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Castle Hotel

“Ett hotell {for alla sinnen”

Nulagesanalys

Castle Hotels nuvarande konkurrensstrategi ar att erbjuda en unik upplevelse i historiska
miljéer som handlar om lyx samt autenticitet och personligt bemodtande. CH betonar de unika
miljoerna och det personliga omhandertagandet som sarskiljer dem fran andra alternativ. Med
deras unika slottliknande byggnader erbjuder de en helhetsupplevelse som associeras till
vanlighet, fraschhet och hog kvalité som anses béttre an deras konkurrenter. CH stravar dven
efter att erbjuda en komplett upplevelse for sina gaster, dar alla sinnen stimuleras.
Exempelvis hogkvalitativa rum, forstklassig mat och dryck samt mycket god service.

| nulaget positionerar sig Castle Hotels som en hotellkedja som fokuserar pa att erbjuda
gasterna en unik upplevelse i en slottsliknande och historisk hotellmiljo, dar de ska kunna
njuta och ma bra. De vill uppfattas som ett lyxigt val. Att de erbjuder slottsliknande och
historiska hotell gor att de skiljer sig fran de standardiserade hotellmiljoerna. CH valjer att
nischa sin malgrupp till privatpersoner och mindre grupper som séker unika och personliga
upplevelser for bade kropp och sjal.

Castle Hotels vill inte endast erbjuda sina gaster sina produkter och tjanster, utan ocksa den
totala upplevelsen, “Ett Castle for alla sinnen”, och pé sa sitt skapa en ldngtan att bade
bestka och atervanda. Trenden i Sverige &r att gasterna 6nskar nya, unika upplevelser.

For att Castle Hotels ska na ut till sitt kundsegment har de tidigare valt att marknadsfora sig
genom olika aktiviteter via traditionella medier, sa som annonsering, broschyrer och PR, for
att leda gasterna till hemsidan. De har aven viss agentforsaljning via resebyran Ticket, som &r
direkt kopplad till Castle Hotels bokningssystem online.

Pa Castle Hotels egna hemsida finns majligheten till direktbokning. Dér kan gasterna bestélla
hela paket, och dar inkluderar att de ska kunna boka bade resor, upplevelser och aktiviteter pa
ett och samma stalle. Det finns dven mojlighet for gasten att boka med olika
paketerbjudanden, som t.ex. “Alla hjdrtans helgpaket”, eller med deras helgerbjudanden som
exempelvis 6ver jul och pask. Hemsidan finns idag pa svenska, engelska och tyska, for att
flera ska ha lattare att boka via hemsidan.
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Mal

VD:s kortsiktiga mal for det kommande verksamhetsaret ar att 6ka belaggningsgraden inom
det prioriterade kundsegmentet och forbattra Ionsamheten. Malet innebar att fler géster ska
rekryteras dar fokus ligger pa att locka bade nya och aterkommande géaster. Det innebér dven
att bygga och starka det gemensamma varumarket och bli mer igenkannbart. Genom att
enlighetgéra marknadsforing och administration ska CH sékerstélla en mer enhetligt och
kostnadseffektiv drift av hotellkedjan istallet for att varje hotell har en egen drift. CH ska
ocksa utveckla narvaro och paverkan i sociala medier.

Utmaningar

Castle Hotel har en del utmaningar for att na malen. En utmaning ar inflationen. Manniskor i
allménhet har mindre pengar att spendera vilket gor att de eventuellt valjer att inte unna sig
en hotellvistelse. De negativa effekterna pa svensk ekonomi av hogre rantekostnader och hog
inflation véntas dock avta detta ar och en aterhamtning vantas framéver. Med det sagt kan
svenska par inom en snar framtid ha mer pengar att spendera.

De storre konkurrenterna som har fler hotell i sin kedja, ex Contryside Hotels kan ocksa bli
en utmaning. Denna hotellkedja ar lite mer valkand i spontan och hjalpt erinran. En orsak kan
vara att Castle Hotel nyligen andrade sa att alla hotell star under samma namn och ska
forknippas med varandra. Tidigare drevs varje hotell enskilt och det var en utmaning att alla
hotell ska arbeta i samma riktning. De andra mindre konkurrenterna har liknande procent i
spontan och hjalpt erinran som CH vilket betyder att det for tillfallet inte finns nagot salient
varumarke. Har finns en utmaning men ocksa potential att na ut marknadsforingen till valda
kundsegment for att bli den hotellkedjan som dr “top of mind” nir kunder tianker p4 hotell
med lyxig och unik upplevelse.

