvoltati obiective de marketing comune.
Tncercati sa va dezvoltati baza de clienti, profitabilitatea sau ambele? Unde vedeti afacerile dvs. in 3 ani? Foarte
important, ce rol vedeti pentru marketing in afacerile dvs.? Daca puteti ajunge la un acord asupra obiectivelor
comune, devine mai usor sa conveniti un plan de actiune si sa masurati randamentul investitiei dvs. in activitati
de marketing.

e Pasi practici

Existd o serie de masuri practice pe care le puteti lua pentru a va pune in practica planurile de marketing pentru
afinitati, de exemplu:

¢ Partajarea continutului - puteti furniza material pentru site-urile web ale celorlalti colaboratori si pentru
feedurile media sociale? Acestea pot fi informatii simple despre propriul dvs. produs, care vor addauga continut la
oferta partenerului dvs. si vor conduce clientii catre propria afacere. Puteti face acest lucru prin furnizarea de
anunturi care sa fie plasate pe un site web, continut de text sau imagini.

e Social media - vd recomandam sa partajati o prezenta sociald prin intermediul unui cont Instagram sau al unui
feed de tip twitter care va prezinta afacerile. Chiar daca sunteti de acord cu un set de hashtag-uri care vor fi
utilizate in conturile proprii, veti ajuta clientii sa va gaseasca pe toti online.

¢ Discount si vouchere - puteti oferi reduceri clientilor, stiind ca toti impartiti un profil de client similar si ca aveti
drept scop sa va satisfaceti clientii Tn moduri similare. Acest nou canal de distributie mareste volumul afacerii dvs.
si va ofera oportunitati de a genera cheltuieli suplimentare.

e Ambalaje - odata ce ati dezvoltat relatii puternice de parteneriat, puteti aduce pe piata noi produse care
combina ofertele dvs. si impartiti costurile de marketing si veniturile dintre dvs.
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4. MARKETING EXPERIMENTAL

Marketingul experimental este procesul de identificare si satisfacere a nevoilor si aspiratiilor turistilor culturali,
profitand, prin implicarea lor in crearea de comunicatii multisenzoriale interactive (de exemplu, evenimente
memorabile) care aduc viatd personalitatilor de marca si de a adauga valoare turistilor nostri culturali. Pentru
IMM-urile din sectorul patrimoniului cultural, marketingul experimental poate fi inteles ca, crearea sau co-crearea
de experiente inovatoare de vizitatori, care sunt semnificative pentru vizitatori ca indivizi speciali.

4.1 Crearea de experiente in jurul produsului dvs.

Marketingul experimental vizeaza crearea de experiente personalizate pentru persoane fizice. Pentru IMM-urile
noastre legate de situri de patrimoniu cultural tangibil, este esential sa privim dincolo de colectia de muzee si
monumente, si sa cream povestiri multisenzoriale in jurul ei. Abordari cum ar fi povestirea, atelierele, prelegeri
publice si activitati de simulare pot facilita experiente profunde. Pentru patrimoniul cultural intangibil, este
esential sa se ia Tn considerare "co-creatia". Trebuie sa evaluati propriile resurse existente si potentiale si sa
analizati experientele senzoriale si interactive pe care le pot oferi.

Atunci cand creati experiente in jurul produsului dvs., trebuie sa luati in considerare trei elemente:

1. Serviciul pentru clienti este cheia. Puteti utiliza instrumente precum SERVQUAL pentru a monitoriza si evalua
calitatea serviciilor.

2. Este important ca intreprinderile sa depaseasca asteptarile clientilor si sa creeze un factor WOW, ceea ce duce
la 0 experienta memorabila si un cuvant pozitiv.

3. Tema experientei: o tema eficienta este concisa si convingatoare. Nu este o declaratie de misiune corporativa
sau o linie de etichetare de marketing. Nu trebuie sa fie articulata in mod public in scris. Dar tema trebuie sa
conduca toate elementele de design si evenimentele etapizate ale experientei spre o linie de povestire unificata
care captiveaza in totalitate clientul.

Cele mai bune practici - Jorvik Viking Centre, York

Centrul Viking JORVIK este un "must-see" pentru vizitatorii orasului York pentru "o intalnire autentica cu Vikingii".
Este una dintre cele mai populare atractii turistice din Marea Britanie, primind peste 18 milioane de persoane in
ultimii 30 de ani. Strategia lor de marketing "reusita" a castigat echipa de marketing a Anului 2018 la CIM anual
Marketing Excellence Awards.

Vizitatorii sunt transportati in jurul vechilor strazi ale Vikingilor reconstruite in capsule de timp de ultima ora si se
bucura de o experienta senzoriald completa din flora si fauna care creste in sol la rasele de animale portretizate.
Pe langa ramasitele unor case si artefacte vechi de o mie de ani de la sapaturile arheologice ale sitului, vizitatorii
pot interactiona cu interpreti costumati si se pot angaja in vechile meserii vikinge. Experienta vizitatorilor este
fmbunatatita in continuare Thainte si dupa vizita prin utilizarea retelelor sociale cum ar fi Twitter si Facebook;
animatiile pot fi descarcate impreuna cu o harta interactiva a site-ului, iar terapia cu amanuntul face parte din
oferta prin intermediul magazinului actual sau online.

Jorvik in sine este, fara indoiald, o experienta bogata si unica, de invatamant, de divertisment si aproape complet
imersiva, dar este mult mai mult decat un produs experimental sau servicii de navigare datorita unei abordari de
marketing experimental care reuseste sa integreze toate etapele vizitei prin planificare din trecut. Prin
marketingul experimental, Jorvik devine mult mai mult decat un produs de turism cultural intr-un oras care ofera
o multime de muzee, galerii, case istorice, precum si un castel impresionant, un minster si o piata prospera.
Reuseste sa acceseze piata turismului de patrimoniu si permite vizitatorului sa creeze o experienta individualizata
printr-o serie de apeluri imersive.
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4.1 Utilizarea evenimentelor in marketing

Evenimentul de marketing descrie procesul de dezvoltare a unui eveniment sau a unei serii de evenimente, cum
ar fi expunerea, afisarea sau prezentarea tematica (poate fi online sau offline) pentru a dezvolta, intensifica si
extinde o relatie cu consumatorii vizati, reunind emotii si experienta. Evenimentele ofera o ocazie unica
consumatorilor de a interactiona cu brandurile pentru a obtine o experienta de prima mana cu privire la
concentrarea si personalitatea intreprinderii.

