
Aula 15 3 Marketing para Atrativos Turísticos 
e Ecoturismo

Imagine a cena: você está planejando uma viagem de fim de semana. Em uma aba do seu navegador, um parque 
estadual com uma lista simples de trilhas. Na outra, um anúncio de um "santuário ecológico" que promete uma 
jornada de reconexão, com guias que contam as histórias das árvores centenárias e um aplicativo que revela a 
fauna escondida em realidade aumentada. Ambos podem ser o mesmo lugar, mas qual deles desperta seu desejo? 
A diferença não está na geografia, mas na narrativa. Este é o poder do marketing de atrativos turísticos.

Muitos entram neste campo pensando que basta ter um belo lugar ou um acervo valioso. Mas, em um mundo 
saturado de opções, um lugar incrível que ninguém conhece ou deseja é como um livro fantástico que nunca é 
aberto. O desafio é ainda maior para você, que talvez esteja estudando após um longo dia de trabalho, buscando 
uma habilidade que realmente faça a diferença na sua carreira, seja para um concurso público ou para se destacar 
no mercado. Esta aula foi desenhada para ser esse mentor, transformando seu cansaço em capacidade.

Ao final desta aula, você não vai apenas conhecer estratégias; você será capaz de criar desejo. Você aprenderá a 
transformar um museu em uma máquina do tempo, um parque em um portal para a aventura e uma prática 
sustentável em um motivo de orgulho para o viajante. Navegaremos pelas estratégias essenciais para pontos de 
interesse, mergulharemos na comunicação delicada e poderosa do ecoturismo e, por fim, exploraremos as 
ferramentas mais atuais, da Inteligência Artificial à comunicação pós-pandemia. Vamos começar a transformar 
lugares em lendas.



Fundamentos

O Dilema do Tesouro Estático: Como Vender 
o que Não Muda?
Pense nos grandes atrativos do mundo: as pirâmides, o Coliseu, um museu de história natural. Seu produto 
principal é, em essência, fixo. A Mona Lisa será sempre a Mona Lisa; a montanha estará no mesmo lugar amanhã. 
Essa constância, que é sua maior força, também representa um enorme desafio de marketing. Como convencer as 
pessoas a visitar, e mais importante, a revisitar um lugar que aparentemente não oferece novidades? É o risco de 
se tornar um destino "check-box": visitado uma vez, riscado da lista e nunca mais considerado.

A resposta não está em mudar o tesouro, mas em 
mudar a forma como as pessoas o enxergam. Pense 
no atrativo como um livro clássico em uma estante. A 
história contida nele é imutável, mas a capa, a sinopse, 
as discussões que ele gera, tudo isso pode ser 
renovado para cativar uma nova geração de leitores. O 
marketing de atrativos funciona de forma semelhante. 
Nossa missão é criar novas "capas" e "sinopses" para 
experiências que já existem, conectando-as com os 
anseios e a linguagem do público atual.

O Poder do Storytelling

Um parque nacional deixa de ser apenas uma "área de conservação de 5.000 hectares" e se transforma 
no "Último Refúgio do Muriqui", onde cada trilha conta um capítulo da história da preservação dessa 
espécie. Um museu de tecnologia não é um "depósito de invenções antigas", mas uma "Viagem à Mente 
dos Visionários que Moldaram nosso Futuro".

Por exemplo, o Inhotim, em Minas Gerais, não se vende como um conjunto de galerias e jardins, mas como uma 
experiência sensorial e imersiva que funde arte e natureza. Eles não vendem a visita, vendem a transformação.

Essa mudança de mentalidade é a chave. Ao invés de listar o que o visitante vai ver, o marketing eficaz foca no 
que ele vai sentir, descobrir e se tornar.



Estratégia

Além do Ingresso: A Arte de Criar 
Experiências Memoráveis
Construir uma narrativa poderosa é o primeiro passo. Mas, e quando o visitante chega? A promessa feita pelo 
marketing precisa ser entregue e superada. Se a narrativa é a capa do livro, a experiência no local é a história em 
si. No mundo pós-pandemia, onde as pessoas valorizam mais do que nunca as experiências reais, competir pela 
atenção exige mais do que um acervo ou uma paisagem. Um museu está, de certa forma, competindo com a 
Netflix e o conforto do sofá. Como vencemos essa batalha?

A Analogia da Cafeteria
Você não vai apenas pelo café, 
que poderia tomar em casa. 
Você vai pela atmosfera, pela 
música, pelo atendimento, pela 
sensação de pertencimento. 
Você paga pela experiência 
completa.

O Ingresso é o Começo
Um atrativo turístico deve adotar 
a mesma lógica. O ingresso não 
pode ser o fim da transação; ele 
deve ser o começo de um 
evento memorável e, 
crucialmente, compartilhável.

Palco de Acontecimentos
Isso significa tornar o atrativo 
um palco para acontecimentos. 
Cada evento é uma nova razão 
para visitar, um novo conteúdo 
para as redes sociais e uma 
nova história para contar.

