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Come il Revenue Management puo
aiutare nel periodo Covid

Quella attuale é purtroppo una situazione che
non si era mai verificata prima nel mercato
turistico.

Il confronto con I’anno scorso non € un dato
attendibile, ma possiamo comunque partire da
alcune informazioni dell’anno precedente per
stabilire delle azioni che possono essere
utilizzate con successo quest’anno.

Rimane materia essenziale la visibilita, ovvero
il posizionamento sulle OTA, e sara necessario
un continuo ed attento controllo delle

prenotazioni in arrivo.

Il RM ai tempi del coronavirus



Comparazione 2019 e 2020 Situazione odierna

€ 180,000 Fare analisi sulla situazione di vendita ci permette di capire
su cosa possiamo puntare nei mesi a venire ed ipotizzare
€ 160,000 una chiusura dell’anno 2020.
€ 140,000 Nel grafico a sinistra il fatturato 2019 e 2020 mostrano la
€ 120,000 differenza della performance con attenzione alla data di oggi.
€ 100,000 Da. qu.i e possibile.preyedere la potenzialita delle prossime
azioni da metter in gioco.
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Bisogna pero tenere presente il target tipico del mercato
per capire come meglio muoversi nel prossimo periodo.

In questi grafici si nota la suddivisione delle presenze tra
ospiti nazionali ed internazionali nell’arco di un anno, con
specifica mensile.

Questo, in assenza di flussi turistici dall’estero, o con dei
flussi gravemente compromessi come saranno quelli dei
prossimi mesi, dovrebbe farci pensare subito alla mancanza
di domanda che subira la destinazione.
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30% 26% Anche in mercati con uno share internazionale piu
20% 74% 26% contenuto, e ad alta vocazione corporate, vediamo come il
numero di clienti internazionali sia comunque molto
10% consistente.
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40% Nelle citta con piu alta presenza di turisti internazionali si noti
30% 5% 95% come gia nel mese di marzo si nota il drastico risultato del
20% periodo in corso.
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Come cambia la relazione tra
domanda e offerta

Per i motivi illustrati, ed altri che intaccheranno il
mercato nel futuro prossimo, la relazione
domanda ed offerta non sara minimamente
paragonabile a quella degli anni precedenti.

Per questo motivo non é corretto mantenere
aspettative o strategie tariffarie simili agli
anni scorsi.

E’ necessario quindi partire dai costi della
struttura per ipotizzare delle strategie di prezzo
pensate per ridurre il danno che il periodo
prossimo arrechera al mercato.

Il RM ai tempi del coronavirus

Relazione tra domanda e offerta



Principali Voci di Costo variabile

Riassetto . .
Customer Care , . Consumi Commissioni Tasse
dell’Alloggio
Contatti con il cliente, Pulizie, set di cortesia, Utenze, biancheria, Ota, pay per click Sul transato, IVA
check-in, check-out kit di benvenuto manutenzioni ordinarie

Anche le mansioni svolte dal titolare sono costi, vanno quindi considerati
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Comparazione 2019 e 2020 Sconto per durata di
140 soggiorno

120 120 120 120 120 120 120 120 120 120
120 La maggior parte dei costi variabili non si ripetono con
I'allungarsi della durata del soggiorno.
100
Ecco perché é possibile sviluppare strategie per durata di
soggiorno che assicurano una buona marginalita e
80 rendono la struttura piu competitiva sulle ricerche lunghe.
60 Tutto questo é possibile idearlo solo conoscendo bene i
costi.
40 . L .
La struttura sostiene 100€ di costi variabili per la prima notte e
10€ per ogni notte aggiuntiva
20 Costo variabile con soggiorno di 10 notti: 19€ / notte
Marginalita minima ricercata: 20€
0

mmm MODELLO PER DURATA mmm COSTO VARIABILE MODELLO STATICO
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Comparazione 2019 e 2020 Sconto per durata di
300 soggiorno

250 240 240 240 240 240 240 240 240 240 240 Anche in alcuni casi 'alta capienza degli appartamenti
223 comporta un costo sensibilmente diverso a seconda del
215 numero di persone da ospitare.
200
Ecco perché & possibile sviluppare strategie per numero di
ospiti che assicurano una buona marginalita e rendono la
150 struttura piu competitiva su piu tipi di ricerche.
100 Tutto questo & possibile idearlo solo conoscendo bene i
costi.
50 L’unita sostiene 100€ di costi variabili con due occupanti e
15€ per ogni ospite aggiuntivo
Costo totale con capienza 10 occupanti: 220€
0 Marginalita minima ricercata: 20€
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
mmm MODELLO PER OCCUPAZIONE mmm COSTO VARIABILE MODELLO STATICO
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Azioni che funzioneranno
nel corto e medio raggio

Ci sono una serie di azioni che potremo
intraprendere nel prossimo periodo che

potranno aiutare nel ridurre la perdita in corso.

