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Il trade di Venere.com

Il portale punta a fidelizzare le agenzie di viaggi con prodotti dedicati

Rafforzare il rapporto
con le agenzie di viag-
gi. Ecco l'obiettivo prio-
ritario della prossima
stagione di Venere.com.
“La nostra intenzione ora ¢
stabilire una relazione piu
serrata con le agenzie che
lavorano con noi - afferma
Lido Loveri, head of part-
nership and corporate de-
velopment di Venere.com -.
1l nostro programma di part-
nership col trade, prevede-
va sino al 2009, 'amplia-
mento del portfolio; oggi,
invece, ci interessa fideliz-
zare.Aumenteremo I'affida-
bilita, agendo su diversi
fronti, uno su tutti, I'affina-
mento del sistema di ricer-
ca, che mettera in primo
piano le strutture che paga-
no le commissioni piu alte”.

Sono oltre 6.700 i detta-
glianti che collaborano col
portale, 4mila dei quali, sul
territorio italiano.“Lancere-
mo a breve un progetto, at-
tualmente ancora in fase di
studio, ma che potrebbe
essere operativo gia dal
2011 - spiega Loveri -, si
tratta di un’interfaccia piu
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efficace, che conterra inol-
tre novita assolute destina-
te alle agenzie.Abbiamo in
programma il miglioramen-
to dell’esperienza dell’'uten-
te: informazioni piu giuste e
al momento giusto, per fare
in modo che il cliente si
senta sempre piu sicuro”.
Nessun timore circa il tra-
vagliato rapporto detta-
glianti - web che, a detta di
Loveri pare essere acqua
passata.“I passaggi da onli-
ne a offline sono costanti -
afferma il manager -, ma
non ¢ detto che vadano
nella sola direzione della re-
te. Sono invece molti gli u-

Il canale agenziale
conferma la sua
importanza per
Venere.com,
arrivando a
registrare un picco
di share pari al 60
per cento nel corso
del 2010
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tenti che acquisiscono
informazioni su internet e,
poi, vanno a concludere
I'acquisto nell’agenzia di
viaggi di fiducia. Il trade
quest’anno ¢ stato un cana-
le di successo, con picchi
positivi dove le transazioni
hanno pesato per il 60 per
cento. Sappiamo tutti delle
difficolta della distribuzio-
ne, noi cerchiamo di dare
delle risposte concrete”.

E oltre al miglioramento
dei rapporti tra i canali di
distribuzione, i dieci mesi
appena trascorsi del 2010,
hanno comportato anche
un’iniezione di fiducia nella
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ripresa del mercato. “Que-
st’anno abbiamo assistito ad
un’inversione di tendenza -
evidenzia Loveri -: dopo i
cali drammatici a cui € an-
dato incontro il comparto
dei viaggi organizzati negli
anni passati, il valore medio
della pratica ¢ ora tornato
a crescere. Sono ancora lon-
tani i valori del 2007 ma si
puo parlare di ripresa”. In
termini di destinazioni, I'e-
state ¢ stata dominata dal-
le grandi capitali, sia euro-
pee, come Berlino, Londra,
Roma e Parigi ma anche
d’oltreoceano, con New
York, Miami e Rio de Janei-
ro. Positivi anche i riscon-
tri dall’Est Europa, oltre che
Istanbul e dal Medioriente,
con un buon rendimento
del traffico su Dubai. Infi-
ne, le operazioni specifiche
lanciate sulla Grecia e sul-
la Capitale, Atene, hanno
messo in ombra i timori le-
gati ai disordini interni al
paese della scorsa primave-
ra, facendo della Grecia u-
na destinazione performan-
te dell’alta stagione.
Stefano Gianuario

Aves Datagest
sbarca sull’iPad

Aves diventa accessibile su iPad. E la novita di Da-
tagest, che offre la possibilita di utilizzare il ge-
stionale in remoto da qualsiasi tablet pc. Inoltre,
¢ al lavoro per l'integrazione web tramite modu-
lo Open Xml.“Il nostro obiettivo - spiega il diret-
tore marketing Federica Tombari - ¢ permettere
ai clienti di disporre liberamente dei propri dati da
altri system integrator, conservando in un unico
database centralizzato le informazioni strategiche

dell'azienda”. Intanto la software
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Siamo in ripresa:
le richieste
che ci arrivano
sono sinonimo
di un certo
fermento
nel mercato
FEDERICA TOMBARI
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house si sta impegnando a recu-
perare il terreno perso nel pri-
mo semestre. “Dopo un 2009

da record, quest'anno
non stiamo conferman-
do le vendite e il fattura-
to di dodici mesi fa - illu-
stra Tombari -. Difficil-
mente bisseremo i risul-
tati dell'anno scorso, anche
perché il nostro focus o-
ra ¢ puntato sullo svilup-
po, con l'assunzione di
nuovi programmatori.
Siamo comunque in net-
ta ripresa, le richieste che
ci arrivano sono sinoni-

mo di un certo fermento nel mercato”.Tra le no-
vita per il rilancio della software house c'¢ an-
che la nomina di Roberta Frigerio come respon-
sabile commerciale per il Nord Italia. “Possiede
tutte le caratteristiche e le conoscenze per que-
sto ruolo, anche alla luce dell'esperienza matu-

rata nei maggiori t.0.”
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