Exemplos de Experiências Dinâmicas

Museus: Noites de "visitas às cegas" (guiadas por sons e cheiros), workshops de restauro ou jantares 
temáticos em seus salões

Parques de Aventura: Festivais de cinema ao ar livre, corridas de montanha ou acampamentos de astronomia

Jardins Botânicos: Concertos ao amanhecer e exposições de arte integradas à paisagem

O Jardim Botânico do Rio de Janeiro, por exemplo, não oferece apenas plantas; oferece concertos ao amanhecer e 
exposições de arte integradas à paisagem. Cada evento é uma nova razão para visitar, um novo conteúdo para as 
redes sociais e uma nova história para contar.

Ao focar na criação de experiências dinâmicas, o atrativo quebra o "dilema do tesouro estático". Ele se torna um 
lugar vivo, pulsante e sempre interessante, garantindo não apenas a primeira visita, mas o desejo contínuo de 
retorno.



Digital

A Vitrine Digital: Onde a Jornada do 
Visitante Realmente Começa
As experiências dinâmicas que criamos precisam de um megafone para alcançar o mundo. Hoje, esse megafone é 
inegavelmente digital. A jornada de um viajante moderno raramente começa em uma agência de viagens; ela 
começa com uma busca no Google, uma foto inspiradora no Instagram ou um vídeo no TikTok. Um atrativo turístico 
sem uma presença digital forte e estratégica é como um teatro magnífico sem cartaz na porta: cheio de potencial, 
mas invisível para o público que passa.

Hiperpersonalização
O desafio é que a "rua digital" é 
incrivelmente movimentada. Gritar mais 
alto não funciona. A solução é sussurrar a 
mensagem certa para a pessoa certa. Isso 
é a hiperpersonalização.

Imagine que, ao invés de usar um outdoor 
genérico, você pudesse entregar um 
convite customizado para cada perfil de 
visitante.

Casal Romântico
Pesquisa "destinos românticos" 
³ Recebe anúncio sobre 
"Piquenique ao Pôr do Sol" no 
mirante

Família com Crianças
Interage com posts sobre 
dinossauros ³ Campanha sobre 
nova exposição de fósseis

Inteligência Artificial
Automatiza segmentação ³ 
Comunicação sempre relevante e 
bem-vinda

Tecnologia que Enriquece a Visita

Realidade Aumentada (AR)

A Realidade Aumentada (AR) pode transformar o celular do visitante em uma janela para o passado. Ao 
apontar a câmera para as ruínas de uma fortaleza, ele pode ver uma reconstrução 3D de como ela era em 
seu auge. Essa fusão do físico com o digital não só torna a experiência mais rica, mas também gera 
conteúdo altamente compartilhável, alimentando um ciclo virtuoso de marketing.



Confiança

O Eco da Confiança: O Poder das Vozes 
Autênticas
Criamos uma narrativa envolvente, desenvolvemos experiências memoráveis e usamos a tecnologia para divulgar 
a mensagem certa. Mas, em um mundo cético, quem realmente convence o público a agir? A publicidade 
tradicional ainda tem seu lugar, mas a moeda mais valiosa no marketing atual é a confiança. E a confiança, hoje, 
reside nas vozes autênticas de pessoas reais.

Quem você 
confia mais?

Um anúncio de página inteira na revista?

A recomendação entusiasmada de um amigo?

A maioria de nós escolheria o amigo. No mundo digital, 
os influenciadores se tornaram esse "amigo em 
escala", mas com uma ressalva importante: a 
autenticidade é tudo.

Marketing de Influência de Nicho

01

Escolha 
Microinfluenciadores
Criadores com público menor, mas 
altamente engajado e apaixonado 
por um tema específico: história, 
trekking, fotografia de vida 
selvagem, arte urbana.

02

Busque Credibilidade
A parceria de um museu de arte 
moderna com um influenciador 
conhecido por suas análises de arte 
aprofundadas gera uma 
credibilidade imensa.

03

Crie Conteúdo Genuíno
O conteúdo resultante não é um 
"publipost"; é uma expedição 
genuína, uma história real de 
descoberta que inspira a 
comunidade.

Imagine um parque estadual que convida um biólogo e fotógrafo popular no Instagram para passar um fim de 
semana documentando a fauna local. Essa estratégia transforma o marketing de uma interrupção em um 
conteúdo valioso e desejado.

Mas essa autenticidade se torna ainda mais crítica quando o próprio "produto" é o meio ambiente. A 
responsabilidade aumenta exponencialmente, o que nos leva ao fascinante universo do marketing para o 
ecoturismo.



Ecoturismo

Marketing Verde: Como Vender um Paraíso 
Sem Destruí-lo
Entramos agora em um território delicado e essencial. Como promover um lugar cuja principal promessa é a 
natureza intocada, o silêncio e o mínimo impacto humano? Parece um paradoxo: para vender a experiência, você 
precisa atrair pessoas, mas a presença excessiva de pessoas pode destruir a própria experiência que você está 
vendendo. Este é o desafio central do marketing para o ecoturismo e o turismo sustentável.