Utover sina konkurrenter finns det aven substitut som var kundkategori kan vélja istéllet,
exempelvis Scandic Hotels eller andra hotellkedjor. Aven utlandsresor kan vara ett substitut
till CH.

En annan utmaning &r konsumenttrenden mot flexibilitet och variation. Fler kunder
efterfragar snarare variation an aterbesok till samma hotell vilket gor det svart att bygga upp
en langsiktig lojalitet med kunder. Tack vare E-handeln har nu dven kunder fler
valmojligheter och kan jamfora priser och betyg pa olika bokningssajter. Ett starkt varuméarke
och bokningsbarhet stéller krav pa ganska stora investeringar for att na ut till kunden.
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Malgrupp och kundsegment

Vart kundsegment ar romantiska yngre par. Var malgrupp ar kvinnor i ett férhallande i aldern
25-35 ar. De ar boende i storstader med en medel eller hog inkomst och med ett behov av en
kombination av lyx, romantik och unika upplevelser. De uppskattar saledes mervérde snarare
an lagprisaktorer.

Kundkategorin “romantiska yngre par” har en stor efterfrigan enligt behovssegmentet for
“personliga upplevelser 1 unika miljoer”, med en andel pa 22% av det totala segmentet. Trots
det ser man pa CHs gaststatistik att denna kundkategori har lagst belaggningsgrad. Har ser vi
darfor en stor utvecklingsmojlighet. | storstader blir man forstagangsforalder senare i livet.
Snittaldern i t.ex. Stockholm 2023 var 31,86 ar for kvinnor och 33,75 ar for man. Darfor vill
vi sénka aldern pa malgruppen till kvinnor som ar 25-35 ar da de inte bildat familj &nnu och
kan unna sig romantiska vistelser pa hotell.

CH:s affarsidé grundar sig pa avkoppling i unika och historiska miljéer dar bade kropp och
sjdl far stimulans. Att vélja kundkategorin “romantik”™ bidrar till att CH stérker sitt varumérke
som ett slutmal for exklusiva upplevelser och romantik. Det gar hand i hand med deras
ursprungliga affarsidé. Romantik ar aven ett behov som &r perfekt att marknadsféra med
paketerbjudanden, speciellt vid hogtider som exempelvis alla hjartans dag och bréllopsdagar.
Det finns enorma mojligheter att utveckla olika paketerbjudanden och &ven kreativa
marknadsforingskampanjer som far upp ett 6ga for par. Genom att vanda oss till den
prioriterade kundkategorin stravar vi efter en stark marknadspotential. Pa sa sétt starker vi
varumarket vilket okar I6nsamheten pa lang sikt.

Vart kundsegment tenderar att soka efter liknade hotell men med variation. Trenden ar som
tidigare beskrivet att gasterna onskar nya, unika upplevelser. De hotell som kan erbjuda detta
har oftast aterkommande gaster. Darfor utnyttjar vi vara hotell till att forknippas med olika
romantiska stader i Europa. Vi tanker att &ven smakupplevelser och aktiviteter pa hotellen ska
folja temat. Som gést pd t.ex. “Castle Hotel Bordeaux™ kan man fa en guidad tur och
vinprovning pa en lokal vingard som ligger i narheten. I restaurangen har vi en
franskinspirerad meny med franska viner. Om man istéllet dker till “Castle Hotel London” &r
det engelskt tema med t.ex. aftenoon tea och ginprovning hos en lokal ginproducent. Vi vill
nyttja de lokala leverantorerna i omradet hotellet ligger i och dven framhava hotellens
intressanta historia. Leverantdrerna ar darfor en annan malgrupp som vi behover gora
atgarder mot.
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Point of Difference (POD)

Vér Point of difference &r “unika platsbaserade upplevelser i en historisk milj6”. Ett exempel
pa detta kan vara ett samarbete med en lokal vingard som ligger i narheten av Castle Hotel
Bordeaux. Ett annat exempel kan vara att vi anvander de batar vi redan har vid Castle Hotel
Venedig till romantiska batturer. Varje hotell ska erbjuda en skraddarsydd, unik upplevelse
som andra konkurrenter kan ha svart att replikera. Pa sa satt skapar vi en unik upplevelse dar
varje hotell erbjuder bade en romantisk grundupplevelse med lokal twist samt en
njutningsfull vistelse pa ett slott med mycket historia.

