Aula 17 - Estratégias para a Era Digital:
Transformacao do Negocio

Vocé ja parou para pensar como a maneira de planejar uma viagem mudou drasticamente nos ultimos anos? Longe
vao os dias em que a unica opg¢ao era ir a uma agéncia fisica ou folhear catalogos impressos. Hoje, com um
smartphone na mao, o mundo se abre em infinitas possibilidades, desde a pesquisa inicial até a reserva e o
compartilhamento da experiéncia. Essa revolucao digital ndo é apenas uma conveniéncia para o viajante, mas um
imperativo para qualquer negdcio de turismo que deseje prosperar.

Nesta aula, vamos mergulhar nas Estratégias para a Era Digital, explorando como a tecnologia nao apenas otimiza
processos, mas redefine a propria esséncia da experiéncia turistica. Nosso objetivo € que, ao final deste encontro,
vOCé seja capaz de identificar as principais tendéncias digitais, compreender o impacto da digitalizacao na
experiéncia do cliente e nos processos internos, e formular estratégias eficazes para posicionar um negocio de
turismo no cenario atual e futuro.

Prepare-se para entender como a transformacao digital ndo é um luxo, mas uma necessidade estratégica. Vamos
desmistificar conceitos como Omnichannel, o papel das OTAs e a importancia da distribuicao direta, sempre com
um olhar pratico e voltado para a aplicacao no seu dia a dia profissional. Afinal, o mercado de turismo esta em
constante evolugao, e dominar essas estratégias € o seu passaporte para 0 sucesso.



A Digitalizacao: Mais que Tecnhologia, Uma
Nova Forma de Pensar o Turismo

Imagine a seguinte cena: um viajante moderno, sentado no sofa de casa, sonhando com as préximas férias. Ele
nao pega um telefone para ligar para uma agéncia, nem abre um guia turistico em papel. Em vez disso, ele pega o
celular, abre um aplicativo, pesquisa destinos, compara precos em diferentes plataformas, 1€ avaliacdes de outros
viajantes, assiste a videos de influenciadores e, em poucos cliques, monta e reserva toda a sua viagem. Essa é a
realidade da digitalizacao no turismo.

D . Conceito-chave: A digitalizacdo ndo se resume a ter um site ou usar um software. E uma mudanca

<

profunda na forma como as empresas operam e interagem com seus clientes.

A digitalizacao envolve a conversao de informacodes e processos analdgicos para o formato digital, permitindo
maior agilidade, eficiéncia e, acima de tudo, uma experiéncia mais rica e personalizada para o cliente. No turismo,
isso significa desde a automatizacao do check-in em hotéis até o uso de inteligéncia artificial para recomendar
roteiros.

O grande desafio, e ao mesmo tempo a grande oportunidade, € entender que a digitalizacao deve permear cada
ponto de contato. Pense em um restaurante que antes anotava pedidos em papel e agora usa tablets para agilizar o
processo e enviar diretamente para a cozinha. No turismo, essa ldgica se expande para a gestao de reservas, a
comunicacao com o cliente, a personalizacdo de ofertas e até a analise de dados para prever tendéncias. E a
espinha dorsal de um negdécio moderno.



Digitalizando Processos e a Experiéncia do
Cliente
O Coracao da Transformacao

Sistemas de Gestao Experiéncia Mobile Inteligéncia Artificial

PMS para reservas, CRM para Check-in digital, chaves virtuais, Recomendacdes personalizadas
relacionamento, automacgao de concierge no aplicativo baseadas em preferéncias
marketing

A digitalizacao de processos é como a modernizacao de uma cozinha industrial. Antes, tudo era feito
manualmente, com muitos papéis e chances de erro. Agora, com maquinas e sistemas integrados, a producao se
torna mais rapida, padronizada e com menos desperdicio. No turismo, isso se traduz em sistemas de gestao de
reservas (PMS), softwares de CRM (Customer Relationship Management) para gerenciar o relacionamento com o
cliente, e plataformas de automacao de marketing.

Mas a digitalizacao vai muito além dos bastidores. Ela se manifesta de forma ainda mais impactante na experiéncia
do cliente. Imagine um hotel que oferece check-in e check-out via aplicativo, chaves digitais no celular, e um
concierge virtual que responde a perguntas e faz recomendacdes personalizadas. Isso nao é ficcao cientifica; é a
expectativa do viajante de 2025. A tecnologia permite criar uma jornada fluida, intuitiva e, o mais importante,
memoravel.