¦  Cuidado com o Greenwashing

O viajante consciente de 2025 é cético e bem-informado. Ele sabe sobre o perigo do "greenwashing" 3 o 
ato de parecer sustentável apenas no marketing, sem práticas reais que o sustentem. Tentar enganá-lo 
não só é antiético, como também é um péssimo negócio. A confiança, uma vez perdida, é quase 
impossível de recuperar.

Do Sustentável ao Regenerativo

Marketing Sustentável

Sustentabilidade significa manter o equilíbrio, não 
causar danos.

"Venha ver nossa natureza intocada"

Marketing Regenerativo

A regeneração vai um passo além: busca deixar o 
lugar melhor do que estava antes.

"Junte-se a nós na missão de proteger e regenerar 
este ecossistema"

Isso transforma o turista de um mero espectador em um participante ativo e valorizado. A analogia é a diferença 
entre visitar uma galeria de arte e participar de um workshop de restauro. Na galeria, você observa. No 
workshop, você ajuda a preservar a beleza para o futuro.

Uma pousada na Amazônia pode, por exemplo, basear seu marketing não apenas na beleza da floresta, mas em 
seu programa de reflorestamento, onde os hóspedes podem participar plantando uma árvore. A viagem ganha um 
propósito maior, e o marketing se torna a divulgação de uma missão, não apenas de um destino.



Educação

A Comunicação que Protege: 
Transformando Regras em Missão
Quando o produto é um ecossistema frágil, a comunicação de marketing assume uma dupla função: atrair e, 
simultaneamente, educar. Cada post, cada e-mail, cada página do site é uma oportunidade de preparar o visitante 
para ser um guardião do local, e não apenas um consumidor. O grande desafio é fazer isso de uma forma que 
inspire, em vez de repreender. Uma lista de "Não Faça Isso" pode criar uma barreira e diminuir o encanto da 
experiência.

Educação Começa Cedo
A educação não deve começar 
com uma placa de regras na 
entrada da trilha, mas muito 
antes, no primeiro contato do 
visitante com a marca.

Explique com Carinho
Pense nisso como preparar um 
amigo para visitar sua casa: 
você não entrega uma lista de 
proibições na porta; você 
explica com carinho o porquê de 
certas coisas serem importantes 
para você.

Transforme Regras em 
Histórias
Em vez de um simples "Lixo no 
lixo", crie um post ou um vídeo 
curto mostrando o impacto de 
um único plástico na vida de um 
animal marinho local.

Exemplos Práticos de Comunicação Responsável

o  Abordagem Tradicional

"Não saia da trilha demarcada"

"Lixo no lixo"

"Proibido usar protetor solar"

'  Abordagem Inspiradora

"O solo abriga micro-organismos essenciais que 
levam anos para se recuperar da compactação"

"Cada plástico pode impactar a vida de um animal 
marinho por décadas"

"Mantenha a magia dos rios cristalinos: mergulhe 
sem protetor solar"

Caso de Sucesso: Bonito, MS

Antes mesmo da viagem, os turistas são informados sobre a importância de não usar protetor solar ou 
repelente antes dos mergulhos nos rios, para proteger a visibilidade e a vida aquática. A regra não é 
apresentada como uma inconveniência, mas como um pacto para manter a magia do lugar. Assim, a 
comunicação responsável transforma o marketing em uma ferramenta de conservação, e o visitante se 
sente parte de um clube exclusivo de protetores daquele paraíso.



Certificação

A Moeda da Confiança: Selos e 
Certificações como Atalho para a Escolha
Em um mercado online inundado por promessas de sustentabilidade, como o viajante consciente pode separar o 
joio do trigo? Como ele pode saber se a pousada que se diz "ecológica" realmente trata seu esgoto ou se é apenas 
uma palavra da moda em seu site? A pesquisa aprofundada de cada operação é inviável para a maioria. As 
pessoas precisam de um atalho, um sinal claro e confiável de que estão fazendo uma boa escolha.

O Papel dos Selos de Sustentabilidade
Os selos e as certificações de sustentabilidade funcionam como 
um selo de qualidade emitido por uma organização externa e 
respeitada, que auditou e validou as práticas daquela empresa. 
São a resposta para a sobrecarga de informação e a desconfiança 
gerada pelo "greenwashing".

A analogia perfeita é a dos produtos orgânicos no supermercado. 
Você pode não conhecer a fazenda, mas confia no selo "Produto 
Orgânico Brasil" estampado na embalagem.

ABNT NBR 15401
Certificação brasileira para 
meios de hospedagem 
sustentáveis

Travelife
Certificação internacional 
reconhecida no setor de 
turismo

Green Key
Selo de excelência ambiental 
para estabelecimentos 
turísticos

Transforme o Selo em História

O segredo no marketing não é apenas exibir o selo como um troféu silencioso no rodapé do site. É preciso 
transformá-lo em uma história.

Exemplo de Narrativa

"Foram dois anos de trabalho para substituir 100% de nossas fontes de energia por painéis solares e para 
criar nosso programa de compostagem que hoje desvia 80% dos nossos resíduos de aterros. Este selo 
não é o nosso objetivo, é o reflexo do nosso compromisso com este lugar que amamos. Ao se hospedar 
aqui, você faz parte desta história".

