Aula 20 - O Oceano Azul: Criando Novos
Mercados no Turismo

Vocé ja se sentiu preso em um mar de concorréncia, onde cada empresa luta por uma fatia cada vez menor do
mesmo bolo? No setor de turismo, essa sensacao é ainda mais palpavel. Hotéis, agéncias de viagem e destinos

competem ferozmente por precos, promogoes e caracteristicas semelhantes, transformando o mercado em um
"oceano vermelho" tingido pelo sangue da rivalidade. Mas e se houvesse uma forma de escapar dessa batalha?

Imagine poder navegar por aguas calmas e inexploradas, onde a concorréncia € irrelevante e a demanda € criada,
nao disputada. E exatamente essa a promessa da Estratégia do Oceano Azul. Nesta aula, vamos mergulhar fundo
nesse conceito revolucionario, que nos convida a parar de competir e comecar a inovar, criando valor para os
clientes e para as empresas de uma maneira totalmente nova.

Nosso objetivo principal é que, ao final desta jornada, vocé seja capaz de identificar oportunidades de inovacao de
valor no turismo, aplicar as ferramentas da Estratégia do Oceano Azul para redesenhar a oferta de servicos e,
finalmente, conceber propostas que criem novos mercados. Vamos explorar como empresas visionarias
transformaram industrias inteiras, e como vocé pode aplicar esses principios para se destacar no dinamico setor
turistico.

Para isso, vamos revisitar a importancia de pensar estrategicamente, algo que ja abordamos em aulas anteriores
sobre planejamento e posicionamento. Agora, daremos um passo além, focando nao apenas em como competir
melhor, mas em como nao competir. Prepare-se para questionar o status quo e descobrir um novo horizonte de

possibilidades.



O Dilema do Oceano Vermelho

No mundo dos hegdcios, € comum ouvirmos falar em "guerra de precos", "batalha por clientes" e "concorréncia
acirrada". Essas expressdes nao sao meras figuras de linguagem; elas refletem uma realidade brutal na maioria dos
mercados. Empresas se esforcam para superar seus rivais, oferecendo produtos e servicos similares, mas com
pequenas melhorias ou precos mais baixos, na esperanca de atrair e reter consumidores.

[ Oceano Vermelho: Representa mercados existentes onde a competicdo é intensa e sangrenta. Todos
lutam pelo mesmo espaco, resultando em margens reduzidas e valor diminuido.

Essa dinamica é o que W. Chan Kim e Renée Mauborgne, os criadores da Estratégia do Oceano Azul, chamam de
Oceano Vermelho. Pense em um aquario superpopuloso, onde todos os peixes lutam pelo mesmo alimento
limitado. A agua, antes cristalina, torna-se turva e avermelhada pelo sangue da competicao. No turismo, isso se
manifesta em destinos que oferecem as mesmas atracdes, hotéis com servicos padronizados e agéncias que
vendem pacotes quase idénticos, diferenciando-se apenas por alguns reais.

O grande problema do Oceano Vermelho é que ele leva a comoditizacao. Quando todos fazem o mesmo, o valor
percebido diminui, as margens de lucro encolhem e a inovacao se torna incremental, focada em pequenos ajustes.
E um ciclo vicioso que esgota recursos e criatividade, deixando pouco espaco para o crescimento sustentavel e a
diferenciacao genuina.

Mas a historia nao precisa ser assim. E se, em vez de lutar por um espaco no aquario lotado, pudéssemos
encontrar um novo oceano, vasto e inexplorado, onde nado ha peixes competindo? Essa é a esséncia do que
buscaremos entender e aplicar.



A Promessa do Oceano Azul

Enquanto o Oceano Vermelho representa a competicao em mercados existentes, o Oceano Azul simboliza a
criacao de novos espacos de mercado, onde a concorréncia se torna irrelevante. Nao se trata de vencer a

concorréncia, mas de torna-la insignificante. E uma mudanca de paradigma que nos tira da mentalidade de "mais
do mesmo" para a de "algo totalmente novo".

Oceano Vermelho Oceano Azul

e Competir em mercados existentes Criar novos espacos de mercado

e \encer a concorréncia Tornar a concorréncia irrelevante

e Explorar demanda existente

Criar e capturar nova demanda

e Escolher entre valor ou custo Buscar valor e baixo custo

Imagine um explorador que, em vez de disputar terras ja conhecidas, parte em busca de um continente
completamente novo. Ele ndo precisa lutar por recursos ou territorio; ele os descobre e os molda. No turismo, isso
significa identificar ou criar demandas que antes nao existiam, ou que eram mal atendidas, e oferecer solucdes
inovadoras que redefinem a experiéncia do viajante.

A Estratégia do Oceano Azul nao é sobre inovagao tecnoldgica por si s6, embora a tecnologia possa ser uma
ferramenta poderosa. E sobre inovacao de valor, que combina a criacdo de um novo valor para o cliente com a
reducao de custos para a empresa. E uma abordagem que desafia a crenca de que é preciso escolher entre

diferenciacao (maior valor, maior custo) e baixo custo (menor valor). O Oceano Azul mostra que € possivel ter os
dois.

