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...l mundo queda mas cerca

1. Hotetur Hotels — Grupo Marsans

32 hoteles y + de 20.000 camas de hoteles y apartamentos

Destinos vacacionales

Baleares

Canarias

Cuba

Republica Dominicana
Mexico

3*** y 4 ¥*** yacacional: 2 marcas — Hotetur y Blue Bay
Competimos en mercados altamente saturados y maduros

Empresa joven en expansion integrada en un gran grupo vertical



2. Hosteleria vacacional: Nuevas tecnologias 1996 vs 2006

TTOO tradicional quiere firmar E — com:
cupos y precios para 1 afio
posyp P Se paga
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herramientas, integraciones nacen
cada dia.




3.1. Guerra de la independencia de hotelero vacacional
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3.2. Tentacion versus area dulce propia

193.000.000.000€ previsto para el aiio 2008 en ventas online de viajes (20% del
volumen total) — Sabre Holdings

En el 2006 el 64% (59% en 2005, 35% en 2000) utiliz6 internet para informarse de
precios y de informacion de destino. 50% ha utilizado internet al menos 1 vez para
realizar una reserva (19% en el 2000).

Gran tentacion de dilapidar en tecnologia de distribucion y marketing online. Marcar
estrategia, objetivos propios, trackear y analizar para llegar a tu area optima:

ﬁ

ROI

Gasto marketing
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4. Intermediacion - IDS / OTA

No hay una gran base de datos (GDS), existe una multitud de
inventarios entrelazados entre si.

RATCN,
Vuelta a los origenes: gran concentracion por adquisicion,

Ei
reduccién de margenes y dominio de unos pocos. Niche-markets BOOKINGS ,
por producto, concepto, cliente y origen. online hotel reservations

TSE (Metaseachers) y Rate-managers obligan a paridad de
precios a nivel de cliente final e intermediario.

Sin embargo gran oportunidad de RevMgm por velocidad y
flexibilidad.

Variedad de oferta de herramientas de Market Inteligence (Rate
Tiger, Rate Gain, etc.) y Market Distribution (Channel Managers).
Existe poca homogenizacion desde las gestiones de inventarios
por extranets a las conectividades por XMLinterface.

Oportunidad de diferenciacién: Posicionamiento y trucos,
banners y partnership.

[ lastminute.com

CLAVE: Aprender accion / reaccion, potenciales, temporadas,
productos, destinos y mercados de los OTA, o sea de nuestros
clientes. No se puede estar en todos.




5.1. Los Travel Search Engines - nuevo canal de distribuci on mixto

Valor tecnolégico Cobertura de distribucion

Portal venta online comparador basado en
tecnologia de buscador — Sin servicio post

Agregador directo de canales de
distribucion y proveedores

Portal venta online sin comparacion, Agregador indirecto de
sin busqueda, servicio post canales de distribucion

Venta offline, sin Canal indirecto de
transparencia y gran coste Touroperacion Tradicional distribucion

Sin acceso al cliente
final

Agregador de
proveedores

Modelo online offline
poco coste y
variedad

Propia WEB Proveedor
Canal directo



5.2. TSE — MetaBuscadores de viajes y comparadores

Sidestep, Mobissimo, Kayak, Tripadvisor,
Farechse, Cheapflights, Kelkoo, Qixo,
Travelzoo, DoHop.com, etc

Son enfocados y cualitativos en lugar de
generales y cuantitativos.

Diferentes modelos de TSE con diferentes fines
y formas de remuneracion (fee, % y PPC)

Aceptan partners (promocion y scraping (XML),
RSS) y modelos de colaboracion.

Aprovecha el deep linking system.

TSE vs SEM - clientes son compradores de
viajes puros: Ratio de conversion hasta 10
veces superior — CPC 10 veces inferior

Intensivos en contenido y en lo que busca el
viajero. Compiten y aprovechan Blogs.



6. Distribucion directa: La WEB como embudo de multi ples acciones

Trafico Conversioén

X
o Special offers _
Programa de Afiliacion Integracion de
_ _ Merchandising campanas
Promociones Online
Navigation & Search / Sz
E-Mail-Marketing Usabilidad Objetivos reales

ROI x producto

Keyword Marketing (SEM) Purchase process

Optimizacion en Security / Brand Test & Track

buscadores

Contenido
== =

= =
Ingresos HOY Ingresos FUTUROS




7. Ejemplo de una campana integrada — Mallorca a 1 Euro

Objetivos: dar a conocer el producto Hotetur Bellevue en Espaia, complejo de
apartamentos compuesto por 16 edificios y 1.500 unidades.

Principal: Usuarios registrados de Espafia con doble opt-in! (25.000 users)
Secundario: Ventas en temporada baja
Fidelizar los webmaster/partners del afiliate commerce.

Colaterales: Incremento del grado conocimiento marca Hotetur y producto Bellevue.
Test de plataforma de registro y nueva pasarela de pago. Trafico!

Temporada baja, plazo 2 meses, lanzado en Febrero. Concluido Final marzo.

