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Vendere on line: costi in tecnologia la
barriera all'ingresso
Fondamentale è anche il brand: chi compra chiede affidabilità

Secondo Daniel John Winteler, a.d.
Alpitourworld, intervenuto oggi al
convegno organizzato da Assolowcost a
Milano, "la domanda non evapora ma si
evolve, assistiamo comunque ad una
crescita dei viaggi". Situazione alla quale
il gruppo ha deciso di andare incontro
lanciando il b2c accanto al b2b,
presidiando dunque tutti i canali possibili
di vendita. E facendo strada nella vendita
di pacchetti vacanza via Internet che,
spoega Fabio Cannavale, numero uno di
Volagratis, "in Italia si ferma sotto al 2%,
mentre altrove è al 20-30%". Il problema
su Internet, forse contrariamente al

sentire comune, sono "i costi in tecnologia - sottolinea Frederic Naar -.
Rappresentano una forte barriera all'entrata. E anche i ritorni all'inizio sono
bassi".
All'azienda che voglia andare on line, dunque, e magari farlo in un ottica di low
cost, serve questo, ma anche altro: "un sistema di branding, perchè il cliente,
specie in una stagione come questa, con diversi esempi non felici (leggi:
Todomondo & Co) va rassicurata sull'affidabilità". E su questo tema si accende
il dibattito: affidabilità uguale azienda tradizionale?. Assolutamente no,
commenta Cannavale, e spiega: "Se prendiamo in considerazione le aziende on
line che vendono in Italia, si tratta di compagnie internazionali decisamente più
grandi di ogni tour operator e agenzia di viaggi tradizionale che operi in Italia".
E di conseguenza il marchio dà la sua garanzia.
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