Essa abordagem nos convida a olhar para além dos limites da nossa industria, buscando inspiracao em outros
setores e questionando as premissas basicas que regem o nosso negdcio. E uma jornada de descoberta que pode
transformar completamente a forma como o turismo é concebido e entregue.



Inovacao de Valor: O Coracao do Oceano
Azul

O conceito central por tras da Estratégia do Oceano Azul é a Inovacao de Valor. Mas o que isso realmente
significa? Nao é apenas inovar por inovar, nem é apenas oferecer algo mais barato. E a busca simultanea por
diferenciacao e baixo custo. Parece um paradoxo, nao €? Geralmente, pensamos que para oferecer algo unico e de
alto valor, precisamos gastar mais, o0 que eleva os precos. E para ter baixo custo, precisamos simplificar, o que
pode reduzir o valor.

Abordagem Tradicional

Inovacao de Valor
Diferenciacao: Maior valor = Maior custo

Oceano Azul: Maior valor + Menor custo
Baixo Custo: Menor custo = Menor valor

Vocé pode ter os dois simultaneamente
Vocé precisa escolher um caminho

A inovacao de valor rompe com essa logica. Ela acontece quando uma empresa consegue criar um salto
significativo de valor para os compradores, ao mesmo tempo em que reduz seus custos. Pense em um chef que,
em vez de apenas aprimorar pratos existentes ou baratear ingredientes, inventa uma nova culinaria que encanta os
paladares de uma forma inédita, utilizando ingredientes acessiveis e processos eficientes. Ele ndo esta apenas
competindo no mercado de restaurantes; ele esta criando um novo nicho.

No turismo, a inovacao de valor pode significar oferecer uma experiéncia que ninguém mais oferece, eliminando
elementos que os clientes nao valorizam e que geram custos desnecessarios, enquanto eleva ou cria aspectos que
sao realmente importantes para eles. E sobre redefinir o que o cliente espera e o que ele esta disposto a pagar, nao
apenas por um servico, mas por uma vivéncia transformadora.

Essa é a chave para sair do Oceano Vermelho. Ao invés de focar em superar a concorréncia, a inovacao de valor
foca em tornar a concorréncia irrelevante, criando uma nova curva de valor que atrai um publico totalmente novo
ou reativa um publico existente com uma proposta irresistivel.



Ferramentas para Desbravar: A Matriz de
Avaliacao de Valor

Para comecar a navegar em direcao ao Oceano Azul, precisamos de ferramentas que nos ajudem a mapear o
cenario atual e a visualizar novas possibilidades. A primeira delas € a Matriz de Avaliacao de Valor, também

conhecida como Curva de Valor ou Quadro Estratégico. Esta ferramenta € um diagndstico visual que permite
comparar o desempenho da sua oferta (ou da sua industria) em relacao aos seus concorrentes, considerando os
principais fatores de concorréncia.

[J Como funciona a Matriz

1. Liste os fatores de concorréncia no eixo horizontal
2. Avalie o nivel de oferta no eixo vertical (baixo a alto)
3. Conecte os pontos para desenhar a curva de valor

4. Compare as curvas de diferentes concorrentes

Imagine que vocé esta desenhando um grafico. No eixo horizontal, vocé lista os fatores que a industria
tradicionalmente compete e investe (por exemplo, no turismo: preco, localizacao, variedade de servicos, luxo das
instalacdes, entretenimento, etc.). No eixo vertical, vocé avalia o nivel de oferta que cada empresa entrega em
cada um desses fatores (de baixo a alto). Ao conectar os pontos, vocé desenha a "curva de valor" de cada
concorrente.

O objetivo é identificar onde a industria esta superinvestindo em fatores que os clientes nao valorizam tanto, ou
subinvestindo em fatores que poderiam gerar um grande impacto. E como olhar para um mapa e ver onde todos 0s
navios estao concentrados, e onde ha vastas areas inexploradas. Ao visualizar essas curvas, podemos identificar
padrdes e oportunidades para criar uma curva de valor totalmente nova e diferenciada.

Esta matriz é o ponto de partida para questionar as premissas da industria e entender onde o valor é realmente
criado — ou desperdicado - tanto para o cliente quanto para a empresa.



Desenhando a Curva: Como Usar a Matriz de
Avaliacao de Valor

A aplicacao da Matriz de Avaliacao de Valor comeca com uma analise profunda do seu setor. Primeiro, liste todos
os fatores de concorréncia que sua industria tipicamente oferece e pelos quais compete. No turismo, isso pode
incluir: preco do pacote, qualidade da acomodacao, variedade de atividades, atendimento personalizado,
exclusividade do destino, infraestrutura de lazer, gastronomia, entre outros.