Mikromalskedjan:

Kategoriintresse

For att skapa intresse for var hotellkategori kommer vi att anvanda oss av sociala medier och
influencer samarbeten. Vi vill skapa en kansla av att en romantisk helg pa ett hotell & mer &n
bara en vistelse, det &r ett satt for par att starka sin relation och kanna sig nykéara igen. Genom
inspirerande inlagg pa plattformar som Instagram och Facebook, samt med hjalp av
YouTube-reklam, kommer vi att visa vad som gor en romantisk hotellvistelse till en unik
upplevelse, med fokus pa personligt bemétande och speciella paket for par. Vi vill bygga upp
en kéansla av att ett romantiskt hotellbesok ar nagot vardefullt for relationen.

Varumarkeskannedom

Nar vi har vackt malgruppens intresse maste vi oka kannedomen om Castle Hotel som
varumarke. Pa sociala medier kommer vi att starka varuméarkeskannedomen genom
regelbundna inlagg som visar vara hotell — fran vara vackert inredda rum till romantiska
middagar och speciella paket som riktar sig direkt till par. Influencers som vi samarbetar med
kommer att tagga Castle Hotel i sina inlagg och dela sina erfarenheter, vilket bidrar till att
sprida vart namn pa ett trovardigt satt. Vi kommer ocksa att anvanda YouTube-annonser for
att sprida varumarket &nnu mer som den perfekta destinationen for en romantisk getaway. Vi
anvander dven sokannonser via Google ADs for sa vi syns dven nar var malgrupp aven dar.
Genom detta skapar vi igenkanning for varumarket.

Varumarkesattityd

For att bygga en positiv attityd kring Castle Hotel fokuserar vi pa att kommunicera vara
karnvarden: romantik, service och unika upplevelser. Var marknadsféring kommer att spegla
romantik och hotellens speciella upplevelser som géster kan férvéanta sig nér de bor hos oss.
Vi kommer att visa hur en vistelse hos oss kan se ut och hur var personal erbjuder forstklassig
service som far par att kanna sig speciella. Genom att dven lyfta fram positiva recensioner,
kommer vi att bygga en positiv varumérkesattityd och etablera Castle Hotel som en plats dé&r
romantik, unika upplevelser och omtanke star i centrum.
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Kdépintention

Nar malgruppen har en positiv installning till varumarket vill vi leda dem till att faktiskt boka
en vistelse. Vi fokuserar har pa att omvandla intresse till kGpintention genom att gora det
enkelt att boka. Vi kommer att marknadsfora vara speciella erbjudanden for par pa alla vara
kanaler, som till exempel rabatterade helgpaket eller personliga tjanster som éverraskningar
pa rummet. Influencers kommer ocksa att driva detta genom att erbjuda rabattkoder till sina
foljare, vilket ger en extra uppmuntran till att boka. Var hemsida, som &r enkel att anvanda
och mobilanpassad, kommer att sakerstélla att bokningsprocessen ér smidig och snabb.

Marknadsforingsaktiviteter

Vi vill forsoka fa en bred rackvidd med var marknadsforing. Vi vill na de sa kallade early
adopters som ar 6ppna for nya upplevelser. VVart varumérke har borjat etableras da det anda &r
15% som spontant kommer ihdg oss och 42% kanner till vart varumarke med hjélp. Vi har
fortfarande inte uppnatt en bred publik men vi har tillracklig marknadsmedvetenhet for att
locka fler kunder och med ratt marknadsforing kan vi vaxa mycket. Ett av vara mal ar att fa
aterkommande kunder till var hotellkedja. Det vi dock forst behover fokusera pa ar att borja
fa malgruppen intresserade av vara hotell och 6ka var varuméarkeskannedom.

