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Turismo onlin

Marc¢o Trucco :

- C'¢ qualeuno che canta vitto-
ria nellarena del turismo? Se
§1, non sono certamente le
agenzie di viaggi, né i tour
operator, né i vettori. Come &
stato ampiamente previsto,

P'unico fenomeno che muove:

il mercato ¢ lo spostamento
verso il web. Quindi, stanno
cantando vittoria tutti quelli
che ne sanno approfittare. A
cominciare da Adriano Melo-
ni, country manager per I'Ita-
lia di Expedia, avviato ad
un’impresa che suona quasi
impossibile: raccogliere nel
2005 la meta del mercato:ita-
liano del turismo online, che
stima “ragionevolmente”, in
400 milioni di euro. Quindi il
budget di fatturato ¢ fissato a

200 milioni: significa quadru-

plicare le vendite del 2004, gia
salite a 50 milioni di euro.

“Rispetto al gennaio 2004
stiamo sestuplicando le vendi-
te, grazie al motore def voli
che abbiamo implementato.
Ma anche solo sugli hotel le
vendite sono triplicate. Quindi-
contiamo di raggiungere, en-

tro fine anno, i 200 milion, -

anche se questo vuole dire un
market share spavenioso” di-
ce senza paura Meloni.

Budget promozionale
milionario i
“Del resto siamo gli unici che

investono: nel 2004 abbiame.

fatto una campagna da4 mi-
lioni, e abbiamo 12 milioni di
euro di budget promogionale:
per il 2005. Gli alrri siti rin-
graziano perché ne beneficia-
no un po’ tutti, Ma noi sicura-
mente pitt degli altri”. Gia, ma
tanta creseita va a scapito del-
la redditivita. “Sole in parte —
specifica Meloni —. £ vero, i
margini sulla biglietteria ae-
rea sono inesistenti, ma il 45
percentodi chi compra un vo-
lo aggiunge altri servizi, come
gli hotel, su cui gnadagnamo
bene”. Come vede I'arrivo di

| Ebookers ¢ Opodo in Ttalia?

“Bene. Noi proseguiamo per
la nostra strada, preferendo
spendere in marketing ,uumu-
810 che per acquisizioni:
ci interessa né Lastminutetour,
né eDreams né la stessa Last-
minute.com anche se, a vari
livelli, ci sono stati contalli”.

eDreams:

“Non siamo in vendita”

E proprio James Hare, presi-

dente di eDreams, smentisce
- che azienda sia in vendita ¢

che il prezzo di cartellino sia

19 ]i:l(( 2i
sulla
biglietteria aerea
SONO inesistenti,
ma il 45 per cento

di chi compra

un volo aggiunge

altri servizi”

o laneiato i voli®
avete approfittato..
dire che nel 2005

intorno ai 25 milioni di euro.
“Il momento di vendere-non &

arrivato, perché adesso stia-

mo vendendo bene” dice Hare.

competitivo, lavorando soloin |

Italia e Spagna? “Abbiamo
chiuso il secondo trimesire
positivo, quindi si, possiano

“Certo che la crescita di Ex-

pedia mii preoceupa - aggiun-

ge - ma nol non siamo mar an-
dati cosi bene da quando han-
. Quindi
. “Posso

i da soli”.

Cresce I'offerta

dei servizi

Non ha motivi di preoccupa-
zione nemmeno Sandro Sa(:-
coccio, direttore com

anche noi, abbiano quadri-
‘jﬂicar:d il budget promoziona-

le online”. Noci di crist senza

fondamento, dunque? “Le
vendite sono triplicate sul no-
Str0 sito web, e anche le nostre
50 agengie In franchising han-
110 visto un progresso.del 150
per cento. Pochi ¢t eredono,
ma secondo i dati Nielsen sig-
mo piti visiiati di Lastminu-
te.com”. Soddisfatti, quindi?
“Con'i voli low cost siamo al-
Pavanguardia: questo ¢ stato
Ielemento determinante per
guadagnare terreno. Ora
espandiamo il sistema ‘cerca-
prezzi’ anche per hotel e atri
prodoti”. Ma potete rimanere
da soli in questo campo iper-

di OctopusTravel .com. “E di
cosa dovrei preoccuparni?
Le vendite sono in crescita
del 50 per cento e nel 2004
abbiamo realigzato 9 milioni
di ewro di fatturato per 25mi-
la clienti. Ci possiamo con

centrare sull 'espansione del
prodotto con niove idee. Ad

esempio i ristoranti e una

grande offerta di strutture
balneari in Sardegna’. Nes-
suna incertezza nemmeno per
I*acquisizione di Gta da parte
di Cendant? Come mai Gali-
leo spinge HotelClub invece

che Octopus? “Non lo so. Ma.

senz’altro aviemo modo di
collaborare”. Con le agenzie
come procede? “Ci sono

1200 agenzie che lavorano
continuarivamente con 1oi.
Fornigmo I’8 per cento di
commissione ed é un’oitima
fonte di redditivita. Sono con-
vinto che se le agenzie di
viaggi vagliono un futuro,
debbano sfruttare gli opera-
tori online’’. i

1l progetto Tui: :
in Italia dopo I'estate
E tra le novita pillattese per il

- 2005 sul mondo del turismo

onling in Italia ¢'¢ sicuramen-
teil progetto di Tui. che ha in-

€¢ S ono
convinto

che se le agenzgie

I di viaggi vogliono

avere un futuro,

dovranio saper

sfruitare gli

operatori online”

ie vele

caricato I'ex direttore di Last-
minute.com in Ttalia, Gianni
Rotondo. di lanciare un porta-
Ie dalle grandi ambizioni. E
benché il business plan sia an-
cora in fase di elaborazione,
Rotondo rivela qualche detta-
glio in pilk: “II nostro modello
sara certamente quello di Ex-
pedia e di Lastminute.com:
vale a dire una web agency a
“cui sara affiancate in un se-
condo momento un tour ope-

rator”, Parlando di Tui la cosa
non puo non suscitare atlen-

zione: “Tui puo mettere a di-
sposizione del pubblico italia-
no wna massa di prodotto sen-
za confronti. Puntiamo su
quesio e su un budget promo-
zionale che non manchera,
anche se non sard necessaria
una cifra come quella messa

- in campo da Expedia”. La do-

manda &: ma quando? “Apri-
remo dope 'estate. Ci sono
tempi tecnici di sviluppo. 1 si-
stema @ stato lanc,
‘mania dieci mesi |
no anche molte funzionalite

 interessanti da assimilare dal

sito di Nouvelles Frontiéres in
Francia, come il motore di ri-
cerca cihe‘m‘ﬁsce‘ voli di linea,
lowcoste charter”.

Charter e villaggi
per il mercato italiano
Ma Tui & pronta a mé’llf;re VO-

sard lanciato il .0, online, é
probabile. Valuteremo anche,
‘in futuro, il feederaggio low

- cost con Hapag-Lloyd verso i

voli charter dalla Germania,
MA@ U meccanismo piik com-

glesso"
saranno a disposizione del
pubblico italiano. .. “Sicura-

mente, anche se per alcune
strutture dobbiamo aggiorna-
re i contratti. Avremo moltis-
simo prodotto che sara possi-
bile trovare solo su Tui Onli-
ne. Offerte veramente senza
confronti”. Da parte della di-
stribuzione tradizionale, chi
risponde & questa avanzata?