A chave aqui é a hiper-personalizacao. Com o uso intensivo de Inteligéncia Artificial (IA) e Big Data, as
empresas podem analisar o comportamento, as preferéncias e o histérico de cada cliente para oferecer
produtos e servicos sob medida.

E como ter um agente de viagens pessoal que conhece seus gostos melhor do que vocé mesmo. Se vocé sempre
busca hotéis com piscina e vista para o mar, a IA aprendera isso e priorizara essas opcdes em suas proximas
buscas, tornando a experiéncia de planejamento muito mais eficiente e agradavel.



Tecnologias que Transformam a Experiencia

A Internet das Coisas (loT) também desempenha um papel crescente. Pense em sensores em quartos de hotel que
ajustam a temperatura e a iluminacdo automaticamente com base nas preferéncias do hospede, ou pulseiras
inteligentes que funcionam como chaves, meios de pagamento e até guias interativos em parques tematicos. Essas
tecnologias criam um ambiente conectado que antecipa necessidades e oferece conveniéncia sem precedentes,
transformando a estadia em uma verdadeira economia da experiéncia, onde o foco esta na criacao de jornadas
memoraveis e auténticas.

01 02

Cliente acessa o site Chatbot responde instantaneamente
Busca informacgodes sobre voos e hotéis Duvidas sao esclarecidas 24/7 sem espera

03 04

IA oferece recomendacoes Reserva confirmada

Sugestdes personalizadas baseadas no perfil Processo fluido e sem friccdes

Um exemplo pratico € o uso de chatbots com IA em sites de companhias aéreas ou hotéis. Em vez de esperar no
telefone, o cliente pode ter suas duvidas respondidas instantaneamente, a qualquer hora do dia, sobre voos,
reservas ou servicos. Isso ndo s6 melhora a satisfacao do cliente, mas também libera a equipe humana para lidar
com questdes mais complexas, otimizando os recursos da empresa.

[ @ Resultado: A digitalizacdo da experiéncia do cliente é a arte de usar a tecnologia para remover atritos,
adicionar valor e criar momentos que superem as expectativas. E a diferenca entre uma viagem comum e
uma aventura inesquecivel.



Estrategias "Omnichannel" em Turismo
Conectando Todos os Pontos da Jornada

Vocé ja se sentiu frustrado ao ligar para uma empresa e ter que repetir toda a sua historia para um novo atendente,

mesmo depois de ja ter conversado com a mesma empresa por e-mail ou chat? Essa € a antitese de uma estratégia
Omnichannel. No turismo, onde a jornada do cliente é complexa e cheia de pontos de contato, a abordagem
Omnichannel é fundamental para garantir uma experiéncia fluida e consistente.

O que é Omnichannel?

Integracao de todos os canais de comunicagao e
vendas - online (site, aplicativo, redes sociais, e-
mail) e offline (loja fisica, telefone, balcao) — para
uma experiéncia unificada e continua.

Por que é importante?

O cliente esta no centro, e a empresa se adapta a
ele. A informacao flui sem interrupcoes,
independentemente do canal utilizado.

Pense em um viajante que comeca a pesquisar um pacote de viagem no site de uma agéncia, adiciona alguns itens
ao carrinho, mas nao finaliza a compra. Dias depois, ele recebe um e-mail personalizado com uma oferta especial
para aquele mesmo pacote. Se ele ligar para a agéncia, o atendente ja tera acesso ao seu historico de navegacao e

ao carrinho abandonado, podendo dar continuidade a conversa de onde parou. Essa é a esséncia do Omnichannel:

o cliente estd no centro, e a empresa se adapta a ele, ndo o contrario.



Omnichannel vs. Multicanal
Entendendo a Diferenca Crucial

>{ Multicanal 74 Omnichannel

e Varios canais disponiveis e Canais integrados e sincronizados

e Operam de forma independente e Trabalham em sinergia

e Dados nao compartilhados e Dados unificados em tempo real

e Cliente precisa recomecar em cada canal e Jornada continua entre canais

Como uma orquestra onde cada instrumento toca sua Como uma orquestra tocando em harmonia, criando
propria melodia uma sinfonia unica

No setor de turismo, isso se traduz em:

Consisténcia da Marca Dados Unificados

A mensagem e a identidade visual sao as Todas as interacdes do cliente sao registradas

mesmas em todos o0s pontos de contato. em um unico sistema, permitindo uma visao 360
graus.

