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SuperSpeciale è una formula diversa, creata da
Travel Quotidiano, che prevede la concentrazione su
una sola destinazione o su un solo prodotto e che
vuole rivoluzionare il modo di concepire gli speciali. 
L’operatore è il protagonista indiscusso del
SuperSpeciale. Ma il suo ruolo è diverso rispetto al
solito. Parlerà della destinazione, o del prodotto
specifico, ma punterà soprattutto sui motivi che
hanno indotto a quella scelta, ai consigli per le
agenzie di viaggio, a come e perché vendere quella
destinazione o quel prodotto, a quale tipologia di
clientela. In questo numero parleremo di Original
Tour, Grandi Navi veloci, Viva Resorts, Delizia Club e
infine Ed è Subito Viaggi. 

PECIALE
a cura della redazione

Foto suggestive

Info aggiornate

Offerte per i tuoi clienti

Trova tutti gli Speciali Social su
www.travelquotidiano.com/tipologia-sfogliabile/speciali

I nostri Speciali sono in continua evoluzione 
anche sui social network!

Seguili ed interagisci con gli operatori 
sulle nostre nuove Pagine di 
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PERCHÉ VENDERE IL PRODOTTO

Rinomato per la sua autentica atmosfera
araba e la maestosità dei paesaggi, il sul-
tanato dell’Oman incanta tutti coloro che
scelgono di scoprirne i segreti: annovera
spiagge e baie incantevoli, oasi lussureg-
gianti, vivacissimi suq, siti di immersione
incontaminati, ospita eventi culturali e
sportivi internazionali. La leggendaria ca-
pitale Muscat, i wadi e le montagne, il de-
serto e i piccoli villaggi sono i guardiani
delle antiche tradizioni del Sultanato. Una
destinazione perfetta per gli standard turi-
stici internazionali, attrezzata per un turi-
smo di alto profilo e con un’offerta tale da
soddisfare viaggiatori con esigenze di-
verse: gli appassionati di storia, gli amanti
della natura, dello sport e dell’avventura. 
Ricca è infatti la proposta di attività di cui
si può fare esperienza: dal golf al diving,
dal kite alla vela, dal trekking alla speleo-
logia, senza dimenticare la rilevante of-
ferta culturale rappresentata da siti ar-
cheologici, musei e dalla presenza della
Royal Opera House, unico tempio della
musica del Golfo.

COME VENDERE IL PRODOTTO

Il primo passo per vendere il prodotto, è
sicuramente presentarlo nel modo corretto
ed è proprio per questo motivo che Origi-
naltour ha realizzato il catalogo Oman,
con molti dettagli sulle località, ricco di
fotografie e descrizioni degli hotel. Inoltre
i tour che vengono proposti introducono
già all’atmosfera magica che si respira in
questo Paese. 
Sarà sufficiente sfogliare il catalogo per
innamorarsi del sultanato dell’Oman. Tut-
tavia, per consigli e richieste, il nostro

booking vanta una profonda conoscenza
del prodotto, avendo peraltro più volte vi-
sitato il Paese così da fornire in tempo
reale anche il più piccolo dettaglio, fa-
cendo in modo che ogni agente di viaggio
abbia risposte precise e puntuali per sod-
disfare a pieno il cliente.

HELP: CHI CHIAMARE

Dal lunedì al venerdì dalle dalle ore 9.00
alle ore 18.00
Telefono: +39 06 88643905
Email: info@originalour.it
Website: www.originaltour.it

COME LO PROMUOVIAMO

L’Oman va promosso a clienti che sono in
cerca di sensazioni uniche e di una meta
fuori dalle rotte del turismo tradizionale.
E’ una destinazione entusiasmante e dal-
l’innata cordialità nei confronti dei visita-
tori, valore per cui la popolazione omanita

Ezio Dell’Orto, 
director of sales 
& marketing 

“Si tratta di un prodotto ideale
per chi cerca una meta diversa”Ezio Dell’Orto

www.facebook.com/
Originaltour?fref=ts

@Originaltour_TO 

OMAN

Chiarezza dei contenuti ed eleganza di pre-
sentazione
Tour dettagliati e offerte che possono incon-
trare le esigenze di tutti i tipi di viaggiatori 
Abbiamo in programmazione oltre otto iti-
nerari differenti e siamo gli unici a proporre
le corse dei cammelli che si svolgono il ve-
nerdì e il sabato a Bidiya, così come propo-
niamo lo star watching nel deserto con l’au-
silio di telescopio professionale.

I PLUS DEL CATALOGO

Speciale

è da sempre rinomata. Fra i plus della de-
stinazione non va dimenticata l’offerta al-
berghiera di alto livello, che rende il sulta-
nato dell’Oman una meta a cinque stelle.
Inoltre, all’interno del nostro catalogo una
serie di atout completano l’offerta, come
le estensioni mare sia in Oman che alle
Maldive, nelle Filippine, in Indonesia, a
Zanzibar e le oltre 60 partenze garantite
all’anno con guida parlante italiano.

l

l

l
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PERCHÈ VENDERE IL PRODOTTO

Grandi Navi Veloci ha un know how più che
ventennale nel settore del trasporto marit-
timo di merci e passeggeri. La compagnia ha
10 traghetti di proprietà e vanta una delle
flotte più giovani al mondo per il proprio
segmento di riferimento: operiamo 5 colle-
gamenti nazionali e 8 internazionali, e l’evo-
luzione è strettamente legata alle esigenze di
mercato; ecco perché nel 2015 abbiamo de-
ciso di consolidare le rotte del 2014, ascol-
tando la voce dei passeggeri e le analisi di
mercato, come ad esempio le esigenze delle
famiglie in alta stagione: ciò ha portato Gnv
a rafforzare l’offerta da e verso la Sicilia, ri-
lanciando la linea settimanale Civitavec-
chia-Palermo, oggi operata con un traghetto
che meglio risponde alle esigenze delle fa-
miglie. Gnv serve così la Sicilia lungo tutta
la dorsale tirrenica del Mediterraneo, con
partenze da Genova, Civitavecchia e Napoli. 