Beneficiile utilizarii evenimentelor in marketing

Utilizarea eficienta a evenimentului in marketing va poate ajuta in primul rand sa va stabiliti constiinta si sa
exprimati identitatea. Prin evenimente, aveti cea mai directd modalitate de a va impartasi si de a va comunica
ideile si valorile. Tn al doilea rand, participarea la evenimentul adecvat permite intreprinderii si se angajeze cu
succes cu un grup de clienti cu interesele afacerii dvs. In al treilea rand, evenimentul aduce angajamentul
consumatorului la un alt nivel, cu o oportunitate de a construi loialitatea clientilor prin furnizarea unei
interactiuni pozitive personale. Nu in ultimul rand, multi consumatori participa la evenimente pentru a se educa,
ceea ce este perfect pentru multe IMM-uri cu accentul principal pe educatie. Un eveniment de succes ar trebui sa
impartaseasca cunostintele pe care publicul le va valorifica si care va stabili o relatie pe termen lung cu afacerea
dvs. si cu consumatorii dvs.
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5.0 INVESTITII IN MARKETING DIGITAL PENTRU TURISMUL
CULTURAL DE PATRIMONIU

O greseala obisnuita facuta de multe intreprinderi mici este aceea de a nu investi suficient timp sau resurse in
marketingul lor. Cu marketingul traditional care implica publicitatea tiparita si reclamele, acest lucru poate fi de
inteles. Cu o abordare de marketing digital, este mult mai usor pentru tine sa ajungi la potentialii clienti si sa
conduci afacerea in felul tau.

5.1 Ce resurse aveti?
Puteti sa va comercializati in mod eficient afacerea digitald catre turistii culturali, utilizand platforme si tehnologii
gratuite pe care probabil le aveti deja - un computer, o conexiune la internet si un smartphone!

Timp

Cea mai importanta resursa pe care va trebui sa o dedicati pentru a va comercializa digital este timpul.
Marketingul digital este condus de un continut implicat si actualizat frecvent, asa cum se explica in sectiunile
anterioare ale acestui manual. Crearea continutului implica realizarea de fotografii, scrierea mesajelor scurte,
luarea in considerare a postarilor de blog mai lungi si actualizarea site-ului web.

Daca toata aceasta activitate este noua pentru afacerea dvs., va dura ceva timp pentru a va produce in mod
regulat continutul de care aveti nevoie. De-a lungul timpului, acest lucru va deveni parte din viata de afaceri
zilnica - turistii vor sa vada ce se intampla in spatele scenei intr-o atractie, hotel sau restaurant - fotografiati pe
smartphone-ul dvs. atunci cand faceti ceva interesant si incepeti sa le partajati online! De fiecare data cand faci
ceva nou sau cand afacerea ta are un mic succes, asigura-te ca folosesti acest lucru ca pe o oportunitate de a
réspandi lumea pe social media. incurajati-vd personalul si colegii s va implicati si s& raspanditi sarcina in jurul
unei echipe.

Aptitudini

Daca sunteti obisnuiti sa utilizati Facebook, Instagram sau Twitter Tn viata dvs. personald, atunci aveti deja cele
mai multe abilitati de care aveti nevoie pentru a incepe sa generati continut nou pentru marketingul dvs. digital.
Lucruri precum fotografierea, incarcarea acestora, etichetarea imaginilor si utilizarea hashtag-urilor fac parte din
setul de competente digitale de care veti avea nevoie. Folosind acest manual, puteti afla despre diferite tipuri de
continut adecvate pentru diferite platforme si despre diferitele asteptari pe care le au utilizatorii acestor
platforme.

Daca nu aveti aceste abilitati, dar aveti cateva cunostinte de baza despre internet, atunci existd multe tutoriale
online pe care le puteti urmari, inclusiv multe videoclipuri online. O cautare pentru "cum sa utilizati Twitter" pe
youtube va va oferi un numar de ghiduri simple, pas-cu-pas. Vorbind cu personalul si cu colegii, aproape sigur veti
dezvalui ca aveti abilitatile de social media din cadrul afacerii dvs. pe care le puteti folosi pentru strategia dvs. de
marketing digital. Daca aveti nevoie, discutati cu comerciantul local al agentiei de sprijinire a afacerilor, deoarece
multe agentii locale organizeaza cursuri introductive despre aceste abilitati.

Tehnologie

Daca aveti un smartphone modern si deja utilizati un laptop sau un computer in fiecare zi in afacerea dvs., atunci
aproape sigur aveti tot ce aveti nevoie pentru a va incepe sa va marketingul digital. Platformele pe care le veti
utiliza pentru a incepe sunt disponibile Tn mod gratuit online, fara taxe. Cand incepeti sa utilizati instrumentele de
marketing digital intr-un mod mai sofisticat, va recomandam sa platiti un abonament la serviciile de gestionare a
continutului social media care va pot urmari activitatea si pot oferi informatii despre performanta dvs., dar atunci
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cand incepeti, nu este nevoie de acest lucru la toate.

Turistii din patrimoniul cultural sunt obisnuiti sa se angajeze online cu continut cultural de Tnalta calitate. Aceasta
fnseamna ca trebuie sa va asigurati ca imaginile si videoclipurile dvs. sunt filmate utilizdnd o camera de Tnalta
calitate sau o camera digitala de inalta calitate. Cele mai multe produse lansate in ultimii trei ani sunt capabile sa
ia imagini si clipuri video de inalta definitie (HD) si sa includa software de editare de baza. Daca nu aveti aceasta
tehnologie, atunci aceasta investitie care merita facuta la Tnceputul planurilor dvs. de marketing digital.

Buget

Dupa cum sa explicat mai sus, cea mai importanta investitie pe care o veti avea in marketing digital folosind
tehnicile prezentate in acest manual este timpul. Timpul tau, timpul personalului si colegilor tai este unul dintre
cele mai valoroase resurse ale afacerii tale. Daca generarea continutului si utilizarea mediilor sociale devin ceva
"extra" pe care 1l addugati la volumul de lucru deja ocupat, atunci aceasta poate fi o scurgere a bugetului.
Asigurati-va ca generarea de continut este o parte a activitatii dvs. de zi cu zi, capturati imagini si videoclipuri in
timpul muncii dvs. obisnuite si oferiti frecvente actualizari mediei sociale, in loc sa asteptati sa scrieti continut mai
semnificativ, ceea ce poate deveni o presiune temporala in sine. Raspanditi lucrul in jurul valorii de cat puteti si
incurajati clientii sa va eticheteze in propria activitate de social media si sa utilizeze hashtag-ul - in cele din urma
acest tip de activitate va deveni o parte normala a afacerii dvs. si nu ceva care necesita o alocare separata de
resurse.