Jornada Sem Friccao Personalizacao Aprimorada

O cliente pode iniciar uma pesquisa no aplicativo, Com dados completos, as ofertas e

continuar no desktop e finalizar a reserva por comunicacoes se tornam muito mais relevantes.

telefone, sem perder informacdes ou ter que
recomecar.

Um hotel que implementa uma estratégia Omnichannel pode, por exemplo, permitir que o hospede fagca o check-in
pelo aplicativo, receba a chave digital no celular, utilize um tablet no quarto para solicitar servigos de quarto ou
agendar passeios, e ainda interaja com um concierge humano no lobby, tudo com seu perfil e preferéncias ja
conhecidos e acessiveis em qualquer ponto. Essa integracao nao s6 melhora a satisfacao do cliente, mas também
otimiza a operacao do hotel, reduzindo custos e aumentando a eficiéncia.



OTAs e Distribuicao Direta
O Dilema da Visibilidade vs. Rentabilidade

No cenario digital do turismo, dois gigantes disputam a atencado do consumidor e a preferéncia dos fornecedores
de servicos: as OTAs (Online Travel Agencies) e a Estratégia de Distribuicao Direta. Compreender o papel de

cada uma e como equilibra-las é crucial para a sustentabilidade de qualquer negocio no setor.

As OTAs, como Booking.com, Expedia, Decolar, entre outras, sao plataformas online que agregam uma vasta gama
de servicos turisticos — hotéis, passagens aéreas, pacotes, aluguel de carros — e 0os oferecem aos consumidores
em um unico lugar. Elas atuam como grandes vitrines virtuais, proporcionando uma visibilidade imensa para hotéis,
companhias aéreas e outros provedores, especialmente para aqueles menores ou menos conhecidos. E como ter
seu produto exposto na prateleira de um supermercado global: milhdes de pessoas o veem.

No entanto, essa visibilidade tem um custo. As OTAs cobram comissodes significativas sobre cada reserva, que
podem variar de 15% a 30% ou mais. Para muitos negdcios, especialmente hotéis independentes, essa fatia pode
impactar seriamente a margem de lucro. O desafio, entdo, é aproveitar a forca de marketing e o alcance das OTAs
sem se tornar excessivamente dependente delas.



Vantagens da Distribuicao Direta

<@; Rentabilidade Maxima

Ao eliminar as comissdes das OTAs, a margem

de lucro aumenta significativamente. Vocé
retém 100% da receita de cada reserva.

o Dados Valiosos

Coleta de dados proprios sobre seus clientes,
permitindo analises profundas e estratégias de
marketing mais eficazes.
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|
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Controle Total

Controle completo sobre a experiéncia do
cliente, desde o primeiro contato até o pds-
venda, permitindo construir relacionamentos
duradouros.

Fidelizacao

Oportunidade de criar programas de fidelidade
e relacionamento direto, transformando
clientes em defensores da marca.

Por outro lado, a Estratégia de Distribuicao Direta envolve vender seus produtos e servicos diretamente ao

consumidor, sem intermediarios. Isso significa investir em seu proprio site, motor de reservas, marketing digital

(SEO, SEM, redes sociais, e-mail marketing) e canais de atendimento préprios. E como ter sua prépria loja de

fabrica: vocé controla toda a experiéncia do cliente e, o mais importante, retém 100% da receita.

(J 1 Desafio: A distribuicao direta requer investimento consideravel em marketing e tecnologia para atrair e

converter clientes. E preciso construir sua prépria "vitrine" e garantir que ela seja tdo atraente quanto as

das grandes OTAs.



Equilibrando a Balanca
OTAs e Distribuicao Direta em Sinergia

A pergunta que muitos se fazem nao € "OTA ou Direta?", mas sim "Como usar as duas de forma inteligente?". A
resposta esta em uma estratégia hibrida e bem planejada, onde as OTAs sao vistas como parceiras estratégicas
para visibilidade e preenchimento de ocupacao, enquanto a distribuicao direta é o foco para maximizar a
rentabilidade e construir a marca.
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OTAs como Aquisicao Incentivos Diretos Fidelizacao

Use para atrair novos clientes e Ofereca beneficios exclusivos Transforme clientes das OTAs em
preencher ocupacao em baixa para reservas diretas (upgrades, clientes diretos para futuras
temporada descontos) reservas

Uma tatica comum € usar as OTAs como um canal de aquisicao de novos clientes, especialmente em periodos de
baixa demanda ou para alcancar mercados que sua propria estratégia de marketing ainda ndo consegue penetrar.
Pense nelas como um "outdoor" gigante que atrai a atencao para o seu negdécio. Uma vez que o cliente
experimenta seu servigo, 0 objetivo € incentiva-lo a reservar diretamente em futuras ocasiées, oferecendo
beneficios exclusivos para reservas diretas, como upgrades, descontos ou servicos adicionais.