Isso transforma um critério técnico em uma poderosa conexão emocional.



Aventura

A Chamada da Aventura: Marketing para o 
Corpo e a Alma
Agora, vamos mudar o foco para um primo próximo do ecoturismo: o turismo de aventura. Aqui, a motivação do 
viajante é diferente. Embora o cenário natural seja fundamental, o impulso principal vem da busca por desafio, 
superação de limites e transformação pessoal. O marketing para este público precisa falar uma linguagem 
diferente, uma que equilibre a adrenalina com a segurança, o risco com a recompensa.

O Erro Comum

O erro mais comum é focar exclusivamente na ação radical. Imagens de pessoas saltando de penhascos 
ou descendo corredeiras furiosas podem atrair um pequeno nicho de atletas extremos, mas podem 
intimidar e afastar a grande maioria do público, que busca uma aventura acessível e segura.

A Jornada do Herói

Pessoa Comum
O protagonista não é um super-
humano, mas uma pessoa comum

Mentores e Ferramentas
Com a ajuda de guias experientes 
e equipamentos de qualidade

Transformação
Supera um desafio e sai 
transformado

O que Mostrar no Marketing

Briefing de segurança detalhado

Guias experientes sorrindo e instruindo

Equipamentos de qualidade

Protocolos de segurança

Rostos de clientes exaustos, mas radiantes e 
triunfantes

A Mensagem Implícita

Não é: "Venha correr um risco mortal"

É: "Confie em nós para guiá-lo em uma das 
experiências mais emocionantes e recompensadoras 
da sua vida"

Vende-se a conquista, a autoconfiança e a história 
incrível que o cliente terá para contar depois.



Tecnologia

Natureza 4.0: Integrando Tecnologia de 
Forma Consciente
Pode parecer um contrassenso falar de tecnologia e natureza na mesma frase. Muitos buscam o ecoturismo e a 
aventura justamente para se desconectar do mundo digital. No entanto, quando usada de forma inteligente e sutil, 
a tecnologia pode não apenas enriquecer a experiência, mas também reforçar a mensagem de sustentabilidade e 
segurança, além de abrir novas frentes de marketing.

Pense na tecnologia não como uma distração, mas como uma lente de aumento para a natureza.

Realidade Aumentada (AR)
Permite, através do celular, 
identificar espécies de plantas e 
animais sem a necessidade de 
placas físicas. Um aplicativo pode 
usar o GPS para guiar os visitantes 
por trilhas, fornecendo informações 
sobre a geologia local ou contando 
lendas indígenas associadas àquela 
paisagem.

Realidade Virtual (VR)
Uma poderosa ferramenta de 
marketing pré-viagem. Uma 
operadora de mergulho pode 
oferecer uma experiência de VR em 
feiras de turismo, permitindo que 
potenciais clientes "mergulhem" 
virtualmente em um recife de coral. 
Funciona como um "test drive" da 
experiência.

Ética e LGPD
Ao coletar dados para esses 
aplicativos, a empresa precisa ser 
transparente. A Lei Geral de 
Proteção de Dados (LGPD) exige 
consentimento explícito e claro. O 
aviso deve ser simples: "Permita o 
acesso à sua localização para que 
nosso guia digital possa mostrar as 
maravilhas escondidas ao seu 
redor."

Princípio Fundamental

A tecnologia, quando implementada com respeito ao usuário e ao meio ambiente, torna-se uma aliada 
poderosa. Vimos como promover o "lugar", seja ele um museu ou uma montanha. Mas como essas 
estratégias se adaptam ao cenário pós-pandemia?



Pós-Pandemia

Marketing Pós-Pandemia: A Era da 
Confiança e do Ar Livre
A pandemia de COVID-19 não foi apenas uma crise de saúde; foi um evento que remodelou profundamente as 
prioridades e os medos dos viajantes. As pessoas passaram meses em confinamento, sonhando com espaços 
abertos, natureza e segurança. Essa mudança de mentalidade é, talvez, a maior força motriz do turismo atual e 
uma oportunidade de ouro para atrativos naturais e de ecoturismo, mas exige uma comunicação ajustada.

Transparência sobre 
Segurança
A comunicação de marketing 
precisa abordar protocolos de 
forma proativa, não como uma 
nota de rodapé, mas como um 
diferencial. Mostre os bastidores 
da higienização, crie 
infográficos sobre medidas de 
ventilação.

Valorização do Local
A pandemia despertou um novo 
apreço pelo que está perto. O 
"turismo de quintal" floresceu. 
Crie campanhas específicas 
para o público local e regional, 
transformando vizinhos em 
embaixadores da marca.

Digitalização Acelerada
A compra de ingressos online 
com hora marcada tornou-se um 
padrão esperado. Promova 
ativamente essas facilidades: 
"planeje sua visita sem filas" e 
"garanta sua entrada com 
tranquilidade".

Adaptar-se a essa nova jornada do consumidor, que valoriza a segurança, o ar livre e a conveniência digital, é o 
segredo para prosperar na era pós-pandêmica.



