
Alessio Venturi

Web Marketing Turistico

giovedì 10 maggio 2018

COME AUMENTARE  
LE PRENOTAZIONI DIRETTE 
ED I MARGINI SUL FATTURATO
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‣Analisi del processo  
di acquisto
‣Miglioramento del 

processo di vendita
‣Caso studio reale

Gli argomenti di oggi:



Cos’è il marketing:

un amplificatore
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Il ruolo del marketing è

creare ed
intercettare 
domanda
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Per farlo è necessario

conoscere i 
clienti 

Alessio Venturi

A quale mercato ci vogliamo rivolgere?
Quali esigenze hanno i nostri clienti? 

Cosa cattura la loro attenzione? 
Di quali e quante info hanno bisogno? 

Come si muovono per prenotare? 
Di quanto tempo hanno bisogno?
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e comprendere il loro

processo 
di acquisto
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La naturale conseguenza sarà

ottimizzare il  
nostro processo 
di vendita per 
migliorare i risultati

Alessio Venturi

Web marketing turistico | Come aumentare le prenotazioni dirette



5
5 principali  
processi di 
acquisto nel  
settore turistico
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1Portali ed OTA sono considerati 
MOTORI DI RICERCA  

per vacanze o soggiorni business.
I canali di accesso e prenotazione coincidono

I clienti prenotano velocemente
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Booking.com Booking.com
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2‣ Portali ed OTA diventano 
strumenti di scoperta

‣ I clienti cercano su Google  
la struttura per nome e località

‣ Visitano e prenotano dal sito web
‣ Prenotazione in un tempo più lungo
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Booking.com Google

Sito web
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Brand protection su Google Adwords 
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3I clienti usano le mappe come strumento di scoperta

Google mette a disposizione molte informazioni 
e filtri consultabili velocemente

I clienti hanno ben chiara la località di soggiorno
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Google Maps Sito web
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4I clienti cercano su Google quello di cui hanno bisogno

‣
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Google Sito web

‣ E’ importante la zona, ma non la località
‣ La ricerca è più precisa e con keywords a coda lunga 

(es. “agriturismo toscana mare bambini” o “vacanza toscana mare con il cane”)

‣ Impiegano molto tempo prima di prenotare
‣ Hanno bisogno di tante informazioni per decidere
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5‣ Qualcosa cattura l’attenzione dei 
clienti ed innesca il desiderio

‣ Le informazioni sono raccolte 
direttamente dentro i profili social

‣ Sono più propensi al contatto 
umano

‣ Prenotazione veloce

Alessio Venturi

Facebook 
Instagram

Messaggio 
o visita al sito

Raccolgono le 
informazioni
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Cosa significa

ottimizzare il 
nostro processo 
di vendita?
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Studio, analisi e 
comprensione  
del processo 
di acquisto del 
cliente
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Ottimizzazione 
del processo 
di vendita della 
mia attività
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‣ Incentivare le recensioni
‣ Stimolare il ritorno in struttura  

(prenotazione a costo ZERO)

‣ Stimolare il passaparola 
online ed offline
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‣ Eliminare i blocchi
‣ Favorire il contatto  

o la prenotazione
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‣ Creare una connessione  
con l’utente

‣ Fornire info utili e di valore,  
non solo commerciali

‣ Comunicare alle Persone  
(non ai clienti) con  
messaggi davvero personalizzati

Web marketing turistico | Come aumentare le prenotazioni dirette



Alessio Venturi

‣ Domanda latente: intercettare i  
potenziali clienti in target sui  
social o su siti web

‣ Ottenere una posizione ben visibile  
sulle OTA ed i portali

‣ Domanda consapevole: intercettare  
i potenziali clienti su Google con 
ricerche commerciali ed 
informative
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Le recensioni sono  
fondamentali in tutti i livelli 
del funnel.
La reputazione del tuo hotel  
è PUBBLICA,  
che tu lo voglia o no.
Sono un fattore diretto  
di visibilità e di aumento  
dei prezzi (tradotto= “EURI”)
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Il principio della riprova sociale: 
“Le persone, in media, tendono a 

ritenere maggiormente validi i 
comportamenti o e le scelte che 
vengono effettuati da un elevato 

numero di persone.” 
(Robert Cialdini 

Le armi della persuasione)
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Cosa significa disintermediare?
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Creare un brand
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Le OTA
non sono un nemico