Outra abordagem é a estratégia de paridade de precos, onde os precos oferecidos no seu site sdo 0s mesmos das
OTAs, mas com o diferencial de valor agregado para a reserva direta. Por exemplo, um hotel pode oferecer café da
manha gratuito ou check-out tardio para quem reserva diretamente. Isso incentiva o cliente a visitar o site do hotel,
onde ele pode encontrar mais informacdes e ser persuadido a reservar sem intermediarios.



Quadro Comparativo Completo
OTAs vs. Distribuicao Direta

Caracteristica

Visibilidade

Custo

Controle

Rentabilidade

Fidelizacao

Exemplo

OTAs (Online Travel Agencies)

Alta, alcance global, marketing
massivo

Comissoes elevadas por reserva
(15-30%+)

Limitado sobre a experiéncia do
cliente e dados

Menor margem devido as
comissoes

Dificultada, cliente é da OTA

Booking.com, Expedia, Decolar

Distribuicao Direta

Depende do investimento em
marketing proprio

Custo de aquisicao de cliente (CAC)
pode ser alto, mas sem comissao

Total sobre a experiéncia, dados e
relacionamento

Maior margem de lucro

Potencial alto para construir
lealdade a marca

Site proprio do hotel/companhia
aerea, aplicativo

A gestao de reputacao online também é vital. As avaliacdes nas OTAs influenciam diretamente a decisao de

compra, tanto nas préprias plataformas quanto para quem busca seu site direto. Responder a comentarios, sejam

eles positivos ou negativos, demonstra profissionalismo e cuidado com o cliente.

cada movimento deve ser calculado para o beneficio mutuo.

« Estratégia Vencedora: A estratégia ideal é aquela que integra esses dois mundos, utilizando as OTAs como
um braco de marketing e vendas, enquanto fortalece continuamente seus préprios canais diretos para construir
uma base de clientes leais e maximizar a rentabilidade a longo prazo. E um jogo de xadrez estratégico, onde



Integrando o Futuro
ESG e a Economia da Experiéncia na Era Digital

Até agora, exploramos como a digitalizacao, as estratégias Omnichannel e a gestao de canais de distribuicao
transformam o negdcio de turismo. Mas a histoéria nao termina aqui. O mercado de 2025 e além exige que essas
estratégias digitais sejam construidas sobre pilares ainda mais robustos: a Sustentabilidade e Governanca (ESG) e
a Economia da Experiéncia.

Digitalizacao

— Tecnologia como facilitadora
ESG @
Praticas ambientais, sociais e de
governanca .
Experiencia
. Jornadas memoraveis e
i\f auténticas

A integracao de praticas ESG (Ambientais, Sociais e de Governanca) nao € mais um diferencial, mas uma exigéncia
do mercado e dos consumidores. Os viajantes, especialmente as novas geracoes, estao cada vez mais
conscientes e buscam marcas que demonstrem compromisso com o planeta e com as comunidades locais. Como
a digitalizacao se encaixa nisso? A tecnologia pode ser uma poderosa aliada para a sustentabilidade.

Pense em sistemas digitais que otimizam o consumo de energia e agua em hotéis, aplicativos que incentivam o
turismo responsavel e a interacao com comunidades locais, ou plataformas que rastreiam a pegada de carbono de
viagens. A transparéncia, um pilar da governanca, é facilitada por relatorios digitais e comunicacao clara sobre as
acoes ESG da empresa. A digitalizacao, portanto, ndo apenas melhora a eficiéncia, mas também permite que as
empresas comuniquem seus esforcos sustentaveis de forma auténtica e impactante.



Tecnologia + Experiencia + Sustentabilidade

Conectando com a Economia da Experiéncia, que foca na criacao de jornadas memoraveis e auténticas, a era
digital é o palco perfeito. A hiper-personalizacao, impulsionada por IA e Big Data, permite que as empresas criem
roteiros e atividades que ressoam profundamente com os interesses individuais de cada viajante. Nao se trata
apenas de vender um quarto de hotel, mas de vender a experiéncia de acordar com uma vista deslumbrante,
participar de uma aula de culinaria local ou explorar trilhas secretas.