Regeneração

O Salto para a Regeneração: Mais do que 
Apenas Sustentável
Já tocamos na diferença entre sustentabilidade e regeneração, mas é crucial aprofundar. Por muito tempo, 
"sustentável" foi a palavra de ordem, o selo de ouro do turismo responsável. A ideia era nobre: minimizar nosso 
impacto, deixar um lugar como o encontramos. Contudo, em um planeta que já enfrenta crises climáticas e perda 
de biodiversidade, simplesmente "não piorar" as coisas é suficiente?

A Analogia do Jardineiro
Sustentável: Apenas rega as plantas para que não 
morram

Regenerativo: Ativamente aduba a terra, introduz 
espécies benéficas e melhora a saúde de todo o jardim

O segundo deixa o sistema mais forte e resiliente do 
que o encontrou.

Comparação dos Modelos

Turismo Convencional Volume e 
entretenimento

Consumidor de 
experiências

"As melhores praias e 
festas esperam por 
você!"

Turismo Sustentável Redução do impacto 
negativo

Visitante responsável "Conheça a natureza 
sem deixar rastros."

Turismo Regenerativo Geração de impacto 
positivo

Colaborador da 
conservação

"Sua visita ajuda a 
reflorestar esta área."

O Viajante Consciente

Isso atrai um novo perfil de viajante, o viajante consciente, que não busca apenas uma viagem com 
baixo impacto, mas uma viagem com impacto positivo. Ele quer que seu dinheiro não apenas proporcione 
uma experiência pessoal, mas também contribua para uma causa maior. Comunicar essa oportunidade 
de ser um agente de mudança é um dos diferenciais mais poderosos e autênticos que um atrativo pode 
ter no mercado de 2025.



Inovação

A Nova Fronteira: IA e Realidade Imersiva na 
Prática
Falamos sobre Inteligência Artificial (IA), Realidade Aumentada (AR) e Virtual (VR) como conceitos. Mas como eles 
se manifestam na prática, no dia a dia do marketing de um atrativo turístico em 2025? A aplicação dessas 
tecnologias deixou de ser um sonho futurista e se tornou uma ferramenta acessível e estratégica para criar 
experiências mais profundas e eficientes.

Inteligência Artificial (IA)
Atua como o cérebro por trás da 
operação de marketing. Analisa em 
tempo real os comentários de 
visitantes em redes sociais e sites 
de avaliação para identificar pontos 
de melhoria. Otimiza os preços de 
ingressos dinamicamente, 
oferecendo descontos em horários 
de baixa visitação.

Realidade Virtual (VR)
Uma máquina de gerar desejo. Um 
"tour virtual" em 360 graus de uma 
acomodação em um eco-lodge no 
meio da floresta pode ser o fator 
decisivo para a reserva. Também 
pode ser usada para treinar guias 
em procedimentos de resgate em 
ambientes controlados.

Realidade Aumentada (AR)
A ponte entre o digital e o físico 
durante a visita. O Parque 
Arqueológico de Pompeia utiliza AR 
para que os visitantes vejam as vilas 
e ruas reconstruídas digitalmente, 
com cidadãos virtuais realizando 
suas tarefas diárias. Transforma 
uma visita a ruínas estáticas em uma 
viagem no tempo imersiva.

Essas tecnologias, quando integradas à estratégia, não são meros artifícios; são ferramentas para contar 
histórias mais ricas e criar valor real para o visitante.



Personalização

A Experiência como Produto: Storytelling e 
Personalização em Ação
A "Economia da Experiência" e a "Hiperpersonalização" são conceitos poderosos, mas que podem parecer 
abstratos. Vamos materializá-los. Como, na prática, vendemos uma experiência em vez de um serviço, e como a 
personalização se encaixa nisso? A chave está em conectar a narrativa (storytelling) com os dados do cliente.

Exemplo: Vinícola

o  Abordagem Antiga

Foco no produto:

"Vendemos vinhos premiados feitos com uvas Malbec"

'  Economia da Experiência

Foco na vivência:

"Torne-se um enólogo por um dia. Participe da 
colheita, pise nas uvas e crie seu próprio blend de 
vinho, que será engarrafado com um rótulo 
personalizado"

Camada de Hiperpersonalização

Visitante de Vinhos 
Brancos
Já comprou vinhos brancos 
online ³ Convidado para 
degustação vertical exclusiva 
de Chardonnays

Casal em Aniversário
Celebrando aniversário de 
casamento ³ Oferta para jantar 
harmonizado privado na adega

Grupo de Amigos
Perfil social e divertido ³ 
Direcionados para "batalha de 
blends", competição para criar 
o melhor vinho

O Fio que Costura Tudo: Storytelling

A história da vinícola, a paixão da família fundadora, o terroir único da região 3 tudo isso é contado 
durante a experiência, dando significado a cada taça de vinho. O cliente não compra apenas uma 
atividade; ele entra para a história daquele lugar.

Essa combinação de uma narrativa forte com uma experiência personalizada e memorável é o que transforma 
clientes em fãs e fãs em divulgadores apaixonados.



