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Card Iperclub, adv alleate

Agenzie partner per il programma di fidelizzazione del tour operator

Le agenzie di viaggi al
centro del programma
di fidelizzazione Travel
Card rivolto alle piccole,
medice ¢ grandi aziende di
ond settone merceologico,
E questo il progeto dell'o-
peratore Iperclub Vacanze,
“che nel febbraio scorso - o
conda il presidente Gianfran:
oo Conte - ha varto quest i
niziativa basata su una sem-
phice cand che premia ghi ac-
quisti dei consumatori con
punti che danno poi diritto
a sconti 0 alla gratuita per i
viaggi scelti”. Con I'obietti-
vo di creare un circuito di
oltre 10mila esercizi com-
merciali e un totale di 5 mi-
lioni di consumatori,

“Da 15 anni il benefit &
la vacanza - prosegue il
presidente -. La nostra atti-
vitil ci pone tra i primi o
peratori per gquanto Hguar-
da le offerte mare, 1l turi-
SMO ASSUME Sempre mag-
giore importanza ed € per
questo che abbiamo punta-
to al viaggio come unico
premio, piuttosto che vari
premi a punti come un
normale catalogo”.

Iperclub, con un fat-
rato attorno ai 70 miliond
ed un migliaio di dipen-
denti, ha chiuso cosi la fa-
se di start up del progetto.
“Poco piu di sei mesi che
hanno dato risultan posi-
tivi € ci hanno chiarito le
idee in proposito”. Ora
quindi l'interesse dell'ope-
ratore si focalizza sulle a-
genzie di viaggi:*E comun-
que un periodo difficile -
afferma il presidente Iper-
club - ed ¢ normale cerca-
re di ottimizzare i costi: ci
rivolgiamo alle agenzie di
viaggi cercando dei veri
parntner per il progetto. Al-
le adv affianchiamo, per la

formazione, un nostro -
les manager”. La distribu-
zione, dunque, diventa il
camile preferenziale anche
per il programma di fide-
lizzazione."In poche paro-
le - aggiunge Conte - 1'a-
genzia di viaggi diviene il
punto di riferimento di un
circuito di esercizi com-
merciali di varia natura
che, in possesso della Traved
Card, distribuiscono alla
clientela i punti in rppor-
to all'entita dell"acquisto
farto™. 11 cliente, al raggiun-
gimento dei punti neces-
sari, loma poi in agenzia a
scegliere il proprio viag-
gio-premio.

“Se consideriamo una
media di 300 clicnti per
ciascuno dei venti negozi
del circuito - precisa Con-
te -, 'agenzia ha un poten-
giale di nuova clientela pa-
ri a 6mila persone, con
conseguente aumento di
fatourato”. Gia diverse a-
ziende di primo piano, co-
me Esso e Passicurativa
Genialloyd, hanno aderito
al progetto. Quanto alle
adv, “sono circa 300 qucl
le in circuito, una cinguan-
tina delle quali considera-
te ‘proattive’; ovvero, veri
¢ propri account che com-
mercializzano la carta nel
proprio circuito, maturan-
do una commissione per
oeni nuovo affiliato”,

Inoltre, sempre per le a-
genzie, il portale del tour
Operator propone un'ine
dedicata alle adv partner.
“In portale - aggiunge il
presidente - che sta cre-
scendo notevolmente. Eniro
dicembre vi rentreranno
anche 160 mila hotel di
tutto il mondo ¢ soluzioni
con pacchetti dinamici™,
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