L'intervista
Andrea D'Amico

Booking.com:
avant tutta sul bt

Con l'apertura di una piattaforma dedicata e 1'ingresso di Matteo Ciccalé nel ruolo di opportunity
manager business travel, il colosso olandese delle prenotazioni alberghiere online punta sul
segmento dei viaggi d'affari. Ne parliamo con Andrea D’Amico, regional director per il nostro Paese

@ di Alberto Vita

D’'Amico: «Chi si
occupa della
gestione dei

viaggi puo creare
un account

gratuito e senza
obblighi per
accedere alle
nostre offerte in
ambito
alberghiero ed

extra alberghieron.

e un colosso del web come
SBooking.com si muove in

maniera convinta sul segmen-
to business travel anche in Italia
vuol dire che intravede ampi margi-
ni di crescita. Noi di Mission ne ab-
biamo parlato con Andrea D’Ami-
co, regional director per il nostro
Paese del colosso olandese control-
lato dalla statunitense Priceline, che
ha sottolineato come «l’Italia sia
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per noi un mercato strategico da
quando abbiamo aperto nel 2006
con il nostro primo ufficio. Ora ne
abbiamo otto, con 230 persone che
ci lavorano». Allo staff recentemen-
te si ¢ aggiunto Matteo Cicale, con
il ruolo, appunto, di opportunity
manager business travel.

Booking.com non si fa distrarre
dal suo business. Continua a foca-

lizzarsi sulle prenotazioni alber-
ghiere ma, dopo il leisure, ecco i
viaggi d’affari. Perché?

«In effetti per noi & un settore abba-
stanza nuovo, ma per le dinamiche.
Perché gia molti viaggiatori d’affari
ci utilizzano. Nel passato avevamo
gia cercato di approcciare il seg-
mento, ma ora lo facciamo in modo
ben definito. L’entrata in squadra in
Italia di Matteo Ciccale ¢ un forte



segnale, anche perché una figura
come la sua non ¢’¢ in tutti i Paesi,
anzi. Questa scelta sottolinea quan-
to Booking.com creda in questo
mercato. L’ingresso di Matteo ha
I’obiettivo di portare nuovo busi-
ness proprio in un segmento ancora
poco esplorato».

Un segmento per specialisti. Ma,
come succede spesso sul web, con-
tate di prendere tutti coloro che,
abituati a usarvi per turismo, lo
faranno anche per business?
Quali sono i vostri target e i vo-
stri obiettivi?

«Riteniamo che gli alti livelli di sod-
disfazione di chi ci usa, uniti alla fa-
cilita d’uso della nostra piattaforma,
alle nostre tariffe e ai nostri servizi,
siano un ottimo argomento per le
aziende che hanno bisogno di un
partner affidabile come noi sull’ac-
comodation. Che non vuol dire solo
alberghi, ma anche strutture extra al-
berghiere, in grande crescita sia nel
leisure che nel business travel. Sap-
piamo che la maggior parte dei viag-
giatori d’affari (il 65%, ndr) prenota
i viaggi di lavoro in maniera autono-
ma e predilige le prenotazioni onli-
ne. Noi puntiamo proprio su questo
target, composto in gran parte da
Pmi e professionisti, ma ci proponia-
mo anche a quelle aziende che han-
no gia contratti in essere con le tra-
vel management company per alcu-
ne localita o dove magari I’agenzia
partner non offre una buona disponi-
bilita. L obiettivo & ovviamente ca-
valcare questo segmento in crescita,
che al momento vale per noi circa un
quinto delle prenotazioni».

Un segmento utile anche per i vo-
stri partner, ovvero alberghi e
b&b.

«81, certamente. Chi viaggia per la-
voro generalmente offre percentuali
minori di cancellazioni, una mag-
gior garanzia nei pagamenti, pill en-
trate per servizi ancillari e, in molte
localita, consente di avere un otti-
mo mix di clientela tra giorni lavo-
rativi e fine settimana. In tutto que-

sto noi possiamo aiutare gli hotel
con tanti dati e tendenze, visto che
abbiamo i profili di chi prenota on-
line. Ad esempio vediamo che per il
viaggiatore d’affari il w-ifi & ormai
essenziale, cosi come la colazione
inclusa nel prezzo, le tariffe flessi-
bili e le camere silenziose. E notia-
mo anche che una delle “mode” del
momento, ovvero il bleisure, sta
prendendo sempre pit piede».

Offerta, anche extra alberghiera,
tariffe e una piattaforma dedica-
ta, Booking.com Business. Cos’al-
tro proponete alle aziende per
farvi scegliere?

«Chi si occupa della gestione dei
viaggi puo creare un account gra-
tuito e senza obblighi per accedere
all’ampio ventaglio di offerte che
proponiamo in ambito alberghiero
ed extra alberghiero. Con la nostra
piattaforma offriamo alle aziende

I’accesso a un’intera gamma di
funzionalita e report avanzati. An-
che i viaggiatori possono usufruire
delle offerte speciali e degli extra
gratuiti in determinate strutture. Ad
oggi, perd, non & possibile caricare
tariffe corporate e neppure integra-
re i sistemi di gestione delle note
spese, che potremmo sviluppare
pill avanti».

Con la grande massa di traffico
che avete perché non aggiungere
altri servizi oltre la prenotazione
di camere?

«Perché a noi piace fare una cosa
sola, ma bene. Altri business li cu-
riamo con marchi diversi, che di-
ventano poi anch’essi leader di
mercato: ¢ il caso. ad esempio, di
Rentalcars per I’autonoleggio. Fac-
ciamo anche accordi con altre
aziende, ma solo per iniziative stra-
tegiche». @

L'ITALIA E UN MERCATO STRATEGICO PER
BOOKING COM DALL'APERTURA DELLA PRIMA
SEDE, NEL 2006. OGGI GLI UFFICI SONO OTTO,
PER UN TOTALE DI 230 ADDETTI.

L'intervista
Andrea D'Amico

L'offerta di
Booking.com

Booking.com
vanta dati
impressionanti
sulla sua offerta
globale: sulla sua
piattaforma sono
infatti presenti
oltre 800mila tra
hotel e strutture
extra alberghiere,
di cui oltre
370mila case
vacanze in piu
di 84mila
destinazioni.
L'Ttalia ¢ la
NUMero uno come
offerta, con
90mila strutture
alberghiere
e 70mila
extralberghiere
sulle 90mila
ufficiali. Il sito
inoltre propone
piu di 59 milioni di
recensioni,
assolutamente
reali perché scritte
dagli ospiti dopo il
soggiorno.
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