Cea mai rentabild modalitate de a va da startul marketingului digital ar putea fi sa angajati un consultant sau o
agentie care sa va actualizeze site-ul si sa va asigurati ca va prezentati afacerea intr-un mod profesionist si
contemporan pentru a atrage atentia turistilor din patrimoniul cultural. Design-ul de site-uri web, in special,
poate beneficia extrem de mult din atentia unui expert. Dupa cum s-a explicat in sectiunile anterioare ale acestui
manual, exista numeroase sabloane online pe care le puteti utiliza.

5.2 Masurarea rentabilitatii investitiei dvs. in marketingul digital

O multime de investitii pe care le puneti in marketingul digital nu pot fi recuperate in urma acestor investitii.
Aceasta ultima sectiune a manualului va va ajuta sa intelegeti cum sa faceti acest lucru.

Analiza comparativa

Benchmarking-ul are dou3 aspecte, externe si interne. in primul rand, aruncati o privire la ceea ce fac concurentii
si partenerii dvs. Cat de activi sunt n mass-media sociala? Ce caracteristici au pe site-urile lor? Cum utilizeaza
instrumentele digitale pentru a se angaja cu clientii din trecut si viitor pentru a-si conduce afacerea? Solicitarea
acestor intrebdri va va ajuta sa intelegeti ce fac intreprinderile cu clientii, ce le face sa aiba succes si va ofera un
standard pentru a va masura impotriva lor.

De asemenea, trebuie sa stiti de unde Tncepeti din punct de vedere al marketingului digital. Trebuie sa efectuati
un audit intern pentru a afla impactul oricdror modificiri pe care le faceti. intrebérile care trebuie adresate
includ: Cati vizitatori primesc site-ul dvs.? Cat de mult se afiseaza listele de motoare de cdutare atunci cand
cdutati afacerea dvs. si pentru tipurile de produse si servicii pe care le oferiti? Daca aveti conturi de social media,
cati adepti aveti? Cat de mult continut postati si cat de des se angajeaza clientii dvs.?

Stabiliti obiective clare
Ce doriti s& obtineti cu noua dvs. strategie de marketing digital? Cum poti masura asta? In cele din urma,
cresterea bazei de clienti este scopul dvs. final, ce indicatori digitali sunt acolo care va vor ajuta sa aflati daca

angajati mai multi clienti potentiali in afacerea dvs.?

Ar trebui sa stabiliti obiective Tn domenii precum:
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e Pozitia dvs. in clasamentul motorului de cdutare

e Numarul dvs. de adepti ai retelelor sociale pe diferite platforme

¢ Gradul de implicare in continutul dvs. social media - comentarii, actiuni si aprecieri.

e traficul de site-uri, inclusiv numerele vizitatorilor, dar si cat de frecvent vizitatorul se angajeaza cu continut
specific, cum ar fi formularele de contact, materialele descarcabile si link-urile din site-ul dvs.

In concluzie

Tn cele din urm4, trebuie s3 stiti dac3 toatd aceastd noud activitate ih marketingul digital contribuie la venitul dvs.
si daca ofera o rentabilitate buna a investitiei (ROI). Un calcul standard al ROI este

Profit / investitie totala (timp, resurse, buget) X 100 = ROI

Dupa cum este explicat in aceasta sectiune, investitia totald necesara pentru a incepe o campanie de marketing
digital va fi destul de des in mare parte alcatuita din timpul tau. Este posibil sa aveti nevoie de unele investitii
suplimentare in tehnologia noua, dar este foarte probabil cd acestea vor fi destul de mici. Generarea unei ROI
pozitive din aceasta noua activitate ar trebui sa fie ceva la care sa va puteti asteptati intr-un timp relativ scurt, dar
amintiti-va ca principalele beneficii ale acestei activitati vizeaza forma electronica (eWOM). La fel ca toate
recomandarile din cuvantul oral, reputatia ta depinde de capacitatea ta de a respecta promisiunile pe care le faci
online si de munca pe care noii clienti o vor face pentru dvs., impartasind experientele lor fantastice in afacerea
dvs. pe propriile retele.
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6. VIITORUL

6.1 Noi tehnologii

Noile tehnologii, cum ar fi realitatea augmentata (AR), realitatea virtuala (VR) si noile tehnologii de plata, au redus
in mare masura peisajul industriei serviciilor. Ele pot fi foarte utile pentru a imbunatati experienta multi-
senzoriald a consumatorilor si a accelera procesul de service. Este esential sa profiti de oportunitati, dar, mai
important, sa alegeti tehnologia potrivita pentru afacerea dvs.

e Realitatea augumentata

Realitatea Augmented (AR) este o experientd interactivd a unui mediu din lumea reala, prin care obiectele care
locuiesc in lumea reala sunt "amplificate" de informatia perceptuala generata de calculator. Pokémon GO este un
exemplu popular de tehnologie AR.

Tehnologia AR are un potential mare in situl de patrimoniu pentru a co-crea valori cu consumatorii in ceea ce
priveste educatia durabila si experienta intrupata. Re-crearea templelor vechi si a cladirilor istorice este un
subiect care se acorda in mod natural AR cu o serie de sisteme prototipice si comerciale dezvoltate.

e Realitatea virtuala

Realitatea virtuala (VR) este o experientd interactiva generata de calculator, care are loc intr-un mediu simulat,
care incorporeazd in principal auditive si vizuale, dar si alte tipuri de reactii senzoriale, cum ar fi hapticul. In
sectorul turismului, VR a fost Tn mare masura adoptat in marketingul de destinatie. VR nu ofera consumatorilor
doar o experienta imersanta a unei destinatii inainte de a ajunge acolo, ci si gestioneaza asteptarile lor si, in
general, Ti ajuta sa ajunga la o decizie de cumparare mai informata. Pentru patrimoniul cultural, tehnologia VR
ofera o experienta unica de a calatori inapoi in timp si de a imbunatati experienta de calatorie.

Cele mai bune practici: Lithodomos VR Olympia

Cu noua experienta VR de la Olympia, pentru prima data puteti sa folositi telefonul si setul cu casca VR pentru a
calatori in timp si pentru a va cufunda in istorie pentru a vedea cum stadionul olimpic a fost la momentul primei
olimpiade. Versiunea turistica a experientei noastre Olympia VR a fost realizata folosind datele geografice cu
precizie si precizie completa. Acest lucru le permite turistilor aflati in Grecia sa exploreze locurile sacre din jurul
Olimpiei pentru a le trimite setul cu casca si a vedea in fata lor exact ceea ce ar fi vazut cu mii de ani in urma, din
locul exact in care se afla.