01 02

Identifique os Fatores Avalie os Concorrentes

Liste todos os elementos pelos quais sua industria Atribua niveis de oferta (1-5) para cada fator
compete

03 04

Desenhe as Curvas Analise os Padroes

Conecte 0s pontos para visualizar as curvas de valor Identifique superinvestimentos e lacunas de valor

Em seguida, avalie como os principais players do mercado (e sua propria empresa, se aplicavel) se posicionam em
cada um desses fatores, atribuindo um nivel de oferta (por exemplo, de 1a 5, ou de baixo a alto). Ao plotar esses
pontos e conecta-los, vocé tera as curvas de valor. Uma curva de valor que se assemelha muito a dos
concorrentes indica que vocé esta operando em um Oceano Vermelho.

O verdadeiro poder da Matriz de Avaliacao de Valor reside em sua capacidade de revelar insights. Vocé pode
descobrir que todos 0s concorrentes estao investindo pesadamente em um fator que, na verdade, nao é tao
valorizado pelos clientes, ou que ha um fator crucial que ninguém esta abordando adequadamente. E como ter um
raio-X do mercado, mostrando as areas de superinvestimento e as lacunas de valor.

"Se todos os hotéis de luxo competem em tamanho de piscina e numero de restaurantes, mas os clientes
modernos buscam mais experiéncias auténticas e sustentaveis, a matriz revelara essa desconexao."

Essa visualizacao clara é o primeiro passo para desafiar o status quo e comecar a pensar em como criar uma nova
proposta de valor.



Aplicando a Matriz ao Turismo: Um Exemplo
Pratico
Vamos pensar em um exemplo no setor de turismo. Imagine o0 mercado de cruzeiros maritimos antes da chegada

de players que inovaram. Os fatores de concorréncia tipicos poderiam ser: preco, tamanho do navio, numero de
destinos, variedade de restaurantes, shows noturnos, cassinos e piscinas. A maioria das empresas competia

elevando todos esses fatores, resultando em navios gigantescos e caros, com uma oferta massificada.

Cruzeiros Tradicionais Cruzeiro de Expedicao (Oceano Azul)
e Navios gigantescos ¢ Navios menores e especializados

e Multiplos restaurantes e cassinos e Guias especializados em ecologia

e Shows de grande porte e Destinos remotos e intocados

e Piscinas enormes e Palestras educacionais

e Destinos populares e Impacto social positivo

e Alto custo operacional o Experiéncias imersivas na natureza
Resultado: Curvas de valor muito similares, Resultado: Curva de valor unica, novo mercado

competicao por preco

Ao desenhar a curva de valor, veriamos que todas as empresas tinham curvas muito semelhantes, com altos niveis
em quase todos os fatores, o que significava altos custos e pouca diferenciacao real. O cliente tinha muitas opcodes
parecidas, e a escolha se dava principalmente pelo preco ou por pequenos detalhes.

Agora, imagine uma empresa que decide criar um "cruzeiro de expedi¢cao" focado em destinos remotos e
experiéncias imersivas na natureza, com um forte pilar de sustentabilidade. Ao aplicar a Matriz de Avaliacao de
Valor, essa empresa poderia:

e Reduzir a énfase em cassinos, shows de grande porte e piscinas gigantes (fatores caros e menos valorizados
pelo publico-alvo de expedicao).

e Elevar a qualidade dos guias especializados, 0 acesso a locais intocados e as palestras sobre ecologia e
cultura local.

e Criar um novo fator: o impacto social e ambiental positivo da viagem, com programas de voluntariado ou
contribuicao para comunidades locais.

Essa nova curva de valor seria radicalmente diferente das curvas dos cruzeiros tradicionais, atraindo um publico
que busca aventura, aprendizado e proposito, e que nao se sente atendido pelas ofertas existentes.



O Modelo das Quatro Acoes: Redesenhando
a Curva de Valor

Uma vez que a Matriz de Avaliacao de Valor nos ajuda a entender o cenario atual, precisamos de uma ferramenta
para redesenhar nossa proposta. E aqui que entra o Modelo das Quatro A¢des: Eliminar, Reduzir, Elevar e Criar

(ERRC). Este framework é o motor da inovacao de valor, pois nos forca a questionar cada aspecto da nossa oferta
e da nossa industria.

Eliminar Reduzir

Quais fatores que a industria considera essenciais Quais fatores podem ser reduzidos bem abaixo do
podem ser eliminados? padrao da industria?

Elevar Criar

Quais fatores podem ser elevados bem acima do Quais fatores totalmente novos podem ser criados
padrao da industria? que a industria nunca ofereceu?

Pense nele como um conjunto de alavancas que vocé pode ajustar para moldar sua nova curva de valor. Em vez de
aceitar os fatores de concorréncia como dados, vocé os desafia. E como um escultor que, em vez de apenas polir
uma estatua existente, decide remover partes, diminuir outras, realcar certas caracteristicas e até adicionar novos
elementos para criar uma obra de arte completamente original.

