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Az: I’'arma pricing
per conquistare pmi

La compagnia propone i nuovi carnet per il corporate

Alitalia alza gli obiettivi

sul business travel, va-

rando nuove offerte de-
dicate al target. Il vettore ha, in-
fatti, lanciato una serie di prodot-
ti per le aziende, riservando
un’attenzione particolare alle
pmi. “Queste proposte rispon-
dono alle esigenze di un seg-
mento sempre piu sfaccettato
- spiega Alexander D’Orsogna,
responsabile Nord-Ovest dire-
zione vendite Italia -. Abbiamo
lanciato il ‘Carnet Italia’ e il ‘Car-
net Roma-Milano’, che offrono
5 biglietti con uno sconto dal
34 al 42 per cento il primo e
del 37 per cento il secondo”.
Nel caso in cui un’azienda non
voglia anticipare il costo del-
l'intero carnet, Alitalia propo-
ne la formula ‘Small Business
Kit’, un prodotto che prevede,

previo pagamento di una fee di
250 euro, lo sconto del 10 per
cento sulle rotte internaziona-
li e del 15 per cento su quelle
domestiche al momento dell’ac-
quisto di ogni biglietto.

Continua inoltre la promozio-
ne Alicorporate, che prevede il
versamento di un bonifico di

500 euro sul conto corrente
del cliente ogni 10mila euro di
volato, sino a un tetto di 100mi-
la euro.“Accanto a questi pro-
dotti - conclude D’Orsogna -,
esistono altri servizi per il
cliente business che puntano a
rendere I'esperienza di volo
piu immediata”.

nvesTiventl Hilton sceglie la Russia

Hilton amplia la rosa di hotel bt in
Russia: 3 le nuove strutture che
il gruppo aprira, inclusa la secon-
da a Mosca. Al nuovo Hilton da
270 camere che sara inaugura-
to nel 2012, si aggiungeranno 2
Hilton Garden Inn, a Yaroslavl e
Kazan: il primo da 179 camere,
operativo dal 2012; il secondo,
con 171 stanze e 4 sale mee-
ting, sara inaugurato nel 2014.

IL GRUPPO LANCIA IL SISTEMA S.C.I.

Grandi aziende
nel futuro B'nT

Un fatturato di 85 milioni di eu-
1o e 600 aziende clienti. E un bilan-
cio che infonde fiducia e apre
nuove prospettive quello che
B’nT Italia si mettera in tasca a fi-
ne 2010, portando a termine po-
sitivamente il suo primo anno di
attivita.“Siamo decisamente sod-
disfatti del risultato ottenuto -
commenta 'amministratore dele-
gato Marco Nova -.Al primo po-
sto fra le priorita di B'nT c'¢ la vi-
cinanza al territorio, elemento per
intercettare la domanda e offrire
risposte adeguate: grazie alle no-
stre 11 sedi, in questi mesi abbia-
mo lavorato molto con le pmi, ma
gia dal prossimo anno avremo
clienti di grandi dimensioni”. No-
vita, quest’ultima, che evidenzia
una tattica di ampliamento e di-
versificazione della clientela: spe-
cializzata in pmi e medie azien-

de, B’'nT vuole ritagliarsi uno spa-
zio di mercato piu importante nel
settore del turismo d’affari.

L'orientamento trade ha portato
il gruppo a TTG Incontri, dove
B’nT ha condiviso lo spazio espo-
sitivo con One Travel Network
per accostare il bt al leisure e pre-
sentare le novita tecnologiche. La
societa ha, infatti, lanciato S.C.1.,
prodotto di comunicazione strut-
turata che sfrutta le potenzialita
delle connessioni web, progetta-
to ad hoc per 'organizzazione dei
viaggi d’affari.“Abbiamo realizzato
un’interfaccia di facile utilizzo per
velocizzare le richieste del cliente
- puntualizza Nova -. Il sistema di ge-
stione delle richieste ha un mecca-
nismo di controllo dei livelli di
servizio che da priorita automati-
ca alle pratiche, in funzione delle
reali esigenze del cliente”. S. P.
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Capisci subito quando hai
a che fare con un esperto

Megli affarl, proprio come In patura, sono sempee gl espertl a consaguiee | risultatl mighiorn

La nostra rlconoschita capacita di gestions del viaggl J affar non & che | punto di partenza,
Mettiamo a disposizione un eccetlente servizio di consulenza, gestione delle spese, organizzazione di meeting,
incentive, eventl sportivi & viaggl keisure.
Con occhl sempre attent a cogliere al volo nuoyve opportunita, pes garantiee ai nostrl client U massimo valone,
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