Elevii din salile de clasa sau oamenii de acasa oriunde in lume pot descarca, de asemenea, aplicatia noastra
Olympia VR si pot efectua o vizita vicar la Ancient Olympia. Aplicatia va va permite sa vedeti recreatii istorice
precise ale Stadionului Olimpic, Templul lui Zeus, Templul din Hera si multe alte monumente si cladiri frumoase,
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inclusiv terenuri sportive si campuri pline de statui. Veti explora aceste locatii culturale in toata gloria lor
restaurata si puteti chiar sa interactionati cu artefacte istorice pentru a le auzi povestile prin ghidul educational
audio.

B o e

¢ Tehnologia de plata mobila

Odata cu dezvoltarea autentificarii biometrice si imbunatatirea securitatii, platile mobile, cum ar fi ApplePay,
AliPay, Portofoliul Yoyo, au devenit populare printre mileniali. Avand in vedere nivelul de acceptare diferit in
intreaga lume, este esential ca IMM-urile sa inteleaga acceptarea de catre utilizatori a pietei tinta si sa aleaga cu
intelepciune tehnologia adecvata de plata mobila.

De exemplu, ca cea mai mare piata de comert electronic din lume, consumatorii chinezi au Tmbratisat-o cu
entuziasm, e-Wallet-urile si platile sociale pentru aplicatii continua sa aibe o crestere sanatoasa. Alipay, Tenpay si
WeChat Pay conduc in prezent piata in spatiul eWallet. Retailerii cheie si atractiile (de exemplu, Merlin
Entertainment) care vizeaza pietele chineze din Marea Britanie au introdus platile Alipay si WeChat pentru a
atrage mai multi consumatori chinezi si pentru a-si spori experientele de calatorie.

Hl =Wallet E2% Bl Debit Card F

Il Credit Card 10%, I Pre-Paid %

Il Bank Transfer 3% PrePay 1%
Cash on Delivery 8%

Il Charge & Defarred 4%

Debit Card

POPULAR ALTERMATIVE PAYMENT METHODS

a iE 'ﬁ Welhat Pay ":’r

ALIPAY
Bank Transfar
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Comert electronic si metode de plata in China
Source: WorldPay Global Payment Report

6.2 Piete noi

Potrivit UNWTO, China si-a consolidat pozitia de lider ca cel mai mare investitor in calatoriile in strainatate in
2017, cu cheltuieli de 258 miliarde USD (+ 5% Tn moneda locald). Pietele traditionale emergente - "BRIC-urile au
condus piata surselor de iesire, toate cu cheltuieli substantial crescute.

Ca cea mai mare piata de surse, piata chineza de iesire a trecut de la stereotipurile pachetului de tururi, la
calatorii care cauta experiente de calitate si personalizate. Elementul educational este un factor cheie motivator
al turistilor strdini chinezi. Aceasta ofera oportunitati uriase pentru patrimoniul cultural.

BHINA _ 258 USS$ Billion (+5%)
USA - HSS USS$ Bilion (+9%)
GERMANY 84 USS$ Billion (+3%)
K B B3 uss Biion (+3%
FRANCE 41 us$ Bilion (+1%)

Sursa: UNWTO

Cand te uiti la noi piete, ar trebui sa privesti dincolo de "BRIC. Potrivit raportului "Turism spre 2030", Asia si
Pacificul vor fi, de asemenea, regiunea exterioara care se dezvolta cel mai mult de Africa. Prin urmare, este
esential sa intelegem comportamentele consumatorilor de pe pietele sursa, cum ar fi Thailanda, Malaezia,

Indonezia si Africa de Sud.
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Pentru a va dovedi in viitor, pentru a satisface asteptarile consumatorilor noilor piete, trebuie sa construiti
profiluri de consum cuprinzatoare pe baza nationalitatilor. Acestea includ informatii detaliate privind
caracteristicile si preferintele consumatorilor. Mai important, trebuie sa obtineti intelegeri ale factorilor de
impulsionare motivationali ai vizitarii patrimoniului cultural, precum si rezultatele asteptate ale vizitei. Aceste
cunostinte va vor ajuta sa furnizati servicii eficiente si directionate catre noua piata sursa cu satisfactii ridicate.

Exemplu: Profilul Tarii Frantei care viziteaza Irlanda
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French Sightseers &

Culture Seekers

A Sightseer & Culture Seeker (S&CS) is someone for whom “exploring a country’s
Ireland sights and finding out about its culture” is the key motivator for going on holiday

The French Sightseer and Culture Seeker... In France - Who we target The French Sightseer and Culture Seeker... On the island of Ireland

Very positive associations with the island but they tend to be broadly

How many ) landscape based. Perceive the island as beautiful, welcoming, accessible
S&CS's in 4.6 million mhr;l they and with lots of culture. It is seen as an ‘old” country steeped in tradition.
France? of the lsland? They need convincing of the value available on the island and while food
is not a huge motivator for them, they don't rate the island highly in this
Heart of They want authentic hii Xperi and to i regard.
Segment themselves in local culture How many French S&CS make up almost 70% of all inbound French holidaymakers to
visit? the island (approx 140,000) - Our product matches their holiday need
Who is th ABCI socio demographic, tend to be married, older than the average French S&CS to the island stay an average of 9 nights. While the majority
F o ':s :CS‘I French holidaymaker - predominantly 35+, Likely to live in the greater are here for the first time, a third are returning for a repeat visit due to
rend Paris region (37%) or in the West or South of France. the high levels of satisfaction they experience. They visit mainly in the

What do they Summer months and the West, in particular Connemara, holds special
do when they lappealfor them. Using a car to tour around is very popular. Many stay
TWD'I‘.I‘:is‘:: ABC1, younger and mid aged S&CS (25-54), Paris, Nantes and Lyon yisit? in B&B's or guesthouses but hotels and self-catering are also popular.

offer the best opportunities as the key access points. The island is atracting a younger S&CS in recent years with the majority
Ireland target? under 45. Most travel with their partner but a significant proportion also
travel with their family. City breaks are growing in popularity but there is
an opportunity to grow even more.