Cada uma das quatro acdes tem um propdsito especifico. Ao responder a essas perguntas de forma estratégica,
VOCé nao apenas otimiza sua oferta, mas também cria uma nova proposta de valor que se destaca e, muitas vezes,
reduz custos ao mesmo tempo.



Eliminar e Reduzir: Cortando o
Desnhecessario

As acobes de Eliminar e Reduzir sdo cruciais para a reducao de custos e para focar no que realmente importa para
o cliente. Muitas vezes, as empresas continuam a oferecer servicos ou caracteristicas porque "sempre foi assim"
ou porgue os concorrentes o fazem, sem questionar se esses elementos ainda agregam valor real.

Eliminar Reduzir

Esta acado nos desafia a identificar e remover Aqui, a ideia & diminuir o nivel de investimento em
completamente fatores que a industria considera fatores que, embora ainda sejam importantes, sao
indispensaveis, mas que nao sao valorizados pelos superdimensionados pela industria.

clientes ou que geram custos desnecessarios. .
Exemplos no Turismo:

Exemplos no Turismo: , . N
Tamanho de areas de convencoes em hotéis de

o Buffets gigantescos e padronizados em hotéis lazer

e Guias turisticos genéricos em pacotes e Quantidade de material promocional fisico

e Material impresso excessivo e Complexidade de processos de check-in

e Servicos que ninguém usa e Numero de opcdes que confundem o cliente

No turismo, isso pode significar eliminar buffets gigantescos e padronizados em hoteéis, se o publico-alvo busca
experiéncias gastrondmicas auténticas e locais fora do hotel. Ou, em um pacote de viagem, eliminar guias
turisticos genéricos se o foco é a exploracao independente com suporte digital.

Um hotel pode reduzir o tamanho e a complexidade de suas areas de convencodes se seu publico-alvo principal sao
viajantes a lazer que buscam tranquilidade, e ndo eventos corporativos. Ou uma agéncia pode reduzir a quantidade
de material impresso, investindo mais em plataformas digitais interativas.

Ao eliminar e reduzir, vocé nao apenas corta custos, mas também forga sua equipe a pensar de forma mais
criativa sobre como entregar valor de outras maneiras. E um exercicio de desapego que abre espaco para o
novo.




Elevar e Criar: Ampliando o Valor e Inovando

Enquanto Eliminar e Reduzir focam na otimizacao e corte de custos, as acdes de Elevar e Criar sao o cerne da
diferenciacao e da inovacao de valor, permitindo que vocé ofereca algo verdadeiramente unico.

A ke

Elevar Criar
|dentifique fatores que a industria subestima, mas Introduza fatores totalmente novos que a industria
que sao altamente valorizados pelos clientes, e nunca ofereceu, abrindo novos espacos de mercado.

eleve-0s muito acima do padrao.

Elevar: Exemplos no Turismo

e Personalizacao da experiéncia usando IA para prever preferéncias
e Qualidade e autenticidade das atividades culturais locais
e Nivel de sustentabilidade e transparéncia ambiental

e Atendimento humanizado e empatico

Criar: Exemplos no Turismo

e Servico de "curadoria de viagens" com acompanhamento psicologico para viajantes solo
e "Turismo de propdsito" integrando voluntariado e desenvolvimento de habilidades
e Pacotes de "turismo regenerativo" que contribuem ativamente para recuperagcao ambiental

e Experiéncias de realidade virtual para "testar" destinos antes de viajar

No turismo, elevar pode significar elevar a personalizagcao da experiéncia a um nivel nunca antes visto, utilizando
|A para prever preferéncias e oferecer sugestdes sob medida. Ou, em um resort, elevar a qualidade e a
autenticidade das atividades culturais locais, transformando-as em pontos centrais da experiéncia, em vez de
meros opcionais.

Criar é a acao mais audaciosa, pois envolve a introducao de fatores totalmente novos que a industria nunca
ofereceu. Sao esses fatores que abrem novos espacos de mercado e atraem clientes que antes nao eram
atendidos. Pense em um servico de "curadoria de viagens" que, além de reservar, oferece um acompanhamento
psicoldgico para viajantes solo, ou um "turismo de propdsito" que integra voluntariado e desenvolvimento de
habilidades em comunidades locais. A criacdo de novos fatores é onde a imaginacao encontra a necessidade nao
atendida.

Ao combinar Eliminar, Reduzir, Elevar e Criar, vocé redesenha sua curva de valor, tornando-a unica e atraente, e se
posiciona em um Oceano Azul, longe da concorréncia direta.



Integrando ERRC e a Matriz: A Nova Curva
de Valor

O verdadeiro poder do Modelo das Quatro Acdes se manifesta quando ele € aplicado em conjunto com a Matriz de
Avaliacao de Valor. Depois de analisar as curvas de valor existentes e identificar as oportunidades de Eliminar,
Reduzir, Elevar e Criar, 0 proximo passo é desenhar a nova curva de valor da sua proposta.