SONO UN ASSET 
DA SFRUTTARE
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Perché è necessario disintermediare?
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‣ Il cliente è nostro, non di qualcun altro
‣ Aumentare i profitti
‣ Avere maggior controllo
‣ Essere indipendenti 

Cosa accadrebbe se le OTA perdessero 
visibilità o se aumentassero le commissioni o 
diminuissero la nostra visibilità all’improvviso?
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Cosa fanno le OTA?
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‣ Puntano sul loro Brand
‣Comprano visibilità
‣Mettono sempre il cliente al centro
‣Ottimizzano le conversioni
‣ Fanno offerte davvero personalizzate
‣Comprano i nomi dei loro clienti (le strutture ricettive)

Sono tutte cose che qualunque 
struttura ricettiva può fare.
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Cosa NON possono fare le OTA?
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‣ Essere contattate per telefono o email e fornire  
un contatto umano

‣ Proporre servizi aggiuntivi (upselling e cross selling)
‣ Avere una scheda dedicata su Google  

(con tanto di indicazioni stradali, telefono, ecc…)
‣ Avere profili social per trasmettere i propri valori
‣ Essere cercate con il nome della struttura (brand name)
‣ Mostrare video ed avere un canale YouTube dedicato
‣ Essere intercettati con le ricerche informative (blog)

Molti più strumenti a disposizione 
rispetto alle OTA
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Alcuni fattori di disintermediazione

Alessio Venturi

‣ Sito web usabile, “mobile first” e  
con foto e video professionali
‣ Form di richiesta info veloce e/o 

booking engine con pochi passaggi
‣ Punti di contatto facilmente 

accessibili: telefono, chat, Messanger, 
WhatsApp e mail
‣ Fornire al cliente quello che le OTA ed i 

software NON potranno MAI fornire:

IL LATO UMANO
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Alcuni esempi di disintermediazione
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‣ Upselling e cross selling (anche gratuiti)

‣ Condizioni di prenotazione e di 
cancellazione favorevoli e chiare

‣ Gift card regalo per amici

‣ Stimolare il ritorno in struttura ed il 
passaparola e…

IL SORRISO e l’ENTUSIASMO
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+40
settimane vendute in più senza 

intermediazione di agenzie
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Casa vacanze La Sainella

Alessio Venturi

Bibbona
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‣ Il sito web faceva poco 
traffico e poche prenotazioni 
dirette 

‣ Alto tasso di intermediazione: 
prenotazioni quasi 
esclusivamente da agenzie 
(tradizionali ed OTA) e portali

Sono stato contattato perché:
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‣ Aumentare le 
prenotazioni dirette

‣ Aumentare i profitti
‣ “Voglio guadagnare  

di più” (cit. Francesco Toninelli)

Obiettivi
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‣ Un’azienda sana e ben curata  
(pulizia, cortesia, disponibilità verso gli ospiti, poche recensioni ma positive) 

‣ Un posizionamento che non viene comunicato in 
modo efficace  
(servizi dedicati che offrono in pochi, ma che soprattutto non vengono comunicati  
anche dai competitor)

‣ Strategia poco efficace e strumenti  
Slegati tra loro
‣ Poca misurazione dei dati digitali 

(Google Analytics non consultato, nessun gestionale,  
nessun archivio clienti)

Cosa trovo al mio arrivo
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‣ Sito web carino, responsive, con buone 
fotografie ed un video emozionale, ma poco 
usabile e non ottimizzato