Responsabilidade

O Fator Humano em um Mundo de Dados: 
Influenciadores e LGPD
No meio de tanta tecnologia, dados e automação, é fácil esquecer o elemento mais crucial do turismo: a conexão 
humana. A tecnologia é uma ferramenta, não o fim. Ela pode nos ajudar a personalizar e a otimizar, mas a 
confiança e a inspiração ainda vêm, em grande parte, de outras pessoas. É aqui que o papel dos influenciadores e 
a responsabilidade no uso de dados (LGPD) se encontram.

Marketing de Influência: Co-Criação Autêntica

O foco em 2025 é a co-criação autêntica. A marca não deve 
apenas "contratar" um influenciador para publicar uma foto. A 
parceria mais eficaz acontece quando o influenciador é convidado 
a co-criar uma experiência.

Exemplo: Um museu de fotografia pode convidar um fotógrafo 
influente para ser o curador de uma pequena exposição ou para 
liderar um "photowalk" exclusivo para seus seguidores.

LGPD: Construindo Confiança

01

Seja Transparente
Para cada dado que você pede, 
você precisa de um consentimento 
claro, informado e específico.

02

Mostre os Benefícios
Em vez de um pop-up genérico 
"aceite nossos cookies", 
experimente: "Gostaria de nos 
contar seus interesses? Assim, 
podemos garantir que você só 
receberá notícias que realmente 
importam para você".

03

Respeite a Privacidade
Isso transforma uma exigência legal 
em um gesto de respeito pelo tempo 
e pela privacidade do cliente, 
fortalecendo a relação humana.

¶  Nota Importante

As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. Consulte sempre 
fontes oficiais para verificar alterações.

A Lei Geral de Proteção de Dados (LGPD - Lei nº 13.709/2018) não é um obstáculo burocrático, mas um guia 
para construir uma relação de confiança.



Caso Prático 1

Estudo de Caso 1: Revitalizando o Museu da 
Imigração (O Desafio)
Vamos tornar a teoria palpável. Conheça o "Museu da Imigração de Porto Esperança", uma instituição fictícia com 
um acervo incrível, mas com um problema real: a visitação está em declínio, o público é majoritariamente de 
escolas e idosos, e a percepção geral é de que o museu é "empoeirado" e "parado no tempo". A verba de 
marketing é limitada, e a diretoria precisa de resultados que justifiquem o investimento.

u  Contexto
O museu está localizado em um 
antigo complexo portuário, com 
belos edifícios históricos, mas 
que não são bem aproveitados. 
Ele conta a história dos 
imigrantes que fundaram a 
cidade, com um vasto acervo de 
fotos, documentos e objetos 
pessoais.

q  Problema
A principal dor do museu é a 
irrelevância percebida. Para o 
público jovem e para as famílias, 
a história da imigração parece 
distante, algo que se aprende na 
escola, mas que não tem 
conexão com suas vidas hoje.

�  Desafio
Como podemos usar os 
conceitos que aprendemos para 
conectar a história do museu 
com o presente? Como 
transformar um acervo estático 
em uma experiência vibrante e 
compartilhável?

Marketing Atual

Alguns folders impressos

Posts esporádicos nas redes sociais

Fotos de peças do acervo sem muito contexto

Nenhuma estratégia digital estruturada

O desafio não é mudar a história, mas mudar como ela é contada e vivenciada, fazendo com que cada cidadão 
de Porto Esperança se veja como parte daquela jornada. A solução precisa ser criativa e de baixo custo, 
focando em estratégia digital e parcerias.



Caso Prático 1

Estudo de Caso 1: A Solução para o Museu 
(Narrativa e Tecnologia)
Diante do desafio do Museu da Imigração de Porto Esperança, aplicamos nossa estrutura de marketing focada em 
experiência e conexão. A solução não envolve uma reforma cara, mas uma reestruturação completa da narrativa e 
da comunicação.

Solução Estratégica

1. Mudar a Narrativa 
Central (Storytelling)
O slogan muda de "Conheça a 
história dos nossos 
antepassados" para "Toda 
família tem uma história de 
recomeço. Descubra a sua."

Essa pequena mudança é 
crucial: ela torna a história 
universal e pessoal. A 
campanha digital 
#MinhaHistóriaComeçaAqui é 
lançada, incentivando as 
pessoas a compartilharem as 
histórias de suas próprias 
famílias.

2. Criar Experiências 
Dinâmicas (Economia da 
Experiência)
O museu lança o "Sábado 
Genealógico", um evento 
mensal onde especialistas 
ajudam os visitantes a 
pesquisarem seus sobrenomes 
nos arquivos digitais do museu.

Além disso, cria a "Noite de 
Contos e Sabores", um jantar 
temático no pátio do museu com 
comidas típicas das 
nacionalidades homenageadas e 
contadores de histórias que 
narram sagas de imigrantes.

3. Integrar Tecnologia 
(AR e 
Hiperpersonalização)
Em parceria com uma 
universidade local, desenvolvem 
um aplicativo simples de 
Realidade Aumentada. Ao 
apontar o celular para fotos 
antigas do acervo, as imagens 
ganham vida com depoimentos 
em áudio.

