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Alessio Venturi - Web marketing turistico

Dal 2003 aiuto gli imprenditori del settore 
turistico ad aumentare le prenotazioni dirette 
con un metodo efficace per cui mi sono 
certificato a livello nazionale. 

Obiettivo: i NUMERI CHE CONTANO:  
 
+ prenotazioni dirette 
- commissioni alle OTA

Prima la strategia, poi gli strumenti



Cosa mi chiedono di solito

IL CONTROLLO DEI DATI

Senza una strategia efficace e la misurazione 
dei dati non può esserci controllo e questo un 
imprenditore oggi non può più permetterselo.

‣Ho un buon tasso di occupazione, ma a fine mese pago 
tanti soldi in commissioni ad agenzie. 
Come risparmiarli?
‣Ho un sito web ma ricevo pochi contatti e prenotazioni. 

Come ottenerne di più?

In pochi mi parlano di numeri



‣ Il cliente è nostro, non di qualcun altro
‣ Aumentare i profitti
‣ Avere maggior controllo
‣ Essere indipendenti 

es: cosa accadrebbe se le OTA aumentassero 
le commissioni o diminuissero la nostra 
visibilità all’improvviso?

Perché è necessario disintermediare?

DISINTERMEDIAZIONE



Cosa fanno le OTA?
‣ Puntano sul loro Brand

‣ Comprano visibilità

‣ Mettono sempre il cliente al centro

‣ Massimizzano i risultati 
(autorevolezza, referral, ri-prenotazione, ecc…)

‣ Fanno offerte personalizzate
Sono tutte cose che qualunque 
struttura ricettiva può fare

DISINTERMEDIAZIONE



Cosa NON possono fare le OTA?
‣ 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 recensioni, 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
‣ Essere intercettati anche con le ricerche informative (blog)

Una struttura perciò ha molti più  
strumenti a disposizione delle OTA

DISINTERMEDIAZIONE



Le OTA non sono un nemico da combattere,

devono essere UNO 
degli asset di fatturato

(non l’unico)

IL RAPPORTO CON LE OTA



Gli argomenti di oggi:
‣ 6 processi di acquisto del 

settore turistico
‣Se analizzo come i clienti 

prenotano, posso capire come 
vendere loro direttamente  
(strategia, tattica, piano operativo e strumenti)

‣ L’importanza dei dati

ARGOMENTI



Cos’è il marketing:

un amplificatore

MARKETING



Il ruolo del marketing è

creare ed
intercettare 
domanda

parole chiave: scoperta e ricerca

MARKETING



Per farlo è necessario

conoscere i 
clienti Chi sono? Quali esigenze hanno? 

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

In base a che cosa scelgono? 
Di quanto tempo hanno bisogno?

parole chiave: posizionamento ed analisi

A CHI VOGLIO VENDERE



… ed il loro 
percorso di 
prenotazione

facendoci le 
domande giuste

PROCESSO DI ACQUISTO



La naturale 
conseguenza 
sarà:

ottimizzare il  
nostro processo 
di vendita per 
ottenere risultati

IL PROCESSO DI VENDITA



6I 6 principali 
processi di 
acquisto nel  
settore turistico

6 PROCESSI DI ACQUISTO



1Portali ed OTA sono considerati 
MOTORI DI RICERCA

I canali di accesso e prenotazione 
coincidono, quindi  

non posso disintermediare

Booking.com 
Agriturismo.it

Booking.com 
Agriturismo.it

DALLE OTA ALLE OTA



2
‣ Portali ed OTA vengono usati dai 

clienti come strumenti di ricerca
‣ Poi cercano su Google  

la struttura per nome e località 
(ricerca per riferimento)