1 2
Descoberta Personalizacao
Redes sociais e plataformas digitais amplificam |A analisa preferéncias e cria roteiros sob medida
experiéncias auténticas

3 4
Reserva Compartilhamento
Aplicativos facilitam o booking de experiéncias UGC (conteudo gerado pelo usuario) atrai novos
unicas viajantes

A digitalizacao permite que essas experiéncias sejam descobertas, reservadas e compartilhadas de forma fluida.
Redes sociais, plataformas de avaliacao e conteudo gerado pelo usuario (UGC) sao ferramentas digitais poderosas
para amplificar a narrativa da experiéncia e atrair novos viajantes que buscam autenticidade. E a unido da
tecnologia com a emoc¢ao humana.

[J @ Exemplo Pratico: Um resort que utiliza IA para analisar as preferéncias de seus hdspedes (coletadas
por meio de interacdes digitais e dados de estadias anteriores) e, com base nisso, oferece um pacote de
atividades personalizadas que inclui uma trilha ecolégica (ESG) e uma aula de artesanato local
(experiéncia auténtica), tudo reservavel via aplicativo do resort. Isso demonstra como a digitalizacao € o
motor que impulsiona a sustentabilidade e a criacao de experiéncias inesqueciveis.



O Futuro é Agora
Adaptando-se e Prosperando na Era Digital

=] Processo Continuo 90 Cliente no Centro = Tecnologia como

A transformacao digital néo é Empresas que prosperam Ferramenta

um evento isolado, mas uma colocam o cliente no coragao de O verdadeiro poder esta em
jornada de adaptacao e suas estratégias digitais. como utilizamos a tecnologia
inovacao constante. para criar valor real.

A transformacao digital no turismo nao é um evento isolado, mas um processo continuo de adaptacao e inovacao.
As empresas que prosperam sao aquelas que abracam a mudanca, investem em tecnologia e, acima de tudo,
colocam o cliente no centro de suas estratégias. A digitalizacao de processos e da experiéncia do cliente, a
adocao de estratégias Omnichannel e a gestao inteligente da distribuicao sao pilares fundamentais para construir
um negdcio resiliente e competitivo.

Lembre-se que a tecnologia é uma ferramenta, e o verdadeiro poder reside em como a utilizamos para criar valor.
Seja para otimizar operacoes internas, personalizar a jornada do cliente ou comunicar um compromisso com a
sustentabilidade, a era digital oferece um leque de possibilidades sem precedentes. O desafio € manter-se
atualizado, ser agil e estar sempre pronto para inovar.

A integracao das tendéncias de 2025, como ESG, hiper-personalizacao via IA e a economia da experiéncia, mostra
que o turismo do futuro € mais do que apenas viagens; é sobre criar conexdes significativas, respeitar o planeta e
oferecer momentos que ficam gravados na memaoria. Sua capacidade de navegar por esse cenario digital
determinara o seu sucesso.



Sintese e Aplicacao Pratica
Recapitulando os Aprendizados

S

e
Omnichannel

Digitalizacao Conecta todos os pontos de contato para uma

Base para otimizar processos e enriquecer a jornada fluida e consistente
experiéncia do cliente com IA, Big Data e loT

Z

ESG + Experiéncia

o[

OTAs vs. Direto Tecnologia como catalisador para turismo

Equilibrio estratégico entre visibilidade e sustentavel e memoravel
rentabilidade

Nesta aula, desvendamos as complexidades e oportunidades da era digital no turismo. Vimos que a digitalizacao é
a base para otimizar processos e enriquecer a experiéncia do cliente, impulsionada por tecnologias como IA, Big
Data e loT. Exploramos as Estratégias Omnichannel, que conectam todos os pontos de contato para uma jornada
fluida e consistente. Analisamos o dilema entre OTAs e Distribuicao Direta, compreendendo a necessidade de um
equilibrio estratégico para visibilidade e rentabilidade. Por fim, conectamos tudo isso com as tendéncias de ESG e
a Economia da Experiéncia, mostrando como a tecnologia € um catalisador para um turismo mais sustentavel e
memoravel.

Em pratica:

1. Avalie os pontos de contato digitais do seu negdcio (site, redes sociais, e-mail) e identifique oportunidades de
integracao para uma experiéncia Omnichannel.

2. Analise seus dados de reservas para entender a proporcao entre OTAs e canais diretos, buscando estratégias
para incentivar a reserva direta.