Para a hiperpersonalização, o 
formulário de newsletter 
pergunta sobre a ascendência 
do visitante. Se alguém marca 
"italiana", receberá um e-mail 
específico quando houver um 
evento sobre a imigração 
italiana.

Resultados

40%
Aumento na Visitação de 

Famílias
Em apenas seis meses

100%
Lotação dos Eventos

"Sábados Genealógicos" com 
público novo e engajado

5+
Matérias na Imprensa

Cobertura das "Noites de Contos", 
gerando mídia espontânea

O museu deixou de ser um lugar sobre o passado para se tornar um lugar onde as pessoas descobrem a si 
mesmas.



Caso Prático 2

Estudo de Caso 2: Lançando a Trilha do 
Condor (O Desafio do Ecoturismo)
Nosso segundo caso é o "Parque Estadual da Serra Azul", um local de beleza cênica, que quer lançar um novo 
produto: a "Trilha do Condor", uma travessia de dois dias de nível difícil, que leva a um mirante onde é possível 
avistar condores andinos (uma ocorrência rara na região).

s  Contexto
O parque já possui trilhas leves e uma boa estrutura de 
visitação diária, mas quer atrair um público mais 
aventureiro e disposto a gastar mais, pernoitando na 
região.

A equipe do parque é formada por biólogos e guardas-
florestais apaixonados, mas com pouca experiência 
em marketing.

¦  Receios
Eles têm um grande receio de que a divulgação 
massiva possa atrair um público despreparado, 
causando acidentes e impacto ambiental.

O medo do "greenwashing" e de promover um turismo 
predatório é a principal barreira interna.

O Desafio Duplo

�  Alcançar o Nicho Certo
Como alcançar trilheiros experientes, que valorizam 
a dificuldade e a exclusividade da experiência, sem 
atrair turistas despreparados?

�  Comunicação Responsável
Como comunicar a experiência de forma 
responsável, garantindo que os visitantes entendam 
a importância da conservação e do mínimo impacto?

Exploração do Desafio

Como podemos criar uma campanha que funcione como um filtro, atraindo os aventureiros certos e 
educando-os antes mesmo de chegarem? Como usar a comunicação para transformar o visitante em um 
aliado da conservação?

A estratégia precisa equilibrar a inspiração da aventura com a seriedade da responsabilidade ambiental, 
usando as ferramentas digitais para segmentar e educar com precisão.

O sucesso não será medido apenas em número de visitantes, mas na qualidade da visitação e no impacto (ou 
falta de) na trilha.



Caso Prático 2

Estudo de Caso 2: A Solução para a Trilha 
(Marketing Regenerativo)
Para o desafio da "Trilha do Condor", a solução se baseia nos princípios do marketing regenerativo e da 
comunicação responsável, garantindo que a experiência seja tão sustentável quanto emocionante.

Solução Estratégica

Marketing de Nicho com 
Influenciadores (Filtro de 
Público)
Em vez de anúncios em massa, 
a estratégia foca em parcerias 
com 3 a 5 
microinfluenciadores de 
trekking e montanhismo 
respeitados no Brasil. Eles são 
convidados a fazer a trilha em 
primeira mão.

O conteúdo que eles produzem 
será autêntico, destacando 
tanto a beleza quanto a 
dificuldade real da trilha. Em 
suas legendas e vídeos, eles 
enfatizarão a necessidade de 
preparo físico, os equipamentos 
corretos e a filosofia de "não 
deixe rastros".

Comunicação 
Regenerativa e 
Educação (Preparação)
A página de reserva da trilha no 
site do parque é transformada 
em um hub de informação. Para 
conseguir reservar, o visitante 
precisa primeiro passar por um 
pequeno quiz online sobre 
práticas de mínimo impacto e 
sobre a fauna local.

Após a reserva, ele recebe uma 
série de e-mails automatizados: 
checklist de equipamentos, guia 
sobre a geologia e a biologia da 
Serra Azul, e as regras do 
parque explicadas através de 
storytelling.

Certificação e Propósito 
(Valor Agregado)
Ao final da trilha, o visitante 
recebe um certificado digital de 
"Guardião da Serra Azul", e 
uma parte do valor pago pelo 
ingresso é explicitamente 
revertida para o projeto de 
monitoramento dos condores.

A comunicação pós-viagem 
incentiva o compartilhamento 
da experiência com a hashtag 
#GuardiõesDaSerraAzul, 
criando um senso de 
comunidade e orgulho.

Resultados Esperados

'  Capacidade Máxima

A trilha atinge sua capacidade 
máxima de visitação controlada 
com meses de antecedência

'  Público Preparado

Os incidentes por falta de preparo 
são quase nulos

'  Exclusividade

O conteúdo gerado cria uma aura 
de exclusividade e 
responsabilidade

A Trilha do Condor se torna um case de sucesso em turismo regenerativo, tornando-se um objeto de desejo 
para o público certo.



