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Érase una vez una sociedad alimentada por 

las emociones , que huyó de los productos 
turísticos para desembarcar en las 

experiencias que les aportaba el turismo
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OBJETIVO DE LA INTERVENCIÓN (2)

Reconocer los cambios que está experimentando 

la sociedad, que conducen a que el marketing 
tradicional se manifieste como poco eficaz en el 
mercado. 



LA DEMANDA ESTÁ CAMBIANDO (3.1)

NO CREE EN EL MARKETING Y LA PUBLICIDAD
INFORMADA
INTELIGENTE
EXPERIMENTADA
DIFÍCIL DE ENGAÑAR
NO LE GUSTA LOS INTERMEDIARIOS
INFIEL, si no está enamorada

DEMANDA UN CONSUMO MÁS EMOCIONAL, LIGADO AL RITUAL, 
LA LITURGIA Y LA EXPERIENCIA
CREATIVA
RESPONSABLE
MULTISENSORIAL
DESARROLLO INTERIOR
LE GUSTA COMPARTIR SU EXPERIENCIA
FIEL, si está enamorada



LA DEMANDA ESTÁ CAMBIANDO (3.2)

El viajero emocional demanda:

- una experiencia
- ligada a la cultural local
- autenticidad
- calidad emocional
- que facilite momentos felices

PRODUCTOS TURÍSTICOS EXPERIENCIALES



EL PRODUCTO EXPERIENCIAL 2.0 (4.1)

co-creado
multisensorial

responsable

filosofía 2.0

historia
desarrollo interior

integrador

lovemark

compartido por la 
población residente

autentico



EL PRODUCTO EXPERIENCIAL 2.0 (4.2)

Las cuatro líneas de productos experienciales de Rolf Jensen :

Aventuras
Amor y sentimientos
Buena vida
Paz interior
Convicciones

DREAM SOCIETY



EL PRODUCTO EXPERIENCIAL 2.0 (4.3)



EL PRODUCTO EXPERIENCIAL 2.0 (4.4)



EL PRODUCTO EXPERIENCIAL 2.0 (4.5)



EL PRODUCTO EXPERIENCIAL 2.0 (4.6)



EL NUEVO MARKETING (5.1)

� Las emociones se transmiten directamente al cuerpo a través de una red 
neural muy rápida y en cambio el pensamiento racional establece una  
conexión a la unidad corpórea indirecta. 

� Hoy en día, sabemos que las decisiones influenciadas por la emoción 
son más profundas y duran más que aquellas basadas únicamente en 
el pensamiento racional .  



EL NUEVO MARKETING (5.2)

� El marketing experiencial, teniendo como base al mercadólogo Marc Gobé ,
será aquella herramienta de planificación que  a los consumidores los 
considere personas repletas de emociones, sustituya a los productos que 
satisfacían necesidades por experiencias que ahora hacen lo propio con 
los deseos , deseos previamente despertados por un dialogo entre la marcas y 
las personas que evoca vivencias.



EL NUEVO MARKETING (5.3)

Del Mk tradicional al nuevo Marketing !

Racional Emocional

Oferta Demanda
Necesidades Deseos
Opacidad Transparencia
Hablar Escuchar
Posicionamiento Enamoramiento
Pasividad Participación
Productor/consumidor Prosumidor
Características Historia 
Visual Multisensorial
Buscadores SMO 



¿CÓMO PRACTICARLO? (6.1)



¿CÓMO PRACTICARLO? (6.2)



¿CÓMO PRACTICARLO? (6.3)



¿CÓMO PRACTICARLO? (6.4)



¿CÓMO PRACTICARLO? (6.4)



¿CÓMO PRACTICARLO? (6.4)



¿CÓMO PRACTICARLO? (6.4)


