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FAR RIPARTIRE IL TURISMO, DA PROTAGONISTA
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Basta Cancellazioni!
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L’impatto del Covid-19 sulle prenotazioni

Valori giornalieri delle prenotazioni (blu) e delle cancellazioni (rosso)

picco delle cancellazioni
(12 Marzo)

minimo cancellazioni
(31 Maggio)
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Confronto delle prenotazioni rispetto all'anno scorso

UK/IE ES DACH CZ IT FR

2020

2019

-82%

L’impatto del Covid-19 sulle prenotazioni
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L’impatto del Covid-19 sulle prenotazioni

Confronto delle cancellazioni rispetto all'anno scorso

UK/IE ES DACH CZ IT FR

2020

2019

-82%

2020

stabilizzate
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L’ Italia è il “nuovo” 
mercato

Maggio
2019 vs 2020
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Come ripartire?
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Non lasciare la ripresa 
nelle mani delle OTA
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Lo sviluppo del fatturato diretto 
Lo sviluppo del fatturato diretto deve essere al centro 

della strategia di ogni hotel

Non lasciare la ripresa 
nelle mani delle OTA



In Clienti Diretti sono
polvere d'oro…
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Perché?

Perché ogni cliente diretto vi lascia in tasca più soldi 
di un cliente che vi ha prenotato tramite una OTA
esattamente per lo stesso prodotto
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Sito Diretto

Best Available Rate
es. 3 Notti €400 €400 €400

Commissione 25% 18% ≤ 4% ?

Tuo Fatturato Netto €300 €328 ≥ €384

Tuo Costo 
d’Acquisizione €100 €72 ≤ €16
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se si sposta sul sito solo 
una prenotazione al giorno 
...

si ottiene €56 x 365 = 
>€20,000

di extra profitto dalle stesse 
camere!

investi il profitto nella 
strategia diretta -
digital marketing, sito, 
conversione…

ti genererà più 
prenotazioni dirette e 

ti darà ancora più 
profitti!

Volano
delle prenotazioni

Dirette



Monitorare il vero costo di acquisizione è cruciale
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Ma non è solo una questione economica…



Esigono la Parità



Oppure sparisci



Limitano il controllo della reputazione



Non forniscono tutti i
contatti dei clienti



Non permettono personalizzazioni
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Cattura

Convinci

Converti
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Cattura,
l’evoluzione nelle ricerche



Brand
Website

Google
Meta

Search
TripAdvisor

Brand
WebsiteOTA

ma il percorso non è sempre cosi lineare…

Comprendere il Percorso d’Acquisto
Influenzato da tutte le piattaforme
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WAIT

Comprendere il Percorso d’Acquisto
Influenzato da tutte le piattaforme
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Google domina
la ricerca su Internet
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Come puoi competere le 
OTA?
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Devi giocare allo stesso gioco
e devi giocarci bene

Come puoi competere le 
OTA?



Profitto
% CPA / OTA Commissions

€

CPC / PPC Marketing
Costo evitabile

Incrementa i costi

Entrate Costi

Perché DIRETTAMENTE associate con
le vendite (sono la conseguenza)

Ricava attraverso il Marketing | Alberto Recanatesi

POST-sale

PRE-sale
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28,939,745
4,000,000,000

# strutture inserite su booking.com Maggio 2020

stima dell'investimento annuale in dollari su Google PPC

= $138 
investimento 

annuale per singola 
struttura su booking.com

$
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E se proprio non vuoi rischiare
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Nuova Normalità nel Marketing degli 
Hotel?

Dal PPC (Pay-per-Click) al PPS (Pay-per-Stay) 
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RICERCA PER LOCALITÀ’

Cosa è Google PPS (Pay-per-Stay)

RICERCA PER NOME
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Si incrementa la visibilità tramite 
Google, ma si paga solo quando la 
visibilità si trasforma in redditività!

“

Cosa è Google PPS (Pay-per-Stay)

Cos’è Google Pay-per-Stay:

Un cambiamento rivoluzionario introdotto da Google per come gli hotel 
possono sfruttare la capacità di Google nell'influenzare le scelte dei 
viaggiatori quando prenotano gli hotel.
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1. Viaggiatori 

cercano il Tuo hotel 

su Google

2. Viaggiatori cliccano 

sul tuo annuncio

3. Viaggiatori 

effettuano una 

prenotazione 

sul tuo sito

4. Viaggiatori 

pernottano 

realmente in hotel

CPC

CPA

CPS

Come funziona Google PPS (Pay-per-Stay)
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4. Viaggiatori 

pernottano 

realmente in hotel

1. Travelers search 

for your hotel on 

Google

2. Travelers click 

trough your Hotel Ad

3. Traveler 

complete a 

booking on your 

website

CPC

CPA

CPS

Paghi solo per soggiorni conclusi...