Concepto: Venta de estancias a 1€ (3€ y 5€), teniendo en cuenta que tenemos estudios,
Apl y Ap2. Condicion necesaria para reservar es ser usuario registrado y verificado para
ser informado mediante newsletter de la fecha de la noche loca. Plazas limitadas en self
catering. Desayunos y cenas opcionales.



7.1. Programas de Afiliacion: Convertir cualquier Webma  ster en AAVV

El programa de afiliaciéon nos permite incluir
nuestros banners y links a nuestras ofertas y
acciones especiales en muchos portales en
nuestros mercados relevantes

A los gestores de aquellos portales pagamos en
funcién de los resultados que han generado — lo
gue pueden ser: reservas, peticiones de
informacioén y/o visitas en nuestras paginas

Desarrollamos el programa con las plataformas
de afiliacion Zanox, Affilinet y Tradedoubler

Desarrollar modelos de compensacion
competitivos, i.e. pago por visita, pago por venta
(porcentaje sobre venta y/o pago fijo por reserva),
pago por registro  definicion del modelo
estandar y del modelo “Premium” para afiliados
potentes

Clave: Campafias integradas y tracking.
Creatividades!




7.2. PPC - Keyword marketing o pago por click
; Aprender a buscar, comparar, comprar — Secuencia del viajero.
Suele ser 1 semana desde ppio a fin. (Forrester)
Seleccion de keywords o palabaras claves especificas para cada

producto, mercado y oferta en concreto. 50% de busquedas son de
3 palabras -

Testear (tambien con Wordtracker) cuantas mas palabras mejor,
solo se paga por las que se usan, te sorprenderas por lo que te
buscan. Errores de ortografia. Palabras genéricas. Abreviaciones.

Asegurar tu marca, que nadie mas apueste por ella.

Mensaje concreto de la oferta y relacionado con las keys. Mejoraras
el ratio de conversiéon, CTR y tu posicionamiento.

Presupuestos claros por objetivos y mercados. Conocer momento
de compra por temporada, lugar de basqueda. No dejar la cuenta
durmiendo.

Dicta tus propias reglas. Trackear, trackear y trackear.

No puedes estar en todos lados. Que mas da. Y recuerda: 3°s
anuncios 85% CTR, el n°1 51% y solo vale la primera pagina.
(Enquiro 2004). No entrar en guerras perdidas.




- Busqueda especifica

Aumenta calidad trafico:
Incremento Ratio de conversion
PPC mas bajo que en palabras
generales. CTR optimo

Informas incluso sin pagar. SEO
muy dificil con estas keys.

Mensaje claro — Oferta detallada



7.3. Mall - Newsletter

Parte fundamental de tu marketing y CRM,
ya que es el inico momento en el que el
cliente reacciona a una accion directa de
comunicacion tuya

Modelos: Periddicos, sistematicos,
ocasionales o de colaboracion.

Claves:
Contenido real para que sea
informacion deseada
Segmentacion correcta

Valor afnadido, sobre todo en ofertas y
mailings de colaboracion.

En linea con disefo corporativo o de la
camparfa en concreto.

User friendly: No todo el mundo tiene el
megaADSL de turno.




7.4. WEB — Paginas de aterizaje — La madre de todas las  paginas

Es el puente de enlace entre laweb y la
campanfa. Correlacion grafica entre ambos.

Contenido esperado debe aparecer!

Si la oferta era un eyecatcher, explicar los
detalles de la misma.

Usuable

Tracking!



7.5. Canal Directo — WEB — Lugar de conversion

Vender, convencer para vender,
emocionar para convencer para vender,
informar para convencer para vender.

Fidelizar. Crear usuarios. Unico lugar de
intercomunicacion directa con clientes de
todo tipo!

SEO o busqueda
natural

Special offers
Merchandising

Navigation & Search /
Usuablilidad

Purchase process
Security / Brand
Contenido

Adaptacion a
mercados — formas de

pago




7.6. Resultado de la campafa

29.300 registros de Espana (valorados a 2,75 € = 72.325 €)
13.000 € reservas directas + 40% que realizo un upgrade de MP a la llegada)

Costes

Afiliacion: 0.5€ por registro
Creatividades: 450 €

Marca y conocimiento: Banners en mas de 1.200 paginas webs de Espafay
26.000 clientes potenciales que conocen la marca.

Afiliados satisfechos por campafa de éxito.
Apertura del hotel no se hizo con un % bajo.

Colateral: 3 portadas en diarios Baleares, mas de 25 menciones en programas de
TV, radio y periddicos especializados y extranjeros.



GRACIAS POR SU ATENCION !

S| LES HEMOS CONVENCIDO, ACEPTAMOS
HOTELES EN GESTION!

Nomenclator : TSE — Travel Search Engines (Buscadores de Viajes) ; OTA — Online Travel
Agencies (AAVV Online) — PPC — PayPerClick (Pago por Click) ; SEO — Search Engine
Optimization (Optimizacion de buscadores) ; CTR — ClickThroughRate — Ratio de Click ; IDS —
Internet Distribution System ; GDS — Global Distribution Systems ; Tracking - Rastreo