Vi vill inspirera var malgrupp att besoka vara hotell under alla arstider. Darfor vill vi ha en
kampanj som péagar under hela aret och som kallas “Romantic Escapes”. Vi kommer i denna
kampanj att marknadsfora olika hotell vid varje arstid. Till vintern vill vi t.ex. marknadsfora
Castle Hotel Paris och fa fram den romantiska, unika, vintriga och historiska atmosfaren. Till
varen flyttar vi fokus mot Castle Hotel London dér vi vill framkalla varkéanslor med afternoon
tea och ginprovning fran en lokal producent. Alla hotell kommer ha paketerbjudanden som
kallas just “Romantic Escapes” och som &r anpassade efter det enskilda hotellet. I detta kan
det t.ex. inkluderas en till tva 6vernattningar, champagne vid ankomst, en unik upplevelse (ex
vinprovning pa en vingard pa hosten), privat middag for tva och en guidad tur genom
hotellets historiska miljoer.

Utover dessa kampanjerbjudanden vill vi dven ha paketerbjudanden pa hogtider, t.ex. vid alla
hjartans dag och nyar. Dessa erbjudanden kommer vara likadana pa alla atta hotell.

Gasten ska dven kunna skraddarsy sitt eget paket genom att kontakta oss via hemsidan. Vid
bokningstillfallet har gésterna en valmagjlighet att informera personalen ifall de har eventuella
firanden, onskemal eller allergier. Pa sa sétt kan Castle Hotel skraddarsy varije vistelse efter
kundens dnskemal. Genom att erbjuda paketldsningar dar allt fran boende till upplevelser och
resor inkluderas kan vi minska den upplevda kostnaden for gésten. Att hotellen &ven ar
lattillgangliga néra flygplatser och bra kommunikation dkar bekvamligheten.
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Host
Castle Hotel - Bourdoux

Vinprovning K_/\

Sommar Vinter

Castle Hotel - Venedig . Castl:e Hotel -uParu;
Battur Romatic Escapes Méla & Skiila

var
Castle Hotel - London
Ginprovning

Bild 1: Romantic Escapes

Vi vill marknadsfora oss pa flera olika plattfomar. Statistik fran 2023 visar att personer
mellan 25-35 ar framst anvander Instagram, Facebook och Youtube som sociala medier.
Darfor vill vi skapa en stark narvaro dar genom att bland annat anvénda oss av &gd
kommunikation. Vi vill géra en egen Instagram och Facebook-sida samt en Youtube-kanal
dar vi lagger upp romantiska, estetiska tilltagande bilder och videor pa de olika hotellen och
ocksa fa fram det unika, dvs var POD. Vi tanker anvanda romantiskt laddade hashtags, som
ex #Castlehotel, #RomanticGetaway etc. Pa sociala medier vill vi dven anvanda oss av kopt
kommunikation genom att samarbeta med influencers som har en stark foéljarskara bland unga
kvinnor i storstader. Vi kommer noggrant vélja ut par vars intressen och féljare
overensstammer med vara erbjudanden. Dessa influencers kommer att bjudas in for att
uppleva en vistelse pa vara hotell, och i gengald kommer de att dela sin upplevelse med sina
foljare vilket i sin tur kan locka nya géster. For att se till att dessa samarbeten ger resultat,
kommer vi att anvanda rabattkoder som vi foljer upp och analyserar. Detta gor det mojligt for
oss att mata effektiviteten av vara kampanjer och kontinuerligt optimera var strategi for
maximal paverkan.

Vi vill dven fokusera pA META-ads pa facebook och instagram som ocksa ar kopt
kommunikation; annonser som betonar romantik och var POD. Utover det vill vi lagga till
sokannonser pa google och YouTube-annonser via Google Ads da 72% av var malgrupp
soker pa Google dagligen, 22% anvander det varje vecka. Pa YouTube kommer vi att skapa
kampanjfilmer som visas nar det kommer reklampauser. Vi kommer analysera statistiken for
att se vad som funkar bast och om det &r nagot vi behover andra pa for att géra det annu
battre. Vid skapande av content och kampanjvideos sa &r det viktigt att vi & medvetna om de
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senaste trenderna. Vi vill fokusera geografiskt pa storstaderna Stockholm, Géteborg och
Malmo samt anvénda ett demografiskt filter for att na var malgrupp.