76% are open to a holiday in Northern Ireland and S&CS's are more

Beautiful scenery, engagement with history and culture, and friendly
people are all important holiday considerations for French S&C's. Getting
What matters 9wy from itall s also a key motive. They like to have stories to likely to visit the North than the average French visitor
on holiday? “Ex";;"::‘:‘ni ‘,:'mmwgg,‘;::ﬁ;ﬂ:‘g [caeame e Word of mouth both on and off lin i key for Fench S&CSs when
and exploring small towns and villages are all important activities for this :'e:cﬂhdt::fm mopsng,gd&a:r;g?gga 0 el e e us:'o;blngs i
group are widely read in France. kil

NI Potential?

Source: Failte Ireland

n ceea ce priveste strategia de marketing, este esential sd se evite ipotezele c3 toate pietele utilizeazd aceeasi
platforma social media. Luand exemplul Chinei. Mediul chinezesc de internet are un ecosistem unic. Prin urmare,
platformele populare precum Facebook, Twitter si Instagram sunt interzise in China continentala. Pentru a se
angaja cu potentialii consumatori chinezi, este important sa folosim bine WeChat - cea mai populara platforma
social media din China. Exista mai multe moduri de generare a continutului de marketing pe WeChat:

1. Puteti sa va incepeti contul de abonament WeChat (echivalent cu pagina Facebook), care va permite sa
trimiteti un mesaj de push in fiecare zi la adeptii dvs.

2. Aveti, de asemenea, un cont de serviciu WeChat, in care apar ca prieteni in sectiunea "chat" de pe ecran. Ele
sunt extrem de vizibile si au o caracteristica suplimentara. Puteti posta pana la 4 mesaje pe luna.

Service accounts
appear as friends and
can send 4 push
messages per month

Subscription accounts
appear in a specific
folder and can send 1
push message per day

p

Source: walk the WeChat
Useful document: Entering the Chinese market — the lean way: a 3-steps guide to launching your brand in China
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7.l SELF-AUDIT

Tnainte de a comunica cu clientii dvs., puteti? Da
indica statutul dvs. USP?

Sa va segmentati piata?

Sa dezvoltati campanii adecvate pentru fiecare segment?

Comunicati cu pietele tinta in strainatate?

Utilizati limba lor materna atunci cand comunicati?

Dezvoltati continut promotional pentru piata turistica?

Identificati compania cheie care impartaseste valorile dvs.
si clientii dvs.?

Cum comunicati cu clientii dvs.? Da
Direct Mail

Facebook

Twitter

Instagram

Nu

Nu
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Website-ul dvs DF] Nu

Folosesti site-ul p u a atrage turisti?

Actualizati in mod regulat site-ul dvs.?

folositi orice alte site-uri pentru comercializarea afacerii dvs.?

Social Media

Aveti o strategie de social media pentru afacerea dvs.?

Identificati mai jos activitatea de marketing social media in care va implicati
Propuneri comune (cu alti furnizori de turism)

Propuneri comune (cu alti furnizori culturali)

Facebook

Twitter

Instagram

YouTube
LinkedIn
Facebook reclame

Google ad words

)
o
o

Ati creat anumite campanii media sociale pentru turisti?

Daca da, cat succes au avut acestea in cresterea gradului de constientizare a afacerii dvs.?
Cum evaluati eficienta acestor campanii?
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Materialele dvs. promotionale

Luati in considerare limba si imaginile utilizate in site-ul dvs., brosuri, publicitate si alte
materiale de marketing asociate cu afacerea dvs.

Ce mesaje transmiteti prin limbajul si imaginile pe care le utilizati?

Este limba pe care o i mai i puti i sa declansezi o ancheta
suplimentara?

Exemple de limba pe care o utilizati in prezent

Imaginile pe care le folositi sunt ... Yes No
Despre oameni?

Implicati activitatea si participarea?

Afisati produsul dvs

Comments

Antrenant?

Intrigant?
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Vibrant / colorat?

Distractiv?

Se afiseaza evenimentele trecute?

Evidentiati locurile, evenimentele?

v
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8. | CASE STUDIES OF CULTURAL HERITAGE TOURISM

Nume: Mata Hari, mitul si expozitia de fete
(Muzeul Fries)

Website: https://www.friesmuseum.nl/en/see-
and-do/exhibitions/mata-hari/

Premii: niciunul

Descriere

n 2018, orasul Leeuwarden din provincia Friesia (Olanda) este capitala culturii. Existd numeroase
activitati organizate care ar trebui sa atraga vizitatori pentru a participa la explorarea Leeuwarden.
Una dintre aceste activitati este o expozitie unica in Muzeul Fries care povesteste si expune viata
lui Mata Hari.

Poate fi o surpriza pentru unii vizitatori ca Mata Hari s-a nascut in Leeuwarden si, astfel, a fost o
friziana si numele ei real era Margaretha Zelle. Expozitia din Muzeul Fries spune povestea vietii ei,
care nu era prea obisnuita. Vizitatorii pot afla, de ce fiica unui vanzator de palarii, bogat, din
Leeuwarden a trebuit sa cadlatoreasca in Indiile de est olandeze si cum a definit viitorul ei.
Expozitia din Muzeul Fries va permite vizitatorilor sa exploreze modul in care Margaretha Zelle
devenise Mata Hari. La vremea cand fata friesiana era de fapt cunoscuta sub numele de Mata
Hari, avea 29 de ani si a fost un hype media la Paris. Societatea Thalta o cunostea datorita dansului
ei exotic, in timpul caruia fi expunea incet corpul. Mata Hari a reprezentat aluzie si senzualitate la
inceputul secolului al XX-lea.

Desi viata lui Mata Hari in lumina reflectoarelor pare a fi lipsita de griji, dansatorea exotica a fost
suspectat de serviciul secret francez. Numeroasele afaceri cu barbati in uniforma pe care Mata
Hari le-a facut, au facut serviciul secret francez sa se intrebe daca Mata Hari era spion pentru
germani. Aceasta a dus la arestarea ei in 1917. A fost executatd pe data de 15 octombrie a
aceluiasi an de catre un grup francez in padurile din apropiere de Paris. Dupa ce a fost executata,
viata lui Mata Hari, dar si circumstantele mortii ei, raman Tnca un mister. Aceasta a fost scrisa o
multime de carti despre viata lui Mata Hari. Exista, de asemenea, mai multe filme care povestesc
povestea mitului Friesian, in care mari actrite, cum ar fi Greta Garbo si Marlene Dietrich, o
interpreteaza pe Mata Hari.