Consolidação

Consolidando a Jornada: Da Estratégia à 
Ação
Chegamos ao final do nosso percurso de hoje. Vimos que o marketing para atrativos turísticos e ecoturismo 
transcende a simples divulgação. É a arte de contar histórias que conectam, de criar experiências que marcam e 
de comunicar valores que protegem. Saímos de uma visão estática, de vender um "lugar", para uma abordagem 
dinâmica, onde vendemos uma missão, uma transformação e a chance de fazer parte de algo maior.

Em Prática

Audite sua Narrativa
Qual é a história que seu atrativo conta? Ela foca 
em características (o que temos) ou em 
benefícios emocionais (o que você sentirá)?

Crie um "Evento-Isca"
Pense em um evento de baixo custo que possa 
quebrar a rotina e criar uma nova razão para as 
pessoas visitarem seu espaço.

Comece a Educar Antes
Escolha uma regra importante do seu atrativo e a 
transforme em uma peça de conteúdo educativo 
e inspirador para as redes sociais.

Seja Transparente
Adicione uma seção clara em seu site explicando 
como e por que você coleta dados de clientes, 
transformando a obrigação da LGPD em um 
gesto de confiança.

Autoavaliação

Um museu de história local decide criar uma "noite de mistério", onde os visitantes precisam resolver um 
"crime" fictício baseado em fatos históricos da cidade. Esta estratégia está mais alinhada com qual conceito?
a) Marketing de Influência de Nicho
b) Economia da Experiência
c) Certificações de Sustentabilidade
d) Realidade Virtual (VR)

1.

(Estilo Banca Cespe/Cebraspe) Ao promover uma nova trilha em área de preservação, a estratégia de marketing 
regenerativo prioriza a comunicação do impacto positivo gerado pela visitação, indo além da simples mitigação 
de danos ambientais.
( ) Certo ( ) Errado

2.

Qual das seguintes ações representa uma aplicação prática da hiperpersonalização no marketing de um 
parque aquático?
a) Colocar um grande outdoor na rodovia de acesso ao parque.
b) Enviar um e-mail para toda a base de contatos sobre a nova atração.
c) Criar um post no Instagram com fotos de todas as piscinas.
d) Enviar um voucher de desconto para o toboágua infantil para um cliente que, em visitas anteriores, comprou 
ingressos para crianças.

3.

A Lei Geral de Proteção de Dados (LGPD) impacta o marketing turístico principalmente ao exigir:
a) Que todas as promoções ofereçam o mesmo desconto para todos os clientes.
b) O consentimento explícito do usuário para a coleta e uso de seus dados pessoais.
c) A criação de um aplicativo de realidade aumentada para todos os atrativos.
d) A parceria obrigatória com influenciadores digitais certificados.

4.

Questão Discursiva

Você é o gestor de marketing de um pequeno aquário municipal que sofre com a imagem de ser um 
programa "apenas para crianças". Descreva, em 3 a 5 linhas, uma estratégia baseada em storytelling e 
criação de eventos para atrair o público adulto (casais, grupos de amigos).



Gabarito

Gabarito
Questão 1
Resposta: B

A "noite de mistério" é um exemplo clássico de 
Economia da Experiência, transformando a visita ao 
museu em um evento memorável e interativo.

Questão 2
Resposta: Certo

O marketing regenerativo vai além da 
sustentabilidade, focando em gerar impacto positivo 
e não apenas minimizar danos.

Questão 3
Resposta: D

Enviar uma oferta personalizada baseada no 
histórico de compras do cliente é um exemplo 
perfeito de hiperpersonalização.

Questão 4
Resposta: B

A LGPD exige consentimento explícito do usuário 
para a coleta e uso de seus dados pessoais.

Resposta Discursiva (Exemplo)

A estratégia seria reposicionar o aquário como um "Santuário da Vida Marinha", focando nas histórias de 
resgate e reabilitação dos animais. Lançaríamos o evento "Noite no Aquário", uma visita guiada noturna 
para adultos com coquetel, música ambiente e palestras de biólogos sobre os bastidores da conservação, 
vendendo uma experiência exclusiva, educativa e relaxante.



Próximos Passos

Próxima Aula
Nossa jornada continua e fica ainda mais pessoal. Agora que você 
sabe como promover um lugar, é hora de aprender a promover a 
pessoa mais importante para sua carreira: você.

Aula 16
Marketing Pessoal para 
Profissionais do Turismo
Duração: 1h 30min | Páginas: 15

Prepare-se para construir sua marca profissional e se destacar no 
mercado!

Recursos Adicionais

Braztoa
Associação Brasileira das 
Operadoras de Turismo - Para 
entender as tendências do 
mercado de ecoturismo e 
aventura no Brasil.

ICMBio
Instituto Chico Mendes de 
Conservação da Biodiversidade 
- Para acessar dados e 
diretrizes sobre a visitação em 
parques nacionais.

Livro Recomendado
"A Economia da Experiência" 
(Pine e Gilmore) - A obra 
fundamental para aprofundar no 
conceito de transformar 
serviços em experiências 
memoráveis.

¶  Nota Importante

As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. Consulte sempre 
fontes oficiais para verificar alterações.


