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/U MIIoNI a1 euro, apre alle
.agenzie lanciando sul tappeto
una partnership “che valorizza il lo-
ro ruolo e le pone al centro di un
network commerciale che interes-
sa 10.000 aziende e 5 milioni di
consumatori”. L’anima della pro-
posta & un programma fedelta che
associa esercizi commerciali e azien-
de di diversi settori merceologici che,
per spingere le vendite e fidelizzare
i clienti, premiano gli acquisti delle
famiglie con dei punti elettronici de-
nominati Travel Point. In base al nu-
mero di punti accumulati, i consu-
matori possono prenotare la vacanza
premio con uno sconto variabile op-
pure, addirittura, gratuitamente usu-
fruendo del ricco ventaglio di pro-
poste Iperclub in Italia e all’este-
ro.Tutti i negozi del circuito, cari-
cando le carte fedelta con i Travel
Point, contribuiscono ad aumenta-
re il traffico di potenziali clienti al-
I'interno delle agenzie di viaggio
partner dell’'operazione - circa 2000
- divenendo un punto di riferimen-
to e guadagnando commissioni che
arrivano fino al 16%. Tale pro-
gramma ¢ collegato al neonato
www.iperclub.it, “portale del turi-
smo e del commercio made in
italy”, basato su un avanzato siste-
ma di booking on line che Iperclub
mette a disposizione delle agenzie
di viaggio e a una piattaforma di
CRM che permette, sia agli agenti
che ai negozianti, di gestire in mo-
do semplice ed efficace il database
dei propri clienti titolari della Travel
Card. “L’obiettivo — commenta
Gianfranco Conte, presidente
di Iperclub Spa - ¢ di integrare il
mondo on line con quello off line
in modo da conquistare il popolo
del web indirizzando tutti quei
clienti che non si fidano dei siste-
mi di e-commerce o che preferi-
scono il contatto umano in agen-
zia di viaggio: Vogliamo creare una
forte alleanza tra aziende, agenzie
di viaggio e consumatori”. L'ope-
razione Iperclub Travel Card & so-
stenuta da una campagna pubblici-
taria di 8 milioni di euro e un inve-
stimento 2009 di 800.000 euro sui
motori di ricerca. B




