BEECIBIEE

e

Jﬂgz

| s R

-— | A .7 |

€rescer atrés

Desde hd uns anos que o grupo UIP - responsdvel pelo Pine Cliffs, no
Algarve, e pelo Sheraton Cascais - tem vindo a crescer a trés digitos em
vendas. O investimento no digital e o seu cruzamento com os canais
tradicionais ditaram os resultados



Nos dois ultimos anos, a United Invest-
ments Portugal (UIP) investiu 100 milhdes de
euros no mercado portugués, Em 2015 foram
canalizados 20 milhoes para o Pine Cliffs Re-
sort Ocean Suites, tendo jd 0 ano passado sido
alocados mais 30 milhdes a essa mesma uni
dade. Pelo meio, a UIP aliou- se ao grupo Star
wood e assumiu a gestio do Sheraton Cascais
(antigo Vivamarinha Hotels & Suites), apas
um investimento de 50 milhoes, que ainda
entraram no orcamento do ano passado. O
objectivo, declarado, € que este se torne no
resort lider em Portugal e na Europa.

Id este ano, a United Investments Portu-
gal viria a anunciar a parceria europeia coma
Bespoke Hotels International, tendo em vista
o desenvolvimento ¢ gestao de propriedades
de luxo em Portugal ¢ Espanha, sob a marca
Bespoke Hotels. E declarada foi ja a intengdo
de vir a deter novas unidades, inclusive fora
da regido de Lisboa ¢ Algarve!

Para promover, alavancar e vender a
oferta em maos, o grupo UIP decidiu afinar a
sua estratégia de Marketing ¢ Comunicacdo.
Foi buscar Bruno Silvério, anteriormente na
Samsung e na Accenture - especialista em
social media e em marketing digital -, ere
direccionou trabalhos. O actual director de
Marketing e Comunicacdo ajudou a afinar a
estratégia ¢ trabalhar o online. Com targets
bem definidos e propdsitos estabelecidos.
O resultado, nos ultimos anos, foi nem mais
que o crescimento das vendas a trés digitos.

Com uma vertente imobilidria ¢ outra
hoteleira, o grupo quer, agora, manter a tra
jectoria e segurar valores. «No Pine Cliffs,
em termos imobilidrios e com o lancamento
do novo projecto, a nossa perspectiva ¢ con
seguir uma venda em planta em ritmo cru-
zeiro, e em termaos hoteleiros crescer 12-15%,.
Quanto a Cascais, queremos pelo menos du
plicar as vendas que tivemos em 2016, a nivel
residencial. A nivel hoteleiro, vamos reforcar
a qualidade do servico e continuar a posicio
nar o resort nos seus mercados principais»,
declara Bruno Silvério.

O que ¢ que faltava ao Pine Cliffs que di
tou os investimentos recentes?

Quando adquirimos o Vivamarinha Ho
tels & Suites, em Cascais, izemos um contra
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to de franchising com o grupo Starwood para
utilizagio de uma das marcas, sendo que a
escolhida foi a Sheraton, até porque tinhamos
uma relacio de mais de 20 anos com a marca.
Encaixava-se perfeitamente no conceito que
pretendiamos ¢ acompanhava os resultados
de sucesso que tivemos nas ultimas duoas de
cadas no Pine Cliffs. Agora, havia toda uma
série de standards que importava alinhar.

Como € que uma equipa tunica gere o
marketing de duas propostas hoteleiras tao
diferentes, Pine Cliffs e Sheraton?

Do ponto de vista estratégico, consegue
se uma visdo abrangente. Sao duas realida
des distintas, tanto da perspectiva do pertil
do cliente, como na do cliente comprador. No
Algarve, passamos a integrar a Luxury Col
lection, em 2016, Ou seja, Sheraton é mais
cosmopolita, enquanto a Luxury Collection
¢ mais de destino. Sdo duas abordagens di
ferentes, mesmo na perspectiva imobiliaria
Mas na torma como trabalhamos o marketing
das duas propriedades. hid muito know-how

que secruza.

Nos ultimos anos houve um forte inves
timento a mvel digital, tendo as vendas re
gistado um crescimento a trés digitos...