Deoarece povestea lui Mata Hari este foarte misterioasa si inca multe intrebari despre viata ei
raman fara raspuns, Muzeul Fries a deschis cea mai mare expozitie vreodata despre Mata Hari.
Expozitia care face parte din programul Capitala Culturii Leeuwarden ilustreaza mostenirea
culturala a provinciei Friesia. Acest patrimoniu cultural include viata lui Mata Hari si, in general,
misterul despre ea.
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Vagabond Tours

Address:
Unit 52, Newtown Business & Enterprise Park
Newtownmountkennedy, Wicklow, Ireland

Website:
https://vagabondtoursofireland.com

Premii:

e e Revista National Geographic Traveler - Top
50 de excursii pentru o viata in 2013

e o Green Awards 2018 - Castigatorul Premiului
pentru Turism Verde

e o Premiul pentru Industria Turismului din
Irlanda 2017 - experienta de aventura (din
noul!)

e o Certificat de Excelenta pentru TripAdvisor (5
din 51)

e e Ecoturismul Irlanda Nivelul de aur

e ¢ Numeroase publicatii

e https://vagabondtoursofireland.com/national
-geographic-tours-ireland/

"Vrem sa iubiti Irlanda la fel de mult ca noi!"

Compania si Tours Vagabond a fost infiintata in februarie 2002, copilul creierului lui Rob Rankin care calatorea
in Africa de Sud impreund cu sotia sa, Amy. In timp ce au vazut, au vizut excursiile "safari" si "pe uscat" care
erau atat de populare si isi dddeau seama ca o modalitate mai aventuroasa de a vedea Irlanda ar fi o experienta
fantastica pentru vizitatori. Ei vroiau sa arate vizitatorilor Irlanda in acelasi mod, astfel incat sa poata vedea
peisajul sdu minunat, sa experimenteze cultura, sa asculte povestirile, sa invete istoria fascinanta, sa vada si sa
se imerseze in culturd si mostenire si sa vada cateva creaturi salbatice ddunand drumul. Din 2002, Vagabond a
crescut constant de la an la an, construind o reputatie excelenta in industria turismului irlandez si cu clientii din
strainatate. Au castigat mai multe premii si au fost prezentate in numeroase articole in publicatii din intreaga
lume. Turneele evolueaza in mod constant, pun accentual pe feedback-ul clientului si in fiecare an calatoriile
noastre s-au dezvoltat in consecinta. Vagabond tours este vacanta perfecta pentru grupuri mici pentru
persoanele care nu doresc un turneu de grup cu autocarul, dar totusi doresc sa experimenteze pe deplin marea
tara pe care o viziteaza.

Despre excursiile de aventura Vagabond Adventure variaza intre 7 si 12 zile si combina un amestec imaginativ
de peisaje frumoase, exercitii de relaxare, cultura local3 si istorie si, desigur, cazare confortabila. Tn loc de
autobuze sau microbuze normale, Vagabond foloseste Jeep-uri Land Rover si vehicule Mercedes, astfel Tncat
dimensiunile grupurilor sunt mai mici si mai flexibile. Acest lucru permite clientilor sa exploreze zone care
depasesc cu mult excursia normald. Ocazional, veti pardsi drumul in spatele plajei, prin rauri sau piste de noroi.
"Vagatronii" duc clientii in locuri indepartate: plimbari in munti, caiac in golfuri izolate, calarie pe o plaja
indepartatd, ruine antice, povestile reginelor piratilor, retragerea pasilor sau cautarea stramosilor, aflati despre
ambarcatiuni, invatati cum sa pasteti oi si multe altele. Si la sfarsitul zilei clientii se retrag intr-o casad de oaspeti
confortabild sau hotel mic. In cazul in care sunt intampinati cu foc de tabara, o muzicd, o mancare minunata si o
halba minunata.
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Despre drumurile lui Driftwood

n 2010, cu ani de experientd care au condus turneele Vagabond de mare succes, venise timpul s§ extindem
optiunile de turism pentru pasagerii nostri. Raspunsurile clientilor de-a lungul anilor le-au spus ca unii prefera
sa puna mai mult accent pe peisaj, cultura si istorie si sa nu se implice Tn cat mai multe activitati in aer liber.
Deci, despre asta este vorba cu tururile Driftwood. Clientii parasesc Irlanda relaxati, informati si fascinati de
frumusetea sa. Tururile Driftwood sunt vacanta perfecta pentru grupuri mici, pentru persoanele care nu doresc
un turneu mare de autocare, dar totusi doresc sa experimenteze pe deplin marea tara pe care o viziteaza.
Gama noastra de vacante complet ghidate (6 pana la 11 zile) combina un amestec imaginativ de peisaje
frumoase, situri istorice, culturd local3 si cazare confortabil3. Tn loc de vagoane mari, folosim mini-vagoane de
16 locuri, astfel incat dimensiunile grupurilor noastre sunt mai mici si mai flexibile si mai personale.

Dimensiuni mici de grup

Cu o dimensiune maxima de grup de doar 13 pasageri pe Vagabond si 16 pe Driftwood, oferta de experienta
este mai mult ca si cum ai calatori cu un grup de prieteni decat sa fii blocat la un tur de autocar. Grupurile tind
sa fie alcatuite din indivizi, cupluri si grupuri mici de prieteni - toate sunt foarte binevenite. Dimensiunile
grupurilor mici reprezinta un avantaj imens pentru pasageri in multe feluri:

Dimensiunile grupurilor mai mici inseamna ca serviciul este foarte personal, de la procesul de rezervare pana la
turul insusi. Vagabond nu trebuie sa utilizeze hoteluri mari in orasele mari, ci sa se indeparteze de multime si sa
ramana Tn hoteluri mai mici gazduiti in unele dintre cele mai indepartate si pitoresti locuri din Irlanda.

Permite mult mai multa flexibilitate, deci daca exista ceva specific pe care oamenii din grup doresc sa-l vada sau
sa-1 faca, atunci Vagabond face tot ce-i sta in putinta pentru ao aranja. Nu exista nici un sentiment de afi
hartuit n jurul tarii, este turneul dvs. si toata lumea va lua decizii. Din acest motiv, nici doua excursii nu vor mai
fi la fel.

Cum promoveaza Vagabond patrimoniul cultural si natural al patrimoniului

Ca o afacere din domeniul turismului cultural si patrimoniu rural, cum reusiti sa comercializati o astfel de
experienta unica? Ce strategii de marketing functioneaza cel mai bine pentru dvs.?