[J Caracteristicas de uma Nova Curva de Valor Eficaz

e Foco: Concentra-se em poucos fatores-chave
« Divergéncia: E radicalmente diferente das curvas dos concorrentes
e Mensagem clara: Comunica uma proposta unica e convincente

e Viabilidade: Equilibra valor para o cliente e custo para a empresa

Essa nova curva deve ser radicalmente diferente das curvas dos concorrentes. Ela ndo deve ser apenas uma
versao melhorada do que ja existe, mas sim uma representacao visual de uma oferta que rompe com as premissas
da industria. Se a sua nova curva ainda se parece muito com as curvas vermelhas, vocé provavelmente nao foi
audacioso o suficiente nas suas acdes de ERRC.

Pense nisso como um artista que, apos estudar as obras de seus mestres, decide criar um estilo completamente
novo. Ele ndo apenas muda as cores ou as pinceladas; ele redefine a propria forma de pintar, o que ele pinta e por
que ele pinta. Sua nova obra se destaca nao por ser "melhor" que as outras, mas por ser "diferente" e por criar
uma nova categoria de apreciacao.

A nova curva de valor deve ser capaz de comunicar, de forma clara e concisa, a sua proposta unica. Ela deve
mostrar onde vocé esta oferecendo menos (eliminando e reduzindo custos) e onde esta oferecendo muito mais ou
algo completamente novo (elevando e criando valor), resultando em uma proposta irresistivel para um novo
segmento de mercado ou para um segmento existente que estava insatisfeito.



Caso de Sucesso: Cirque du Soleil e a
Inovacao de Valor no Entretenimento
Turistico

Um dos exemplos mais icbnicos da Estratégia do Oceano Azul é o Cirque du Soleil. Antes do Cirque, a industria de
circo estava em declinio, competindo com outras formas de entretenimento (cinema, TV, parques tematicos) e
enfrentando custos crescentes (estrelas, animais). Era um classico Oceano Vermelho.

O Cirque du Soleil nao tentou competir com os circos tradicionais. Em vez disso, ele aplicou o Modelo das Quatro
Acoes:

Eliminou

>< e Shows com animais (alto custo, preocupacodes éticas)
e Estrelas de circo (alto custo, poder de barganha)

e Concessbdes de corredor (pipoca, refrigerante — baixo valor percebido)

Reduziu

— e O numero de picadeiros (de multiplos para um, simplificando a logistica)

e O foco em acrobacias perigosas (mantendo a arte, mas reduzindo o risco extremo)

Elevou
@ e A qualidade artistica e teatral (musica original, figurinos elaborados, cenarios tematicos)

e O ambiente de luxo e sofisticacao (tendas elegantes, experiéncia premium)

Criou
% e Um enredo e um tema para cada show (narrativa envolvente)

e A fusao de teatro, danca e O0pera (uma nova categoria de entretenimento)

"O resultado foi uma nova curva de valor que atraiu um publico totalmente novo: adultos e corporacdes que
buscavam entretenimento sofisticado e artistico, e que nao se interessavam pelos circos tradicionais."

O Cirque du Soleil criou seu proprio Oceano Azul, tornando a concorréncia irrelevante e redefinindo a industria do
entretenimento ao vivo.



Além do Cirque: Outros Exemplos de Oceano
Azul no Turismo

O sucesso do Cirque du Soleil nao é um caso isolado. Muitos outros exemplos no setor de turismo e hospitalidade
demonstram a aplicacao da Estratégia do Oceano Azul, mesmo que nao a nomeiem explicitamente.

Glamping Experiéncias Locais Turismo Regenerativo

Em vez de competir com hotéis de Plataformas como Airbnb Empresas que vao além da

luxo ou campings tradicionais, o Experiences eliminaram a rigidez sustentabilidade, eliminando
glamping eliminou o desconforto do  dos tours tradicionais, reduziram o praticas prejudiciais, reduzindo o
camping rustico, reduziu a custo de acesso a atividades impacto ambiental, elevando a
formalidade de hotéis cinco auténticas, elevaram a imersao transparéncia e criando programas
estrelas, elevou a experiéncia de cultural e criaram uma nova forma que ativamente restauram

contato com a natureza e criou um de explorar destinos, focada na ecossistemas e beneficiam

novo segmento que busca aventura  autenticidade. comunidades locais.

com conforto.

Esses exemplos mostram que a inovacao de valor nao se limita a grandes corporacdes. Pequenas e medias
empresas no turismo também podem identificar seus proprios Oceanos Azuis, focando em nichos especificos,
redefinindo a proposta de valor e criando experiéncias que ressoam profundamente com um publico que se sente
negligenciado pelas ofertas existentes.



Conectando com as Tendéncias 2025: ESG e
o Oceano Azul

As tendéncias de 2025, como a Sustentabilidade e Governanca (ESG), nao sao apenas modismos; sao pilares
estratégicos que podem ser catalisadores para a criagcao de Oceanos Azuis no turismo. Integrar praticas ESG nao é
mais um diferencial, mas uma exigéncia do mercado e dos consumidores conscientes.