Desde 2013 que houve uma série de facto
res que contribuiram para esse crescimento

Sheraton Cascais Resort



Bruno Silvério
Director de Marketing e Comunicacdo
da United Investments Portugal

Licenciado em Comunicacao Empresarial,
tem uma experiéncia de mais de 10 anos em
gestdo de marketing, tendo-se especiali-
zado na vertente digital. Com um percurso
muito trabalhado no mercado do consumo,
primeiro na drea alimentar, na Gelpeixe,
onde esteve trés anos, a que se seguiu a
Samsung, onde foi Digital Marketing spe-
cialist e Local Online manager. Ajudou no
desenvolvimento das plataformas web da
Samsung, que se tornou, em 2012, uma das
primeiras marcas a ter plataformas dedica-
das a dispositivos méveis. Um trabalho que
o levou a ser convidado pela Accenture, para
implementagao do Salesforce CRM e defini-
Gdo da estratégia de Social Media. Em 2013,
sai da consultora para assumir a posicao de
E-Commerce e Digital Marketing manager
do Pine Cliffs Resort, tendo nos tltimos
quatro anos gerido todo o marketing da UIP
na vertente imobilidria e hoteleira

Em Janeiro de 2016 foi nomeado director de
Marketing e Comunicacio.

Nesse ano, o mercado comegava a despertar

para o digital. Eu tinha passado pela Sam
sung. onde ji se trabalhava muito o digital
desde 2009, o que me deu capacidade para
poder identificar uma série de necessidades
que podiam ser exploradas, na altura ainda
so no Pine Cliffs. A verdade € que resultou,
Nio s a optimizacao de plataformas, como a
integracio de campanhas de marketing digi
tal com o tradicional

Acredito no marketing 360" ¢ acho que
um canal nio funciona de forma indepen
dente do outro. O caminho tem que passar
pelo equilibrio. Se calhar era impensavel,
quando entrei no Pine Cliffs, chegar a com
pradores de propriedades de dois milhdes de
euros com campanhas de marketing digital
Mas o que € facto € que isso aconteceu,

A optimizacdo de plataformas e a inte
gragdo de campanhas de marketing digital
com o tradicional traduziram-se em qué?

Em 2013, reformulimos o site, que passou
a ser responsive, e integrimos a componen
te hoteleira com a imobiliaria numa mesma
plataforma. A partir dai foram criadas cam
panhas segmentadas em mercados previa
mente identificados - B2B como o chinés, ¢
de marketing digital para o inglés, portugués

e alemio - com um tipo de produto, Conse

guimos os resultados que pretendiamos e,
em 2014, acabamos por langar a app do Pine
Cliffs, numa perspectiva para o utilizador
Nesse mesmo ano, houve uma ferramenta
que se revelou fundamental e que foi a touch
table - um ecra digital com a virtualizacio do
resort, no local e online. No resort, esta pas
sou a ser a terramenta de entrada, com in
formagio disponivel de todos os servicos ou
opgoes de investimento. E disponibilizamos
is50 para a nossa rede de agentes imobilia
rios, em todo o mundo, com fotografias 360",
que permitem uma pré - experiéncia

la no final do ano passado, desenvolve
mos uma aplicagio com videos 360". Depois,
conjugamos toda esta estratégia digital com a
nossa rede B2B. Aumentamos as vendas com
parceiros imobilidrios em 500%,,

Mais do que a hotelaria, o objectivo era
reforgar no imobilidrio...

O Pine Cliffs Resort € iconico e estd em
crescimento ha seis anos. Mas, com a retoma
do mercado, houve a possibilidade de recu
perar a comercializa¢ao de propriedades.

Os resultados digitais nao foram impul
sionados também por essa mesma retoma e
crescimento do turismo?

Na vertente imobilidria, a estratégia de
marketing foi fundamental em 2013 e 2014,
No turismo, houve um boom no ultimo ano
Mas um dos pontos criticos da nossa estraté
gia ¢ que vendemos sempre o destino, Portu
gal. Por isso, sem duvida que houve a capaci
dade de nos adaptarmos a crescente procura
por Portugal e aproveitimos o hype do mer
cado asidtico ao nivel do investimento. E cla
ro que houve uma conjugagio de factores

Em paralelo. apostimos num marketing
muito local, mesmo dentro do resort, com
uma série de ferramentas de comunicacio
associadas. No offline ndo houve um grande
investimento, porque nio ia ao encontro do
perhlde clientes que nos interessava impac
tar (que investem entre um e quatro milhoes
de euros). Massificar ndo fazia sentido

Quem sdo hoje os vossos principais
clientes? Tém propostas diferentes para tar
gets diferentes...