‣ Form di richiesta info molto lungo e poco chiaro
‣ Conversioni sbagliate, perché misurate in base 

agli accessi alla pagina contatti del sito web
‣ Solo 109 richieste ricevute nel 2016
‣ Recensioni positive
‣ Pagina Facebook (ufficiale) poco curata ed una 

seconda pagina duplicata (dove però i clienti 
postano le foto durante le vacanze)

Analisi

Web marketing turistico | Caso studio reale: +40 settimane senza intermediari



Alessio Venturi

‣ 570 euro su campagne Google Adwords
‣ Circa 2.400 euro in portali 

(italiani ed esteri)

Investimenti in web marketing nel 2016
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‣ Dall’analisi dei clienti e del loro  
processo di acquisto
‣ Dal comunicare meglio le caratteristiche 

che differenziano La Sainella dalla 
concorrenza
‣ Dalla consapevolezza che è necessario 

misurare le performance di ogni azione
‣ Dall’ottimizzazione del processo di 

vendita

Da cosa siamo partiti

Web marketing turistico | Caso studio reale: +40 settimane senza intermediari



Alessio Venturi

‣ Famiglie con bambini sotto i 15 anni
‣ Coppie e/o famiglie con un cane
‣ Residenti nel centro-nord Italia
‣ Cercano una struttura vicino al mare, ma 

che permetta anche di stare a contatto 
con la natura e lontano da luoghi affollati

Chi sono i clienti de La Sainella?
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Vediamo il loro processo di acquisto…
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‣ Su Booking.com inseriscono filtri 
(es. animali ammessi o adatta ai bambini)

‣ Scoprono La Sainella e la cercano 
su Google perché vogliono più 
informazioni

‣ Visitano il sito web

Alessio Venturi

Booking.com Google

Sito web
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I clienti usano le mappe come strumento di scoperta

Vogliono venire in vacanza nella zona di Bibbona

Stanno cercando la struttura più adatta alle loro esigenze  
di genitori e/o di amanti degli animali

Alessio Venturi

Google Maps Sito web
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I clienti cercano su Google
‣

Alessio Venturi

Google Sito web

‣ Ricerca con keywords a coda lunga  
(es. “agriturismo toscana mare bambini” o “vacanza toscana mare con il cane”)
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‣ Una foto o un video cattura la 
loro attenzione ed innesca il 
desiderio

‣ Visitano i profili social, 
interagiscono e si connettono

Alessio Venturi

Facebook 
Instagram

Messaggio 
o visita al sito

Raccolgono le 
informazioni
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Posizionamento
Cosa rende UNICA La Sainella rispetto 
alla concorrenza?

‣ Appartamenti tutti indipendenti con giardino 
recintato per i cani

‣ Soggiorno gratuito per i cani, ciotola in 
dotazione, doccia per cani, raccoglitori di 
escrementi e dispenser di sacchetti, area di 
“sgambata” recintata

‣ Giochi per bambini ed ampi spazi verdi 
ombreggiati
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‣ migliorata la disposizione e la lettura dei contenuti 
(titoli, testi, paragrafi, menu, foto, video)

‣ Inseriti richiami all’azione
‣ pulito e migliorato il form di richiesta
‣ inseriti collegamenti ai social network
‣ reso il sito più veloce ottimizzando le immagini
‣ Trasformato la sezione “dintorni” in “Idee di viaggio”,  

distribuendo le informazioni su più pagine ottimizzate  
per contenuti con ricerche specifiche  
(es.”vacanza al mare in Toscana con il cane” che produce  
circa 500 ricerche mensili su Google)

Poi abbiamo migliorato il processo di vendita

L’usabilità del sito web:
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‣ Spostato il monitoraggio delle 
conversioni dagli accessi alla pagina 
“contatti” del sito (inutile) alla 
compilazione del form

‣ Ridisegnato la “thank you page” ed 
inserito il plugin di incorporazione 
pagine di Facebook

Misurazione dei risultati
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‣ Scremato i portali che portavano 
maggiori risultati e disdetto quelli 
meno performanti

