1-       Quin tipus de estratègia ha fet servir NH Hoteles?
2-       Quina és la clau per tenir èxit en la campanya?
3-       Què vol dir quan parla de campanyes de micromarketing?
1.-L’estratègia que ha fet servir NH Hoteles és una estratègia de segmentació diferenciada, és a dir estudia tots els seus clients (té una base de dades de 4 milions) i personalitza el seu servei a la mida de grups molt reduïts de clients amb la intenció de poder donar un tracte molt individual a cadascú. El resultat és que l’empresa és més eficient, s’adapta millor a les necessitats dels seus clients, i fa que per el seus competidors suposi un cost extra intentar igualar-los en quant a servei proporcionat. L’únic inconvenient que té aquesta campanya és la gran despesa econòmica que suposa fer una investigació d’aquest tipus (NH va trigar tres anys amb una despesa de 8 milions).

2.-La clau per tenir èxit ha sigut la gran especialització en segments que NH ha pogut portar a terme gràcies a la inversió econòmica que ha fet, i també gràcies a la disponibilitat d’una base de dades molt àmplia (4 milions de mostra). Amb tot això ha aconseguit reduir al màxim els grups de pertinença de tots els seus clients i així poder arribar a donar un servei més personalitzat que els seus competidors i dirigir les ofertes i promocions a grups de consumidors molt reduïts tenint en compte els seus gustos i preferències, i oferint així unes ofertes molt seductores pels clients.
3.-Quan l’article parla de micromarketing crec que es vol referir a que NH enfoca totes les seves accions comercials a grups de pertinença reduïts, adaptant les seves campanyes per a cada tipus de client i donant un servei apropiat segons el grup de pertinença on es classifiqui cada consumidor.