‣ Acquisiscono info  
e prenotano dal sito web

Booking.com 
Agriturismo.it Google

Sito web

DALLE OTA ALLA STRUTTURA



Cosa dobbiamo fare?
Farci trovare per primi 

ed in più posizioni
Brand protection, Google My Business, SEO, 

Google immagini e YouTube

DALLE OTA ALLA STRUTTURA



Brand protection su Google Ads 

DALLE OTA ALLA STRUTTURA



Aggiornare ed ottimizzare Google My Business

DALLE OTA ALLA STRUTTURA



Ottimizzare gli altri canali di riferimento

DALLE OTA ALLA STRUTTURA
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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

Google Maps Sito web, 
telefonata

LA RICERCA SU GOOGLE MAPS



Cosa dobbiamo fare?
Farci trovare

Curare al meglio la scheda Google My Business

+ Google Ads / Google Hotel Ads

LA RICERCA SU GOOGLE MAPS



LA RICERCA SU GOOGLE MAPS



GOOGLE HOTEL ADS
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I clienti cercano su Google

Google Sito web

‣ La ricerca è più precisa e con keywords a coda lunga 
(es. “hotel toscana mare animali ammessi” o “casa vacanze in salento 
direttamente sul mare” o “agriturismo volterra con ristorante”)

‣ Impiegano di solito più tempo prima di prenotare
‣ Hanno bisogno di tante informazioni per decidere
‣ Visitano i siti web di tante strutture (e più volte) 

prima di arrivare al contatto

LA RICERCA SU GOOGLE



Cosa dobbiamo fare?
Farci trovare

Google Ads e SEO

LA RICERCA SU GOOGLE



LA RICERCA SU GOOGLE



LA RICERCA SU GOOGLE
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‣ Qualcosa cattura 

l’attenzione dei clienti ed 
innesca il desiderio

‣ Le informazioni sono 
raccolte direttamente nei 
profili social (leggono tutto)

‣ Sono molto più propensi  
al contatto umano

Facebook  
Instagram

Messaggio 
o visita al sito

Raccolgono le 
informazioni

LA SCOPERTA ONLINE



Cosa dobbiamo fare?
Farci scoprire

Curare al meglio i profili social,  
rispondere velocemente  

e Facebook Ads

parola chiave: Facebook NON è gratis

LA SCOPERTA ONLINE



LA SCOPERTA ONLINE
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Come possiamo far scoprire la nostra struttura ricettiva?

Scoperta  
offline > online

Ricerca di 
riferimento

DA OFFLINE A ONLINE



Cosa dobbiamo fare?
Farci conoscere, 

stringere legami (connessioni) e 
stimolare il passaparola

parola chiave: relazione

DA OFFLINE A ONLINE



Come possiamo avere maggior controllo?

Con i

DATI
Ogni azione deve essere

MISURATA

NUMERI NON OPINIONI



CASO STUDIO 1
RISULTATI



Richieste di prenotazione 2017 vs 2016:

320 vs 109
+194%

RISULTATI



Ecco gli UNICI numeri che 
contano: 

‣+40 settimane vendute 
direttamente
‣ circa +20.000 euro di 

fatturato generato senza 
commissioni
‣Circa 1.500 euro risparmiati 

(portali e ppc)
‣ “n” migliaia di euro 

risparmiati in commissioni

RISULTATI



Obiettivo raggiunto

RISULTATI



…e il 2018 com’è andato?

RISULTATI



Richieste di prenotazione 2018 vs 2017:

486 vs 320
ulteriore +55%

RISULTATI



Ecco gli UNICI 
numeri che contano: 

‣ lavorando meglio 
sulle tariffe circa 
+10.000 euro di 
fatturato diretto 
rispetto al 2017

RISULTATI



Obiettivo raggiunto 
(di nuovo)

RISULTATI



Alessio Venturi - Web marketing turistico

Tutto questo non è facile, 
ma se ce l’hanno fatta loro
PUOI FARCELA ANCHE TU

Grazie dell’attenzione

Alessio Venturi
Web marketing strategico
per il settore turistico


