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Strategie di vendita attraverso la rete

Strumenti ed opportunita
per gli operatori del settore alberghiero

MILANO, 23 NOVEMBRE 2004
HILTON MILAN HOTEL
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Chairman:

Apertura dei lavori a cura del Chairman:

Alessandro Cederle

Amministratore Delegato Reed Business Information
Docente corso di Laurea in Scienze del Turismo

e Comunita locali dell'Universita Milano Bicocca

GIORNATA UNICA

commerciale e la presenza sulla rete
B Come organizzare la strategia
B Come ottimizzare le vendite

Introduzione al tema

Intervento a cura di:
Angelo Ghigliano
Business Development Manager

e-Dreams

Intervento a cura di:
Nicolo Costa
Coordinatore corso di laurea in Scienze del Turismo

e Comunita locali dell'Universita Milano Bicocca

Il Canale Distributivo Internet: un'opportunita
0 una minaccia per il mondo alberghiero?
Bl L'evoluzione dei siti web: da un opuscolo
elettronico dell’ hotel ad uno strumento
di distribuzione e prenotazione
B La gestione del canale indiretto: come orientarsi?
B GDS e CRS: scelte superate?

Coffee Break

Il canale elettronico “Last Minute":

come gestirlo in modo proficuo

W Come valutare i portali

B Come gestire questa tipologia di canale

M Quali sono le opportunita per gli operatori

Intervento a cura di:
Pancho Mazza

Business Development & on line Marketing Manager

lastminute.com

Intervento a cura del Chairman

Lo scenario di riferimento del canale distributivo

elettronico: i dati relativi all'ltalia e all'Europa

B | trend attuali del settore

Bl Le tendenze dei consumatori nell’'uso di internet
per I'organizzazione dei viaggi

B Come reperire le informazioni

Lo sviluppo del canale e-business:

il caso di Boscolo Hotels

M Le logiche di internet: complessita, rischi
ed opportunita dei nuovi canali distributivi

B Il sito internet aziendale come canale di vendita
e di comunicazione

B | risultati ottenuti da Boscolo Hotels

Intervento a cura di:
Ignazio Rusconi Clerici
Presidente

Assintel

Emilio Valdameri

Confturismo/Confcommercio

Intervento a cura di:
Annalisa Ballaira
Web Marketing Manager

Boscolo Hotels

Gestire efficacemente il canale elettronico indiretto:

le opportunita per gli operatori
M | siti di booking on line: come valutarne la forza

Colazione di lavoro

Come comunicare e vendere attraverso il proprio
sito internet
B Come impostare una strategia di web marketing
efficace
B | motori di ricerca come strumenti di visibilita
B Come ottenere un posizionamento efficace
e aumentare la popolarita del sito



B Strategie pratiche per convertire le visite 16.00 Come migliorare la propria organizzazione

in prenotazioni di vendita attraverso I'uso di strumenti web based
W Quali strumenti predisporre per valutare B La trasformazione dell'informazione in dato
correttamente i risultati di una campagna condiviso dalle diverse figure all'interno dell’hotel
di web marketing e delle strutture alberghiere
B | costi della trasformazione degli applicativi
Intervento a cura di: client in applicativi web based
Nereo Sciutto B L'impatto migliorativo sul sistema delle relazioni
Coordinatore Marketing e Comunicazione di un applicativo web based
Webranking.it

Intervento a cura di:

15.00 Veicolare I'immagine dell'hotel Giorgio Zavatti
attraverso il proprio sito: Area CRM Consultant
il caso di Jolly Hotels GP Dati Hotel Service S.p.A.
B Come sviluppare le prenotazioni on line
B Un percorso guidato per gli utenti: 16.45 Una nuova opportunita per gli operatori alberghieri:
gli itinerari possibili la partecipazione ad aste on line
M Le attivita di Customer Relationship Management M Quando e perché partecipare ad una negoziazione
legate al proprio sito internet elettronica
M Le modalita di partecipazione
Intervento a cura di: M | risultati concretamente ottenibili
Cristina Tasselli B Presentazione di alcuni case study reali
Responsabile Marketing e Comunicazione
Jolly Hotels Intervento a cura di:
Paolo Chiaverini
15.45 Tea Break Responsabile Marketing e Vendite
i-faber

17.30 Conclusione dei lavori

Un_incontro per: Qbiettivi:

> Titolari e Direttori d’Albergo > Come organizzare e ottimizzare le strategie di vendita attraverso internet

> Direttori Marketing e Commerciali > Conoscere i trend attuali del canale distributivo elettronico in Italia

di catene alberghiere e in Europa

> Sales Manager > Apprendere strumenti pratici per aumentare la popolarita

> Revenue Manager del proprio web site e per convertire le visite in prenotazioni
> Gestire in modo proficuo i siti di booking on line e ottimizzare le vendite
> Analizzare alcune esperienze concrete di successo




Fotocopiare, compilare e spedire via fax allo 02 81830.411 o per posta a:
LRA - Viale Richard 1a - 20143 Milano
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Cosa puo fare internet per gli hotel?
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DATI DELLA SOCIETA

| ISCriZione

Ragione Sociale Codice Fiscale

Partita |.V.A.

Indirizzo di fatturazione

CAP Citta Prov.
Tel. Fax

Settore di attivita n. dipendenti

Fatturato annuo

Nome di riferimento per la fatturazione

DATI AZIENDALI DEL PARTECIPANTE

Certificato d

Nome Cognome

Funzione Ragione sociale

Indirizzo

CAP Citta Prov.
Tel. Fax E-mail

Consenso alla partecipazione dato da:
Funzione:

[0 Menu classico [0 Menu vegetariano

Timbro e firma

MODALITA' DI PAGAMENTO

L'importo sopra indicato Vi verra trasmesso, prima della data dell'incontro, mediante:
[0 Assegno bancario - Assegno circolare
[J  Bonifico bancario sul c/c 100000017196 Banca San Paolo IMI, Agenzia 1 - Milano
ABI 01025 - CAB 01601 IBAN IT 18 X 01025 01601 100000017196
intestato a Reed Business Information SpA - rif. LRA - Partita |.V.A. e Codice Fiscale 09293820156
[0 Versamento sul Conto Corrente Postale n. 3366866
(Reed Business Information SpA - LRA)

[0 Carta di Credito: [J American Express [ Eurocard/Mastercard
[ Diners Club Visa [ CartaSi
Ne 0 0 00y Scadenza |

Timbro e firma del titolare



