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Il web 2.0, un’arma utile,
se usata bene

A colloguio con gli esperti, dal social al commercial network

i fa presto a dire

web 2.0

La rete si affolla
ma tra Twitter, YouTube,
Linkedin, qual ¢ lo strumen-
to giusto? Se ne € discusso a
NoFrills. Perché i social
media possono essere un'op-
portunitd di nuovo business
per le agenzie, ma prendia-
mo l'esempio di Facebook:
c¢'¢ chi dice che non sia
questo il luogo giusto per
vendere, da questo punto di
vista & inefficiente, ¢ nato
per fare altre cose. Ma, dice
qualcun altro, forse il punto
¢ che viene usato male.
MNe ¢ convinto Alex Korn-
feind, esperto di web 2.0
ceo di piramide.web, uno
dei relaton della tavola ro-
tonda che il workshop di
Bergamo ha dedicato all'ar-
Fomento.
Sembra che titolari e banco-
nisti passino pit empo su
Facebook che su Gds o
booking engine in generale.
E dalle anticipazioni di un'a-

nalisi condotta da Travel-
people pare ci siano oltre
1.500 agenti sul social net-
work, e centinaia di gruppi.

Ma, torma a spiegare Kom-
feind, sono pochi quelli che
seriamente pensano ad inter-
cettare la propria clientela o

lo utilizzano per migliorare
le performance di vendita.
Anche se, una volta deciso
di burtarsi, non s1 tratta di un

processo immediato. "fn-
nanzifuilo oCcorre conosoe-
re i cliente - ha spregato
Komfeind - ¢ ;J.ln,i"f."m']'r}_ e
poi immedesimarsi, e anco-
ra capire dove va il eliente
che io non ho infercetfaio:
sy Tuiit? su Expedia?. Lo
ribadizco, secondo me ogni
adv puc diventare una pic-
cola Expedia",

Tanto pil che, spiegano gli
esperti, se |I'Expedia del
caso ha dalla sua parte le di-
miensioni - ampie - del data-
base, dall’altra indicizzarsi
su un contenuto molto spe-
cifico potrebbe essere pil
semplice per una piccola a-
genzia,

Community e blog
Turisme ¢ web 2.0 tra le
case history pid recenti co-
me non citare il "five blog-
ging", Dario Salvelli, stu-
dente di ingegneria eletiro-
nica ed esperto di social
media, chiama il tour opera-
ting e Iperclub (uno dei tre
operatori interpellati, gli al-
tri due pare siano stati Alpi-
tour ¢ Club Med, spiegano
dall'azienda, ndr) risponde:
una settimana al wvillaggio
Sant'Andrea Apostolo dello
Jonio, "a raccogliere inter-

viste, coinvelgere pil di 50
clienti e 25 animatori, ha
spiegato alla platea di No-
Frills Stefano Mosetti, re-
sponsabile comunicazione
dell'operatore, che come
prossimo step sta lavorando
alla "verticalizzazione" dei
contenuti del blog azienda-
le: " Pensiamo a inserine un
maitore df prenotazione. La
'F.HI:.II:!J' _II'-'I:".I" I Ferir -I'Jlf.l'q'.'TJ'.rl'.l."
come noi & capire dove
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come huerverire, e tradurlo
in riswlfati - ha commentato,
ammetiendo poi che - sa
rebhbe bello continuare a ja-
re il live hlogging Per ognl
villen
Dal raccontare al vendere. o
meglio al far vendere?

E' 1l passaggmo dal social al
commercial network, & guel-
lo che intende fare Tra-
velpeople, ed ¢ uno del mo-
di con cui le agenzie di vi-
aggl possono entrare nel
grande mondo del web 2.0.
“"Abbiamae quasi 1300 -
scritti finora - ha fatto sape-
re Paolo Mezzina -. Foglia-
mao portare potenziali clien-
i afle adv". Queste ultime
possone compilare il pro-
prio profilo ed inserire gra-
tuitamente offerte di viag-
gio. | consumatori, dal can-
to loro, inseriscono le pro-

prie esigenze in una scheda.
Sard il sistema a metterle ;
confronto, ed a proporre ad
un massimo di tre agenzie la
richiesta del cliente: sta poi
all'agenzia decidere se ac-
quistare il contatto, pagando
4 euro.

Aperto alla collaborazione
con il trade ¢ anche Michele
Aggiate, country manager
di Zooverit, che entro la
fine dell'anno lancerd anche
in Italia MyZoover, "verfi-
calizzato sui viaggiatori, fe
adv potrebbero iscriversi e
profilarsi come power user,
esperti of viaeei™, ha detto,
ribadendo la necessita di il-
lustrare alla rete agenziale
COIME POSSA SSSEre uno stru-
mento in pia per loro, inco-
raggiandoli ad utilizzare, e
meglio, questi canali di co-
municazione. E




