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CHI E’
TRENTINO HOLIDAYS

➔ DMC e Tour Operator 
incoming

➔ 40 anni di storia dedicati al 
prodotto montagna

➔ Un socio unico: UNAT 
Unione Albergatori del 
Trentino

➔ 13 professionisti al servizio 
degli operatori

➔ 2 sedi: Trento e Milano



★ 800.000 email scambiate con 
Partner e Fornitori

★ 956.000 minuti di conversazione 
telefoniche scambiate con Partner 
e Fornitori

★ 410.000 cataloghi montagna 
stampati

★ 26.000 pratiche
★ 62.000 arrivi
★ 332.000 presenze

★ + 400 Partner dell’ospitalità a 
contratto

★ + 6.000 agenzie e operatori 
italiani a contratto

★ + 100 distributori internazionali a 
contratto

★ + 40.000.000 di query/mese

ALCUNI NUMERI (ULTIMI 4 ANNI)



LE 3 PAROLE CHIAVE
CHE CI GUIDANO

➔ Prodotto
◆ Tutto parte dal prodotto

➔ Ecosistema
◆ La tecnologia come 

fattore abilitante

➔ Mercato
◆ Le relazioni contano

➔ + una 
◆ (che non è Marketing)



IL PRODOTTO
➔ Disponibile

◆ Deve essere realmente 
acquistabile

➔ Alle “giuste” regole
◆ Bisogna “rispettare” le 

regole della domanda

➔ Al “giusto” prezzo
◆ Attenzione alla catena 

distributiva



ECOSISTEMA
DIGITALE
➔ Tecnologia

◆ Asset imprescindibile

➔ Data driven
◆ TravelData HUB

➔ Interoperabilità
◆ Una alleanza per essere 

pionieri 



Il digitale come infrastruttura cognitiva



IL MERCATO
E LE RELAZIONI

➔ Mercati
◆ Offline
◆ Digital

➔ Stream
◆ B2B
◆ B2B2C

➔ Relazioni
◆ Tante…



Il Mercato e le Relazioni



+una
IL NOSTRO OSPITE

➔ Attenzione all’Ospite
◆ Il nostro patrimonio

➔ Non solo esperienze
◆ Pochissime esperienze 

fanno prodotto

➔ Servizi ancillari
◆ Completano il prodotto

➔ Accessibilità
◆ Dei territori
◆ Delle strutture



Un esempio - FlySki Shuttle

Negli ultimi 3 anni
➔ + 40.000 

◆ Passeggeri FlySki Shuttle

➔ + 6.000.000
◆ I chilometri percorsi dai 

passeggeri FlySki Shuttle

➔ + 1.200 
◆ Tonnellate di CO2 

“risparmiate” dai passeggeri 
FlySKi Shuttle



Il prodotto va distribuito - FlySki Shuttle



I 7 peccati capitali della distribuzione  - Fonte: mirai.com

1) Avidità, più canali ho meglio è
a) Molti canali, ma pochi partner, distribuzione disordinata e poco redditizia

2) Ignoranza, ignorare la redditività di ogni canale
a) È fondamentale calcolare il contributo netto di ciascun canale per poterli confrontare

3) Trascuratezza, trascurare la tua presenza e reputazione online
a) Devi essere visibile e valorizzato nelle vetrine dove il cliente cerca

4) Sopravalutazione, supporre che possano attrarre più clienti di te
a) Il 75% dei clienti utilizza Metasearch, non è detto che sia vero…

5) Pigrizia, lasciare che gli altri fidelizzino i tuoi clienti
a) Alimentare programmi fedeltà di terze parti li aiuta ad acquisire i tuoi clienti

6) Presunzione, presumere che la vendita diretta sia economica
a) La vendita diretta può costare quanto la vendita intermediata, ma devi fidelizzare e 

pensare al LTV (customer lifetime value)
7) Ingenuità, pensare che gli intermediari rispetteranno il tuo prezzo

a) La parità non esiste. Il modello Merchant, i programmi “Genius” e i prezzi B2B più bassi



Il mercato intermediato è in salute?  - Fonte: Welcome Travel Group



Il mercato intermediato, linee di prodotto  - Fonte: Welcome Travel Group



Trentino holidays

Luca Moschini
luca.moschini@thol.it

GRAZIE

mailto:luca.moschini@thol.it