Vagabond Tours este cel mai important operator de turism din grupuri mici din Irlanda. Sediul nostru este in
Wicklow si am fost in functiune de 15 ani. Ne vedem rolul de operator de turism de a introduce vizitatori in
cultura, patrimoniu si obiceiuri irlandeze in Irlanda intr-un mod discernor, contemporan si inteligent. Pentru a
spune povestea Irlandei despre cum trdiau poporul irlandez de la epoca de piatra pana in ziua de azi. Scopul
nostru este ca oaspetii nostri sa iasa din Irlanda relaxati, improspatati, familiarizati cu cultura irlandeza si
fascinati de frumusetea ei. Vagabond, spre deosebire de ceilalti operatori de turism, este in principal un
operator B2C. Asigurarea ca avem o strategie puternica de marketing digitala a fost intotdeauna in fruntea
planurilor noastre. Vagabond a comercializat cu succes pe pietele sale cheie de-a lungul anilor, prin producerea
de continut interesant, punem un accent puternic pe acest aspect. in ultimii ani, mass-media ne-a permis s3
spunem povestea noastrd mai multor potentiali invitati. De asemenea, avem un numar de agenti de turism care
isi rezerva oaspetii pe turneele noastre.

Din experienta dvs., ce sfat ati da unei companii de turism care comercializeaza un IMM cultural si patrimonial?
Rob si Amy Rankin au creat Vagabondul dintr-o dragoste pentru Irlanda, motto-ul fiind "Vrem sa iubiti Irlanda
la fel de mult ca si noi". O pasiune pentru ceea ce faci este criticd, mai ales in industria turismului. n cadrul
intregului nostru marketing comunicam dragostea si pasiunea noastra pentru insula Irlanda. Vagabond crede,
de asemenea, in practici de turism respectuoase si considera ca este responsabilitatea noastra sa respectam
atat patrimoniul nostru construit, cat si patrimoniul natural. in marketingul afacerii dvs., stiti ci USP este
tangibil si intangibil, cunoasteti piata tinta, geografica si demografica si cunoasteti comportamentul de
cumparare pentru a va ajuta sa luati decizia de cumparare.

Cum ati reusit sa depasiti cele mai mari provocari de marketing tipice pentru majoritatea IMM-urilor din
turismul rural?

ROOTS | Recognising Cultural Heritage Opportunities For Tourism SMES




Pentru Vagabond cunoastem bine piata noastra si, prin urmare, ne planificam si executam campaniile de
marketing in legatura cu fazele-cheie de cercetare, angajare si rezervare. Piata noastra nu este in Irlanda, asa ca
ne bazam in mare masura pe promovarea si alinierea mesajelor noastre de marketing cu eforturile Turismului
Irlandez pe pietele alese de noi. Aceasta abordare cooperativa functioneaza foarte bine pentru noi. Pe masura
ce obtinem recenzii fantastice pe Trip Advisor, aflam ca activitatea noastra de referire si repetare este
puternica si castigam o multime de clienti “din vorba in vorba” - acesta este unul dintre cele mai puternice
instrumente de marketing pe care le avem.

Cum ati gasit pietele tinta si ati ajuns la ele?

Produsul nostru dicteaza cu adevarat acest lucru - oferim tururi vorbite in limba engleza, cu varf de 6-12 zile, cu
experienta in Irlanda. Avem doua produse turistice, una activa, o aventura ambalata si una care nu este. Piata
noastra cea mai mare este piata nord-americana.

Va angajati in retele, marketing, organizare si cooperare?
Vagabond Tours din Irlanda este un membru mandru al ITOA, Leave No Trace Ireland, ROSPA, ATTA si FTA.
Vagabond se angajeaza in marketing cooperativ cu Tourism Ireland, unde este cazul.

Pachete?
Tururile noastre includ - ghidare, cazare, mic dejun, intrarea in majoritatea atractiilor turistice din Irlanda,
drumetii ghidate, toate n topul gamei de mici tururi si vehicule off-road.

Supravegheati vizitatorii dvs. direct / indirect?
Da, le analizam dupa experienta lor de tur.

Unde si cum va gasesc clientii dvs.? Cum te gasesc si de ce? Se refera de obicei la ceva, la reputatie?
Ne gasesc prin intermediul canalelor noastre de media sociale, marketing digital, al newsletter-ului nostru, prin
eforturile noastre de PR, pe platforme terte, cum ar fi Dunhill, Travelzoo, Shermans Travel, Ireland.com

De ce vin clientii dvs. si de ce? Care este scopul lor principal?
Pentru a experimenta un traseu batut, un grup mic, un turneu cultural si de aventura al Irlandei.

Cum faceti ca vizitatorii sd ramana mai mult, se intorc? Cum realizati acest lucru?
in 2018 vom lansa Programul nostru de loialitate - in prezent oferim o reducere a clientilor repetati.

Unde comercializati offline? Participati la targuri?
Tindem sa nu comercializam off line.

Lucrati cu comunitatea si alti furnizori de turism?
Da, lucram indeaproape cu Failte Irlanda, Consiliul pentru Turism din Irlanda de Nord si Turismul Irlandez.

In ce tip de materiale investesti, de ex. video, brosura, site web, itinerarii / harti. Cum va comunicati
experienta?

Nu imprimam brosuri si nu am facut acest lucru de peste 10 ani. Avem site-ul nostru si directionam trafic catre
acesta prin intermediul productiei de publicitate digitala si continut social media. De asemenea, investim foarte
mult in crearea video. Site-ul a fost conceput in acelasi mod ca si turneele lor, care sunt foarte distractive si
informale, dar extrem de profesionale, personale si gandite. Acestea au doua tipuri distincte de excursii,
excursii Vagabond Adventure si Driftwood Journeys of Discovery.

Video: https://www.youtube.com/watch?v=ATS9klaHVI8&feature=youtu.be
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Name: Conacul Polizu

Website:http://conacpolizu.r

o/en/

Descriere

Conacul Polizu este situat printre frumoasele dealuri moldovenesti. Conacul a fost construit intre 1880-1887 de catre
politicianul Constantin Ghika-Deleni, in satul Maxut, judetul lasi. Conacul de la Maxut este atat o cladire cu valoare
arhitectural3, cat si un loc special care pastreaza in viata amintirile si valoarea sentimentala a locului de adunare al
boierilor moldoveni si bucuresteni in timpul sfarsitului secolului al nouasprezecelea si la sfarsitul celui de-al doilea
rézboi mondial. Tn timpul primului rézboi mondial, regina Maria, printesa lleana si printul Nicolae, care s-au intors
ulterior Tn 1926, au descoperit printre oaspetii superiori ai locului, in timpul sederii lor la lasi, ldasdand documente scrise
despre trecerea lor la Maxut, in calitate de invitati ai cuplului Alexandrina si Polizu Micsunesti Niculae. Gradina a fost
amenajata la initiativa lui Constantin Ghika, imediat dupa construirea conacului. Informatiile despre peisaj sau gradina
nu existd. Ceea ce este clar este ca conceptia gradinii face parte din stilul gradinii romantice, care a fost atat de trendy
in Europa de Vest. Acesta este Tn cea mai mare parte pdstrat in forma sa originala.