3. Pense em como a IA ou a automacao podem personalizar a comunicacao com seus clientes, oferecendo
sugestdes de viagem mais relevantes.

4. ldentifigue uma pratica ESG que seu negdcio possa digitalizar para melhorar a comunicacao ou a gestao.



Autoavaliacao
Teste Seus Conhecimentos

— ) —————

Qual das seguintes opcoes melhor descreve o A principal diferenca entre uma estratégia
conceito de hiper-personalizacao no turismo, Multicanal e uma estratégia Omnichannel é que,
impulsionado pela era digital? nha Omnichannel:

a) Oferecer um unico tipo de pacote turistico para a) Os canais de comunicacao sao independentes e
todos os clientes. nao compartilham informacaoes.

b) Utilizar dados e IA para criar experiéncias e b) A empresa utiliza apenas canais digitais para
ofertas sob medida para cada viajante. interagir com o cliente.

c) Reduzir a quantidade de opcdes de viagem para c) Todos os canais de comunicacao sao integrados
simplificar a escolha do cliente. para proporcionar uma experiéncia unificada e

d) Focar exclusivamente em vendas por meio de continua ao cliente.

agéncias de viagens tradicionais. d) O foco esta apenas ha venda de produtos, sem

se preocupar com a experiéncia do cliente.

R L

Um hotel que busca maximizar sua rentabilidade e A integracao de praticas ESG no turismo,

ter maior controle sobre a experiéncia do cliente facilitada pela digitalizacao, significa que as
deve priorizar qual estratégia de distribuicao? empresas devem:

a) Dependéncia exclusiva de OTAs. a) Apenas focar em aumentar o lucro, ignorando

b) Investimento pesado em publicidade em revistas impactos sociais e ambientais.

impressas. b) Comunicar de forma transparente seus

c) Fortalecimento da estratégia de distribuicao compromissos ambientais, sociais e de

direta. governanca, utilizando a tecnologia para otimizar e
d) Ignorar completamente a presenca online. rastrear esses esforcos.

c) Eliminar todas as interacées humanas,
substituindo-as por tecnologia.

d) Reduzir a oferta de destinos turisticos para
diminuir a pegada de carbono.

(J  ~ Questao Dissertativa:

5. Descreva como a Inteligéncia Artificial (IA) e a Internet das Coisas (loT) podem, em conjunto,
aprimorar a Economia da Experiéncia em um resort de luxo. (Resposta esperada: 3-5 linhas)



Gabarito
Respostas e Explicacoes

Questao 1 Questao 2

Resposta: b) Utilizar dados e IA para criar Resposta: ¢) Todos os canais de comunicacao sao
experiéncias e ofertas sob medida para cada integrados para proporcionar uma experiéncia
viajante. unificada e continua ao cliente.

Questao 3 Questao 4

Resposta: c) Fortalecimento da estratégia de Resposta: b) Comunicar de forma transparente seus
distribuicao direta. compromissos ambientais, sociais e de governancga,

utilizando a tecnologia para otimizar e rastrear esses
esforcos.

Questao 5 - Resposta Modelo:

Em um resort de luxo, a IA pode analisar o historico e as preferéncias do hospede para personalizar ofertas de
servicos e atividades. A loT, por sua vez, pode integrar dispositivos no quarto (iluminacao, temperatura,
cortinas) que se ajustam automaticamente as preferéncias do héspede, ou até mesmo oferecer pulseiras
inteligentes que facilitam o acesso a areas exclusivas e pagamentos. Juntas, IA e [oT criam uma experiéncia
altamente personalizada, fluida e antecipatodria, elevando a percepcao de valor e a memorabilidade da estadia,
caracteristicas centrais da Economia da Experiéncia.




Proximos Passos
Continue Sua Jornada de Aprendizado

—

Proxima Aula

Aula 18 - Estratégias de Sustentabilidade (Parte 1): Gestdo Ambiental e Ecoturismo

Prepare-se para aprofundar ainda mais no pilar ESG!
== Recursos Adicionais:

e Artigos sobre Tendéncias de Turismo Digital 2025: Para se manter atualizado com as inovacdes do setor.
o Cases de Sucesso de Empresas Omnichannel: Para inspirar sua propria estratégia.

o Relatorios de Sustentabilidade no Turismo: Para entender as melhores praticas ESG.

[ 1 NOTAIMPORTANTE: As informacgdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estdo atualizadas até
2025. Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracdes.