ESG como Oceano Azul e Eliminar/Reduzir

Muitas empresas ainda veem ESG como Praticas que geram impacto ambiental ou social negativo
um custo adicional ou uma obrigagao.

Uma abordagem de Oceano Azul

e Elevar
transforma ESG em fonte de inovacao de
valor. Transparéncia sobre impacto, autenticidade das interacdes
locais
e Criar

Turismo regenerativo, certificacdes de impacto positivo

Aplicando ERRC ao ESG no Turismo

« Eliminar/Reduzir: Praticas turisticas que geram grande impacto ambiental ou social negativo (ex: resorts que
degradam ecossistemas, tours que exploram comunidades).

e Elevar: A transparéncia sobre o impacto ambiental e social da viagem, a autenticidade das interacdes com
comunidades locais, a oferta de produtos e servicos de fornecedores éticos.

e Criar: Pacotes de "turismo regenerativo" que nao apenas minimizam o impacto, mas ativamente contribuem

para a recuperacao de ecossistemas ou o desenvolvimento social local; certificacdes de impacto positivo que
se tornam um novo fator de escolha para o viajante.

Ao fazer isso, vocé nao apenas atende a uma demanda crescente por viagens mais responsaveis, mas também
cria uma proposta de valor unica que se diferencia dos concorrentes que ainda operam com uma mentalidade de
"business as usual®.



Transformacao Digital e Hiper-
personalizacao: Novos Oceanos Azuis

A Transformacao Digital, com o uso intensivo de Inteligéncia Artificial (IA), Big Data e Internet das Coisas (loT), €
outra megatendéncia que oferece um terreno fértil para a criacdo de Oceanos Azuis no turismo. A capacidade de
hiper-personalizar experiéncias € um novo fator de valor que pode redefinir o setor.

Tradicionalmente, o turismo oferece pacotes e servicos padronizados. Mas e se pudéssemos ir alem?

Agentes Virtuais com Realidade Concierge Preditivo
IA Virtual/Aumentada Antecipa necessidades e faz
Criam roteiros dinamicos e Permitem "testar" destinos /5 reservas antes mesmo de o
adaptativos em tempo real, antes de viajar, criando cliente pensar nisso

com base no humor, experiéncias imersivas de

interesses e dados do viajante pré-viagem

Aplicando ERRC a Transformacao Digital

Eliminar/Reduzir Elevar/Criar
e Longas pesquisas e planejamento manual e Conveniéncia e fluidez da jornada
e Pacotes "prontos" que nao se encaixam e Relevancia das recomendacoes

perfeitamente o Experiéncias verdadeiramente personalizadas

e Processos burocraticos de reserva

Ao alavancar a tecnologia para criar experiéncias turisticas verdadeiramente unicas e sob medida, as empresas
podem abrir novos mercados de viajantes que buscam conveniéncia, personalizacdo e um nivel de servi¢co que
transcende o que é possivel com abordagens tradicionais.



A Economia da Experiencia e o Oceano Azul:
Criando Jornadas Memoraveis

A Economia da Experiéncia ¢ a tendéncia que foca na criacao de jornadas memoraveis e auténticas, onde o valor
nao esta apenas no produto ou servico, mas na emocao e na historia que o cliente vivencia. Para o turismo, isso é
um convite direto para o Oceano Azul.

Em um mercado saturado de "lugares para ir", o diferencial passa a ser "o que voceé vai
sentir e viver 1a".
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Viagens Tematicas Experiéncias de "Vida Jornadas de

Focadas em paixdes especificas, Local” Autoconhecimento

como turismo gastronémico com Onde o turista se integra a uma Viagens de bem-estar e

aulas de culinaria com chefs locais, comunidade por um periodo, transformacao pessoal em destinos

ou turismo de aventura com vivendo como um morador e nao remotos, combinando natureza,

mentores especializados como um visitante meditacao e desenvolvimento
pessoal

Aplicando ERRC a Economia da Experiéncia

o Eliminar/Reduzir: A dependéncia de atracdes turisticas genéricas e superlotadas; a passividade do turista
como mero observador.

o Elevar: A profundidade da imersao cultural; a oportunidade de participacao ativa em atividades locais; a
conexao emocional com o destino e seus habitantes.

o Criar: Viagens teméaticas focadas em paixdes especificas; experiéncias de "vida local"; jornadas de
autoconhecimento e bem-estar.

Ao focar na criacao de experiéncias que sao profundamente significativas e personalizadas, as empresas de
turismo podem transcender a competicao por preco e localizacao, e criar um Oceano Azul de viajantes que
buscam mais do que uma simples viagem — buscam uma transformacao pessoal.



Desafios e Armadilhas na Aplicacao do
Oceano Azul no Turismo

Embora a Estratégia do Oceano Azul seja poderosa, sua implementacao nao é isenta de desafios. O maior

obstaculo é, muitas vezes, a propria mentalidade. Sair do Oceano Vermelho exige coragem para questionar o

status quo e desafiar as convencodes da industria.