Pace teatrala! Si un sentiment cald de apartenentd. Marcat de trecerea timpului ca o doamna eleganta, gradina
acopera o suprafata de 10 hectare si este compusa din numeroase specii de copaci, o parte dintre acestea rari in
Moldova.

Elementele specifice ale parcului romantic includ: trasee ondulate, mese de apa, grote artificiale, ruine artificiale,
poduri de suspensie mici, paduri si diferite tipuri de vegetatie etc. In gradina Manor gésim o cirare pe care se fnalt3
marginea parcului, vegetatia forestiera rezultata din umbre si mister. Foioasele din copacii vechi spectaculosi (castani,
birches, stejari, nuci de ghepeni), domina parcul forestier, dar intalnesc copaci coniferi (pin, cedru alb).

Gastronomia nobild accentueaza relatia dintre oaspeti si cultura actual3, intre ingredientele autentice si descoperirea
traditiilor. Sau, de fapt, redescoperirea lor. Aceasta accentueaza gustul, experimentele si reinterpretarea. Aceasta este
sursa de evaluare a felurilor de mancare si a bauturilor, in versiunea lor moderna si actuala.

Pentru a obtine acest lucru, ei studiaza vechile carti receptive, folosite de Alexandrina Polizu, se inspira din traditiile
moldovenesti, din povestirile doamnei Ina, rascumpara ingredientele si folosesc instrumente profesionale. Toti, astfel
Tncat sa poata prezenta un nou suflet, unul nobil, demn de o istorie atat de bogata. Frumusetea de neuitat a gradinilor
de legume. Branza proaspéatd, amintiri din copildrie si produse de patiserie de casa. in jurul valorii de feluri de mancare
exista dans, teatru, arhitectura, literatura, muzica, sculptura si pictura.
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Strategia de marketing a Casei Polizu
Actualii proprietari ai casei au capitalizat foarte bine patrimoniul cultural al acestei locatii, au subliniat atat elementele
arhitecturii speciale, cat si legendele din spatele locatiei. De asemenea, asa cum am aratat mai sus, ei au valorificat
patrimoniul gastronomic oferind mancaruri autentice moldovenesti, mult cautate de turisti straini si romani.
Organizarea evenimentelor la locatie reprezinta unul dintre avantajele de marketing pe care Polizu le are
pentru alte obiective. Aici puteti organiza din zile de nastere, petreceri de gradina, petreceri corporative la concerte de
muzica clasica si nunti.
Vizibilitatea Casei Polizu din mediul online este foarte organizata.
facebook: https://www.facebook.com/pages/Conac-Polizu.
Tn acelasi timp, prezenta conacului in mai multe rapoarte de televiziune a reprezentat una dintre etapele strategiei de
marketing si promovare a Polizu Manor: https://www.youtube.com/watch?v=ZfW9KsVkjVU

ROOTS | Recognising Cultural Heritage Opportunities For Tourism SMES


https://www.youtube.com/watch?v=ZfW9KsVkjVU

Name: ContemPOPranea Festival

Contact/ Website:

Contempopranea Producciones SLU
Calle San Vicente, /

Alburquerque Badajoz
Contempopranea2009@gmail.com
https://www.contempopranea.com/

Premii:

Cel mai bun festival national pentru cititorii revistei ROCK DE LUX
Cel mai bun festival national pentru cititorii revistei MONDO
SONORO

Descriere

Festivalul ContemPOPranea a fost de 23 de ani una dintre principalele referinte din calendarul
festivalurilor spaniole de muzica indie, pentru coerenta artisticd, inovarea, avangarda si pentru a fi
un festival de pionierat in Spania si singurul care a fost sarbatorit intr-o mica populatie de sase mii
de locuitori. Festivalul Contempopranea Alburquerque este sarbatorit in plimbarile de pe deal,
care inconjoara muntele incununat de maretia Castillo de Luna. Castelul este o fortareata a Evului
Mediu tarziu. Castelul este catalogat ca un monument national si un bun de interes cultural.
Alburquerque gazduieste "delicatesele de festivaluri" intr-un cadru incomparabil si se limiteaza la
trei mii de spectatori zilnic timp de 3 zile.

ContemPOPranea se intoarce pentru a-si onora identitatea, pariind pe un cocktail perfect in care
marii caplineri sunt amestecati cu cele mai remarcabile trupe ale scenei nationale independente,
care gasesc in festival o vitrina ideala pentru a fi vazuta si sa creasca.

ContemPOPranea este o initiativa culturald dezvoltata de compania ContemPOPranea
Producciones SL si are sprijinul institutiilor precum Guvernul Extremadura si Consiliul municipal
Alburquerque si alte firme comerciale: Cruzcampo, Coca Cola etc.

IMPACT MEDIA SI RETURNARE ECONOMICA

ContemPOPranea are o mare capacitate media de a detine titluri in presa nationala majora: stiri si
programe speciale atat in principalele canale de televiziune, radio, cat si in presa generala.
ContemPOPranea transforma Alburquerque intr-o sursa de informatii pentru mass-media
nationald, esentiala pentru a obtine pozitia turistica. Exista beneficii generate de festival in multe
sectoare ale societatii, care promoveaza ocuparea fortei de munca legate de turism sau cele din
alte sectoare, cum ar fi serviciile, hrana, ospitalitatea etc.

Impactul mass-media generat in fiecare an depdseste 6 milioane de euro, iar impactul economic
direct al vizitatorilor ajunge la 2 milioane de euro pe an.

ContemPOPranea aduce valoare mostenirii lui Alburquerque, datorita festivalului, Alburquerque si
castelul sau se bucura de o popularitate si prestigiu incalculabile, pe care niciodata nu le-a atins
pana acum. ContemPOPranea a plasat Alburquerque si castelul pe harta culturii internationale.

RETELE SOCIALE:

Publicatiile festivalului pe Facebook au de obicei un impact care, in unele cazuri, depaseste 75.000
de persoane in fiecare publicatie.

Twitter cu adepti de 18k, Facebook: adepti de 12k, Instagram: 4k adepti
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