Come funziona Google PPS (Pay-per-Stay)
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1. Viaggiatori 

cercano il Tuo hotel 

su Google

2. Viaggiatori cliccano 

sul tuo annuncio

3. Viaggiatori 

effettuano una 

prenotazione 

sul tuo sito

4. Viaggiatori 

pernottano 

realmente in hotel

CPC

CPA

CPS

... ma sei presente in tutto il percorso d'acquisto!

Come funziona Google PPS (Pay-per-Stay)



CPC CPA CPS

Viaggiatore clicca

sull’annuncio
Hotel Paga n/a n/a

Viaggiatore effettua una prenotazione sul 

sito
Hotel Paga Hotel Paga n/a

Viaggiatore cancella

la prenotazione
Hotel Paga Hotel Paga n/a

Viaggiatore pernotta

in hotel
Hotel Paga Hotel Paga Hotel Paga

Pricing Model
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re

Perdita

Fatturato

Valori aggiuntivi di Google PPS (Pay-per-Stay)

Cosa succede se….(possibili scenari)



CPC CPA CPS

Viaggiatore clicca

sull’annuncio
Hotel Paga n/a n/a

Viaggiatore effettua una prenotazione sul 

sito
Hotel Paga Hotel Paga n/a

Viaggiatore cancella

la prenotazione
Hotel Paga Hotel Paga n/a
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Perdita

Fatturato

Ma non si tratta solo di 
non sprecare il budget

Valori aggiuntivi di Google PPS (Pay-per-Stay)

Cosa succede se….(possibili scenari)



Pay-per-Stay Valiri

CPC CPA CPS

Viaggiatore clicca

sull’annuncio
Hotel Paga n/a n/a

Viaggiatore effettua una prenotazione sul 

sito
Hotel Paga Hotel Paga n/a

Viaggiatore cancella

la prenotazione
Hotel Paga Hotel Paga n/a

Viaggiatore pernotta

in hotel
Hotel Paga Hotel Paga Hotel Paga

Pricing Model
C
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Revenue

Ma non si tratta solo di 
non sprecare il budget

Traffico gratuito per il 
proprio brand, 

remarketing, ecc.

Opportunità gratuite per 
il recupero degli 

abbandoni

Possibilità gratuite per 
contatti diretti e upselling

Valori aggiuntivi di Google PPS (Pay-per-Stay)
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3 consigli pratici
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Utilizza gli annunci a pagamento
per assicurarti di intercettare le 
ricerche con il tuo nome1

Convivere con 
le OTA
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Utilizza le OTA per vendere le date 
difficili e non fornirgli la disponibilità
per le date troppo future che non ti 
serve vendere oggi2

Convivere con 
le OTA
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Tutti gli hotel al mondo dovrebbero utilizzare 

Booking.com come canale di acquisizione e 

fare tutto il possibile per fidelizzare i clienti e 

farli prenotare in maniera diretta.

Chief Marketing Officer Rijvers:
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(Ovviamente) distribuisci tariffe e 
pacchetti migliori con chiari vantaggi
per i clienti che prenotano tramite il 
sito ufficiale dell'hotel.3

Convivere con 
le OTA
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Convinci,
i clienti incerti



Effetto WOW

Uno dei problemi dello shopping 
on line è che non è possibile far 
toccare, fiutare, gustare il 
prodotto.

Foto e video aiutano a ricreare 
artificialmente una buona parte di 
quelle rassicuranti sensazioni.
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La differenza tra un sito che funziona 
e un sito che non funziona è la 

tecnologia

Oggi i siti di hotel sono 
Fotografici
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3 consigli pratici
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1
Convinci 
con il sito

Utilizza video e fotografie,
di qualità
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2 Assicurati che il tuo sito sia 
sviluppato tramite una  
piattaforma performante

Convinci 
con il sito



THE DIRECT BOOKING EXPERT™ 5
7

3 Assicurati una perfetta 
integrazione tra il tuo sito 
ed il motore di prenotazioni

Convinci 
con il sito
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Converti,
la strategia per ripartire al meglio



I clienti acquistano emotivamente…

I tuoi clienti sono spinti dal valore, 
non solo dal prezzo e dalla posizione
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Flessibilità
Voucher & Cancellation Policy
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Flessibilità
Voucher & Cancellation Policy



Messaggi rassicuranti

schematizzati con utilizzo di icone





BTO, 2020
Furio Gianforme, Industry Head Travel
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3 consigli pratici
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1
Convinci 
con il sito

Costruisci il tuo sito per vendere, 
spiega perché prenotare dal tuo sito
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2 Sii flessibile, non economico

Convinci 
con il sito
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3 Utilizza la tecnologia Mobile 
First

Convinci 
con il sito
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Da dove iniziare?



Bookassist realizza e
mantiene strategie
su misura

Qual’è la giusta strategia?
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THE DIRECT BOOKING EXPERT

®