Armadilha da Inovacao Incremental

Melhorar a oferta existente em vez de redefini-la.
Adicionar mais recursos ou diminuir um pouco o

preco, mas sem realmente mudar a curva de valor.

Isso mantém a empresa presa na competicao.

Analise Superficial

A identificacao dos fatores a Eliminar, Reduzir,
Elevar e Criar exige pesquisa profunda e
compreensao empatica das necessidades nao
atendidas dos clientes. Sem essa analise rigorosa,
as acdes podem ser arbitrarias.

[J Lembre-se

Resisténcia Interna

Colaboradores e stakeholders acostumados com
as praticas atuais podem relutar em abandonar o
que "sempre funcionou". E preciso lideranca forte
e comunicacao clara para engajar a equipe.

Oceanos Azuis Temporarios

Um Oceano Azul nao permanece azul para
sempre. Com o tempo, outros players podem
tentar imita-lo. A chave é a inovacao continua e a
capacidade de criar novos Oceanos Azuis.

O sucesso na Estratégia do Oceano Azul nhao vem de uma unica grande ideia, mas de um processo
continuo de questionamento, analise e inovacao. E uma jornada, ndo um destino.



Implementando o Oceano Azul: Um Guia
Pratico para o Turismo

Para aplicar a Estratégia do Oceano Azul em seu hegocio de turismo, siga um processo estruturado:

Exploracao de Oportunidades

Q

Diagnostico do Oceano Vermelho e Olhe para além dos clientes existentes: quem

e Mapeie a Matriz de Avaliacao de Valor da sua sao os "nao-clientes"?

industria e Examine as seis fronteiras da Estratégia do

e |dentifique os fatores de concorréncia e as Oceano Azul

curvas de valor dos principais players « Identifique tendéncias futuras e necessidades

e |dentifique os fatores onde a industria esta nao atendidas
superinvestindo e as lacunas de valor

@)
7o)

7

Criacao da Nova Curva de Valor

Validacao e Execucao

o Teste sua nova proposta com clientes potenciais

* Aplique o Modelo das Quatro Acoes (Eliminar, e Desenvolva um plano de execucao que envolva

Reduzir, Elevar, Criar) toda a organizacao

* Desenhe sua nova curva de valor e Implemente mudancas na cultura, processos e

e Garanta que ela seja radicalmente diferente das comunicagao
existentes

"Lembre-se, 0 sucesso nao esta apenas em ter uma boa ideia, mas em executa-la de forma consistente e em
engajar sua equipe na visao de criar algo verdadeiramente novo e valioso."

As Seis Fronteiras para Explorar

—_—

Olhar para industrias alternativas

Examinar grupos estratégicos dentro da industria
Analisar a cadeia de compradores

Considerar ofertas complementares

Repensar o apelo funcional versus emocional

o g B oW N

Antecipar tendéncias futuras



A Mentalidade do Criador: De Competidor a
Inovador

A Estratégia do Oceano Azul é mais do que um conjunto de ferramentas; € uma mentalidade. E a transicdo de uma
visdo de mundo onde o sucesso é definido por superar a concorréncia para uma visao onde o sucesso € definido
por criar valor e abrir novos horizontes.

Mentalidade do Oceano Vermelho Mentalidade do Oceano Azul

e "Como posso ser melhor que meu concorrente?"

"Como posso ser diferente e criar algo unico?"

e Foco em superar rivais e Foco em criar valor

e Competicao por fatias do mercado existente e Expansao do mercado total
e |novacao incremental e Inovacao de valor

e Pressao constante por preco e Concorréncia irrelevante

No turismo, essa mentalidade é particularmente relevante. Em vez de apenas oferecer mais um hotel, mais um
pacote ou mais um destino, o profissional com a mentalidade do Oceano Azul busca entender as dores nao
expressas dos viajantes, as lacunas do mercado e as oportunidades de redefinir a experiéncia de viagem. Ele nédo
pergunta "como posso ser melhor que meu concorrente?", mas sim "como posso ser diferente e criar algo que
ninguém mais oferece?".

Essa mudanca de perspectiva é libertadora.

Ela nos tira da pressao constante de lutar por uma fatia menor do bolo e nos convida a expandir o bolo, ou até
mesmo a assar um bolo totalmente novo. E um convite & criatividade, & empatia e a ousadia.

Ao adotar essa mentalidade, vocé nao apenas se posiciona para o sucesso no mercado de turismo em constante
evolucao, mas também contribui para um setor mais inovador, sustentavel e focado no valor real para o cliente. O
Oceano Azul é um convite para ser um desbravador, um criador, um visionario.