Para Cascais, os principais clientes sdo de
Portugal, Franga e Reino Unido. Para o Algar
ve, Portugal. Reino Unido ¢ Alemanha

O mercado que cresceu muito, o ano pas
sado, no Algarve, foi 0o americano. Enquanto

isso. em Cascais, ha dois mercados com muito



Pine Cliffs Resort

peso, o brasileiro e o angolano. Na perspecti
va imobilidria também existem duas realida
des e mesmo dentro do Pine Cliffs hd vdrias..

Os dois resorts tém a componente hote-
leirae aresidencial. A gestio é diferenciada?

Muito dificilmente o Pine Cliffs é compa
rivel em Portugal, tanto em termos de ofer
ta como em diversidade de servicos. E um
complexo multipropriedade. Aqui, a oferta
integrada ¢ também o que nos dd uma mais

valia junto dos nossos compradores. Por
isso, quando comunicamos para 0 nosso pu
blico, damos uma visao total do que existe no
resort, para que saibam tudo aquilo a que po
dem ter acesso.

Em Cascais, e ainda na vertente imobilia
ria, estamos a falar da identificacio de tar
gets diferentes, com uma componente mais
residencial. Ou seja, a maior percentagem
de clientes compra para morar, enquanto no
Pine Clifts € para investir,

Em termos de taxa média de ocupagio,
em Cascais estd acima dos 80%.. O Algarve
ainda € sazonal, apesar de os comportamen
tos se estarem a alterar . No Verio esta a 100
durante os trés meses. Nos restantes, adapta
MOS 05 SErvVicos.

O trabalho é para continuar...

O grande desafio, agora. no Sheraton
Cascais, € trabalhar a credibilidade da marca
e a vertente imobilidria. Aqui, também que
remos apostar nos servicos que passamos a
oferecer, nomeadamente a nossa marca de
gestio de Spa e Wellness.

E queremos reforcar na vertente de even
tos. E muito comum ter em Cascais langa
mentos de carros, reunies de empresas! Este
mercado ja era procurado, mas nos estamos a
potenciar ainda mais!

No Pine Cliffs, vamos ter mais um em
preendimento de 87 unidades, apartamentos
FEstava tudo no projecto inicial de um resort
que faz este ano 25 anos. Fazia parte do plano
de evolucdo ir construindo faseadamente. E
fomo-nos adaptando a evolugio do mercado

A vertente corporativa serd entdo para
reforcar, nos dois projectos! Mas a concor-
réncia, a este nivel, é cada vez maior. Como
¢ que vao diferenciar?

O segmento corporate tem um peso de
20-25% no negocio. Queremos crescer, mas
serd o cliente utilizador que devera ditar
quem deve ou nio ficar, no futuro,

A nossa estratégia vai continuar a passar,
em Cascais, por trabalhar a diferenciacao ao
nivel de servigos e comunicar, entre outros
pontos, a proximidade a Lisboa ou a Sintra.

Depois do Algarve e Lisboa, fard entdo
sentido avancar para outra regido!

Fard sentido sim e ji foi referido. Estamos
atentos ao mercado e faz parte do sucesso
virmos a alargar ainda mais o nosso portefo
lio. Mas € algo que acontecerd de forma sus
tentada. Hi interesse noutro tipo de proprie
dades e em outros tipos de projectos, nio s6
em Lisboa como noutras zonas do Pais.

Quanto ao momento actual, no Pine Cliffs,
em termos imobilidrios e com o lancamento
do novo projecto, a nossa perspectiva ¢ conse
guir uma venda em planta em ritmo cruzeiro,
e em termos hoteleiros crescer 12-15%. Em
Cascais, queremos pelo menos duplicar as
vendas que tivemos em 2016, a nivel residen
cial. A nivel hoteleiro, vamos reforgar a qua
lidade do servico e continuar a posicionar o
resort nos seus mercados principais. e