‣ Iscrizione a nuovi portali in target
‣ Investimento annuale ridotto 

da 2.400 a 1.200 euro circa

Analisi performance portali
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‣ La pagina Facebook ufficiale è “Casa 
Vacanze La Sainella”

‣ Gli utenti pubblicavano spesso 
fotografie durante le vacanze in una 
pagina duplicata chiamata 
“Agriturismo La Sainella”

‣ Le due pagine sono state unite, 
mantenendo quella ufficiale

Pagine Facebook
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‣ Categorie
‣ Foto
‣ Informazioni generali
‣ Iniziato a rispondere alle 

recensioni

Mappe

Aggiornata ed ottimizzata la scheda 
Google My Business
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Ora e solo ora potevamo 
concentrarci sul traffico
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La prima lista clienti

Abbiamo organizzato le email di tutti gli 
ospiti che hanno soggiornato a La Sainella 
nelle stagioni precedenti in liste separate 
per nazionalità in una piattaforma di mail 
marketing.

Il nostro patrimonio era di 160 email ed il 
30 novembre abbiamo inviato la prima DEM 
con offerta riservata “prenota prima” con 
scadenza 31.12.2016

Risultato: 1 prenotazione
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Nelle prime settimane del 2017 
monitoriamo costantemente il 

traffico

Gli indicatori di performance  
sono positivi
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‣ Traffico stabile, ma di maggior qualità
‣ Tasso di rimbalzo abbattuto dal 54% al 32%  

(-22% = gli utenti non scappano più come prima)

‣ +44% della durata media delle sessioni 
(+159% solo da smartphone)

‣ +25% delle pagine visitate per sessione

Performance al 28 febbraio 2017  
Confronto periodo 01.11/28.02 - 2016 vs 2017
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Francesco inizia ad acquisire  
maggior fiducia e consapevolezza  

e decide di investire sul traffico a pagamento
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Investimento su Google Adwords 2016

570 euro

Risultati = Z-E-R-O
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Marzo 2017

Abbiamo attivato una campagna Google 
Adwords (rete di ricerca) affiancandola 
ad una remarketing su Facebook.

Perchè fare remarketing?

Per ottimizzare il traffico acquistato ed 
aumentare conversioni e connessioni
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Risultati

Periodo 15/30 marzo 2017

Budget investito: 274 euro

Richieste di prenotazione dirette: 16

Richieste di prenotazione con Google Adwords 
come canale iniziale del percorso di conversione: 3

Costo di acquisizione contatto: 14,42 euro
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Ad aprile La Sainella ha già l’80% delle 
settimane occupate.

Decidiamo di interrompere le campagne di 
acquisizione a pagamento e mantenere 
attive solo: 

‣chiavi brand su Google Adwords  
(brand protection)
‣ remarketing su Facebook  

(continuare a generare conversioni e 
connessioni dal traffico organico)
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E’ arrivato il momento 
di vedere i numeri

(al 31 marzo 2017)
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Richieste di disponibilità al 31 marzo

84  
(contro 109 di tutto il 2016, esclusi messaggi, telefonate, ecc…)

La vera differenza è che il rapporto 
richieste/prenotazioni è molto alto.

Il motivo è  

IL CLIENTE 
PIU’ IN TARGET 
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Ecco gli UNICI numeri che 
contano: (al 31 marzo 2017) 

‣+45% di settimane vendute 
direttamente
‣+26 settimane senza intermediari
‣anticipo del periodo di 

prenotazione e maggior flusso di 
cassa per La Sainella
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Richieste di prenotazione 2017 vs 2016: 320 vs 109

+194%
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Ecco gli UNICI numeri che contano: 

+40 settimane  
vendute direttamente

+20.000 euro 
di fatturato in più generato senza 
intermediari e senza commissioni

Circa 1.500 euro risparmiati 
(portali e ppc)
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Obiettivo 
2017 

raggiunto
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…e il 
2018?
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ulteriore +76%
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Gennaio 2018

I miglioramenti continuano: 

Gennaio 2017

+60% diretto

+125% totale
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