CONSOLIDACAO

Chegamos ao fim da nossa jornada pelo Oceano Azul. Vimos que, em um mundo de mercados saturados e
competicao acirrada, existe uma alternativa poderosa: a criacao de novos espacos de mercado atraves da
inovacao de valor. A Estratégia do Oceano Azul nos oferece um mapa e uma bussola para havegar por essas aguas
inexploradas, utilizando ferramentas como a Matriz de Avaliacao de Valor e o Modelo das Quatro Acdes (Eliminar,
Reduzir, Elevar, Criar). Compreendemos que a chave nao € competir, mas sim tornar a concorréncia irrelevante,
redefinindo a proposta de valor e atraindo um novo publico. As tendéncias de 2025, como ESG, Transformacao
Digital e Economia da Experiéncia, sao excelentes catalisadores para essa busca por Oceanos Azuis no turismo.

Em pratica:

Analise seu mercado atual

Identifique os fatores de concorréncia que
podem ser questionados usando a Matriz de
Avaliacao de Valor

Aplique as Quatro Acoes

Redesenhe sua oferta, buscando
simultaneamente valor para o cliente e reducao
de custos

Pense em "nao-clientes"

ldentifique necessidades nao atendidas que sua
empresa poderia abordar de forma inovadora

Comunique sua proposta unica

Destaque de forma clara e envolvente o que
torna sua oferta diferente e valiosa



Autoavaliacao

Questoes de Multipla Escolha

2.

Qual é a principal diferenca entre um "Oceano Vermelho" e um "Oceano Azul" na Estratégia de Negocios? a)
O Oceano Vermelho foca na inovacao tecnoldgica, enquanto o Oceano Azul foca na reducao de custos.

b) O Oceano Vermelho representa a competicao em mercados existentes, enquanto o Oceano Azul representa
a criacao de novos mercados.

c) O Oceano Vermelho é para empresas pequenas, € o Oceano Azul é para grandes corporacoes.

d) O Oceano Vermelho prioriza a sustentabilidade, e o Oceano Azul prioriza o lucro.

A "Inovacao de Valor", conceito central da Estratégia do Oceano Azul, busca simultaneamente: a) Aumentar
0 preco e reduzir a qualidade.

b) Reduzir o valor para o cliente e aumentar os custos.

c) Criar um novo valor para o cliente e reduzir os custos para a empresa.

d) Copiar os concorrentes e competir por preco.

Qual das ferramentas a seguir é utilizada para diagnosticar visualmente o cenario competitivo e identificar
oportunidades de inovacao? a) Analise SWOT.

b) Matriz BCG.

c) Matriz de Avaliacao de Valor (Curva de Valor).

d) Plano de Marketing 5Ps.

No Modelo das Quatro Acoes (ERRC), qual acao envolve a introducao de fatores totalmente novos que a
industria nunca ofereceu? a) Eliminar.

b) Reduzir.

c) Elevar.

d) Criar.

Questao Dissertativa

1.

Expligue como a tendéncia da "Economia da Experiéncia" pode ser um terreno fértil para a aplicacao da
Estratégia do Oceano Azul no setor de turismo, citando um exemplo pratico.



Gabarito

—— @ —

Resposta: b) Resposta: c)
O Oceano Vermelho representa a competicao em Criar um novo valor para o cliente e reduzir os
mercados existentes, enquanto o Oceano Azul custos para a empresa.

representa a criacdo de novos mercados.

R L

Resposta: c) Resposta: d)

Matriz de Avaliacao de Valor (Curva de Valor). Criar.

Resposta da Questao Dissertativa (5)

[ Resposta Esperada:

A Economia da Experiéncia foca na criacao de jornadas memoraveis e auténticas, o que se alinha
perfeitamente com a busca por inovacao de valor do Oceano Azul. Em vez de competir em produtos ou
servicos padronizados, as empresas podem criar experiéncias unicas que nao tém concorrentes diretos.

Exemplo pratico: Uma empresa de turismo pode criar um "retiro de imersao cultural" em uma
comunidade indigena, onde os turistas participam ativamente do dia a dia, aprendem oficios locais e
contribuem para projetos sociais. Isso elimina a passividade do turista e a dependéncia de atracdes
genericas, eleva a autenticidade e a conexao emocional, e cria um novo tipo de viagem com propaosito,
gerando um Oceano Azul.



Proximos Passos e Recursos
Proxima Aula

Na Aula 21-Fundamentos do Marketing Estratégico para Turismo, aprofundaremos como comunicar e posicionar
essas hovas propostas de valor no mercado, garantindo que seu Oceano Azul seja nao apenas criado, mas

também prosperamente navegado.

Recursos Adicionais

= Livro Essencial ) Artigos » Cases de Sucesso
"A Estratégia do Oceano Azul" Especializados Glamping e Turismo de
W. Chan Kim e Renée Turismo Sustentavel e Experiéncia

I A NWT . -
Mauborgne novacao (U 0) Para inspiracao pratica e
Para aprofundar os conceitos e Para entender as tendéncias e exemplos de aplicacao do ERRC
ver mais exemplos globais de como aplica-las em novos em empresas reais do setor.
aplicacao da estratégia. modelos de negocio no setor

turistico.

[ 1 NOTA IMPORTANTE

As informacdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estdo atualizadas até 2025. Consulte sempre
fontes oficiais para verificar alteracoes.