Per ipotizzare le attivita & necessario dividere il
periodo prossimo in sotto periodi, ognuno
con condizioni di domanda e offerta diversa.

Solo in questo modo sara possibile capire quali
attivita avranno piu efficacia e quali meno.

Anche queste attivita dovranno essere
monitorate, modificate o prolungate, a seconda
dell’evolversi del prossimo periodo.

Il RM ai tempi del coronavirus

Le azioni che funzioneranno




Corto Raqggio

Possibilita di prenotare la ma ancora poca fiducia nel poter viaggiare
con sicurezza
Misure restitutive ingenti
Riduzione nella potenzialita di accoglienza della strutture

S

Leva prezzo
La leva prezzo solitamente
utilizzata pud non essere
efficace. Meglio utilizzare un
posizionamento marketing

medio per comunicare la qualita

della struttura.

C

Sicurezza Un piede due scarpe
Comunicare efficacemente le Puntare ad altri tipi di
misure di sicurezza adottate prenotazione come soggiorni
sara essenziale per aumentare lunghi o transitorio puo dare
le conversioni. continuita e ridurre le perdite.

—
-~
[ ]
Marketing

Comunicare la qualita della
struttura attraverso campagne

puo porre le basi per una veloce

ripartenza.
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Medio Raggio
Migliore fiducia nel poter viaggiare con sicurezza

Misure restitutive meno presenti
Bisogno di vacanza molto alto

S

Leva prezzo
La leva prezzo tornera ad
essere un buon driver per la
conversione, lentamente
torneranno le regole normali del

RM sulla dinamicizzazione

tariffaria.

C

Sicurezza
Comunicare efficacemente le
misure di sicurezza adottate
continuera ad essere

essenziale per aumentare le

conversioni.

Un target italiano
Il target sara maggiormente
italiano, & consigliato quindi
modificare la propria offerta con
servizi e prezzi pensati per

questo tipo di clientela.

—
-~
[ ]
Marketing

Comunicare la qualita della
struttura attraverso campagne

continuera ad essere centrale

per il ritorno a regime.
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Analisi del flusso
prenotazioni e gestione
della ripresa

Centrale nella ripresa sara il monitoraggio dei
periodi produttivi in termini di prenotazione € la
corretta impostazione delle strategie in
seguito ad essa.

Sara quindi importante valutare
sistematicamente le prenotazioni e capire
anticipatamente come agire su ogni singolo
periodo in base alla pressione della domanda.

Per questo i dati della propria struttura non é
sempre sufficiente, soprattutto quando la
struttura ha un portafoglio limitato.

Il RM ai tempi del coronavirus

Gestione della ripresa



Booking Trends

Reservations Made: [JAllTime [ Llast60Days [last30Days [ Last7 Days

Booked Listings

1400

Mon - May 11, 2020

1050 All Booked Listings 1168
Reserved in Previous  Listings (%)
700 60 Days 530 (45%)
30 Days 404 {35%)

235

Flusso prenotazioni

Il grafico sotto presenta le prenotazioni ricevute in un certo
territorio nell’ultimo periodo.

Si nota come gli annunci prenotati nell’ultimo periodo
siano 255 di 1168, il 22%, per il giorno 11 maggio cosi come
i periodi intorno, dove si nota dal grafico (linea rossa in
basso) che in quel periodo ci sia stato un netto
miglioramento delle prenotazioni ricevute.

Questa € una funzione di un software da noi utilizzato,

necessario per il nostro tipo di attivita, che visualizza le
prenotazioni totali per un dato territorio.
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1-7 giu 8-14 giu 15-21 giu  22-28 giu

m Notti vendute entro la 16° settimana

29giu-5 6-121lug 13-191lug  20-26 lug
lug
m Notti vendute entro la 17° settimana

27 lug - 2
ago

Flusso prenotazioni

Allo stesso modo ¢ possibile monitorare le prenotazioni,
ricevute sulla nostra struttura, divise per periodo
(controllando quindi la data di prenotazione e dividendo in
insiemi settimanali ad esempio) e collocarle nel calendario
secondo le date di soggiorno.

Questattivita ci permettera di ricevere informazioni
essenziali nello studio dei periodi performanti e dara la
possibilita di agire tempestivamente sulle date ricercate
con la corretta modifica delle strategie tariffarie.

Nella prossimo periodo questo tipo di attivita sara
essenziale per farsi trovare pronti alla ripresa del flusso
prenotativo.
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Grazie

=& Marco Nicosia

[ (+39)392 1414546

x info@full-price.it

@ https://www.full-price.it/