Vi vill att vara kunder via de olika plattformarna ska hanvisas till var hemsida, t.ex. genom
att ha direktlank till var hemsida pa vara betalda samarbeten. Pa sa satt okar vi spridning men
ocksa tillgangligheten. Det &r viktigt att hemsidan & mobilanpassad for alla enheter da vi vill
att gasten ska kunna boka sin vistelse lika enkelt via sin mobil som vid datorn. Det &r ocksa
ett satt for att 6ka tillganglig- och bekvamligheten for kunden. Alla hotell ska finnas pa
hemsidan och nar man klickar in pa det enskilda hotellet kommer paketerbjudanden for det
specifika hotellet att synas. Att ha tillganglig och enkel bokning online kan minska den tid
och energi var gast behdver lagga ner vid planering av vistelsen.

Vi vill sjalvklart ocksa uppna fortjanad reklam. Genom att gora alla vara kunder sa nojda som
mojligt och att alltid prioritera kundernas upplevelse forst, sa att de sprider vidare ordet om
véra hotell. Att det blir en positiv “word of mouth” spridning om 0sS.

Kopprocessen

1. Behovsupptackt

Var malgrupp upplever ett behov av att fa kvalitetstid med sin partner for att ateruppleva
kanslan av att vara nykara och att fa uppleva annorlunda hotellvistelse.

2. Informationssokning

Nar behovet har uppstatt borjar kunderna kolla runt bland olika hotell. Genom sociala medier
eller Google sa hittar de Castle Hotel. D4 vi har 8 olika hotell med olika teman och
inriktningar pa romantik sa borjar paret leta efter mer information om de olika hotellen och
vilket som hade passat dem. De kan gora detta genom att besoka var hemsida, kika pa vara
sociala medier samt lasa vara recensioner. Vi uppmanar dven de till att kontakta oss ifall de
har nagra fragor om deras eventuella framtida vistelse hos oss.

Vara kunder kan aven ha upptackt oss via vara samarbeten med influencers, och genom dessa
sponsrade inldgg kanna att de redan har all information de soker innan de bokar en vistelse
hos oss.

3. Utvardering av alternativ

Efter att ha samlat information jamfér kunderna de olika hotellen som de har hittat. Har kan
kunderna komma att 6vervaga pris, recensioner, vad vi erbjuder samt vart hotellen &r
placerade. Detta kan de utvardera genom att kolla pa bokningssajter som jamfor olika hotell.
Nar de har bestamt sig for att bo pa ett CH hotell sa behdver de bestamma vilket av vara 8
hotell som hade passat de bast utifran vilka upplevelser de soker efter.



ccccccccc

4. Kopbeslut

Nér paret har bestdmt sig for ett specifikt Castle hotell gér de en bokning via hemsidan eller
genom en bokningssajt som till exempel Bookings.com. Nar kunderna bokar ett rum sa
erbjuder vi dom vara paketerbjudanden eller romantiska Gverraskningar pa rummet. Har &r
det viktigt att vi sékerstélla en smidig bokningsupplevelse.

5. Utvardering efter kop

Efter vistelsen kommer paret att utvardera sin upplevelse. Har &r det avgorande att de kanner
sig ndjda och att vi foljer upp med dem for att samla in feedback, recensioner och att
uppmuntra till lojalitet.

Da de flesta endast ger recensioner nar de ar missnojda vill vi satsa extra hart pa att dven
samla in de positiva recensionerna for framtida kunder att lasa. Vi tanker géra det genom att
efter varje vistelse &r avslutad skicka ett mejl dar de uppmanas till att ge en recension om
deras vistelse, och da far de dven vid nasta bokning 10% rabatt. Detta gor sa att vi far in fler
recensioner som vara framtida kunder kan ha nytta av. Det kan &ven 6ka lojaliteten da de
kanner att de vill komma tillbaka till nagot av vara 8 hotell om de far en 10% rabattkod.
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