COME VENDERE IL PRODOTTO

Il mercato attuale è complesso e in continua
evoluzione, sempre più slegato dalla stagio-
nalità: si tende infatti a considerare un tipo
di business su base annuale, che consenta di
misurare flussi passeggeri e merci in modo
più continuo. Sulle linee verso Marocco e
Tunisia, per esempio, le caratteristiche del
mercato e le festività locali e religiose deter-
minano un flusso di prenotazioni più co-
stante. I clienti sono abituati a reperire infor-
mazioni e ad acquistare i biglietti su più ca-
nali; per questo è importante presidiare in
termini di comunicazione tutti i touch point
rilevanti e portare alle agenzie il maggior
traffico di passeggeri possibile: il ruolo delle
adv, infatti, è sempre più cruciale, specie a
fronte della crescita del canale internazio-
nale, cui rivolgiamo particolare attenzione. 

HELP: CHI CONTATTARE 
IN CASO DI BISOGNO

CONTACT CENTER

Tel. 010 2094591
infopax@gnv.it
Tutti i giorni: 08:30-21:00 

COME LO PROMUOVIAMO

Gnv pensa di incrementare le risorse dedi-
cate al marketing e alla rete commerciale,
per  stimolare la domanda e anticiparne i
flussi. Parallelamente sono state ripensate le
strategie di marca, coerentemente al riposi-
zionamento avviato negli anni scorsi e al
progressivo sviluppo sui mercati internazio-
nali, per  comunicare la compagnia con una
voce e un’immagine univoca e dotarla di un
brand dall’identità trasversale.  I clienti Gnv
chiedono facilità nella reperibilità delle in-
formazioni, cortesia e gentilezza, a bordo
così come durante il processo di acquisto, e
trasparenza anche nelle fasi successive al
viaggio: in questo senso la certificazione

Matteo Catani,
direttore commerciale
Grandi Navi Veloci

“Il ruolo delle agenzie di
viaggio è sempre più cruciale”Matteo Catani

it-it.facebook.com
GrandiNaviVeloci

twitter.com/gnvtraghetti

ROTTE MEDITERRANEE

Gnv ha rinnovato l’offerta F&B a bordo, per
avvicinarsi alle richieste dei clienti e continua
a sviluppare servizi mirati per le famiglie,
i bambini e i padroni di animali domestici,
con il servizio “Pets welcome on board”.

I PLUS DI OFFERTA E SERVIZI

28 gennaio 2015
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"Ok Codacons, azienda affidabile" da parte
dell’Associazione di consumatori, comporta
per Gnv l’adozione della carta di servizi de-
finita da Codacons, che specifica il livello di
servizio rispetto al quale la compagnia si im-
pegna nei confronti del cliente. Ciò ha con-
sentito di potenziare il servizio di customer
care, per migliorare l’assistenza al cliente, e
rendere ancora più trasparente il rapporto
con i passeggeri, coerentemente con l’impe-
gno della Compagnia a offrire un servizio di
trasporto sicuro, efficiente e confortevole.
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PERCHÉ VENDERE IL PRODOTTO

Viva Wyndham Resorts offre strutture di
qualità conosciute e apprezzate da tanti
anni dal mercato italiano. Si tratta di vil-
laggi con ampio trattamento all inclusive,
ubicati in location di particolare bellezza,
con tutti i comfort e i servizi per far tra-
scorrere una bella vacanza a diversi target
di clientela, dalle coppie alle famiglie, dai
single ai gruppi di amici. Le strutture sono
tutte costruite in località affacciate sulle
migliori spiagge delle destinazioni, prime
fra tutte quella di Bayahibe dello storico,
unico e inconfondibile Viva Wyndham
Dominicus Beach, primo resort della ca-
tena in Repubblica Domincana. Oltre ad
una ricca formula all inclusive e alla pre-
senza di numerosi ristoranti, negli anni
Viva Resorts ha dedicato sempre più at-
tenzione alla ristorazione inserendo in
ogni destinazioni anche ristoranti à la
carte. Le strutture Viva Wyndham Resorts
vengono costantemente migliorate per
mantenere e innalzare il livello qualita-
tivo, così come nell’assistenza e nei ser-
vizi vi è un’attenta cura e selezione del
personale.

COME VENDERE IL PRODOTTO

Viva Wyndham si distingue come pro-
dotto affidabile e di qualità, adatto a di-
versi target di clientela. Offre tutti gli in-
gredienti fondamentali per una vacanza
soggiorno mare: location da sogno, bel
mare, belle spiagge, strutture e camere di
qualità. Ancora, ampio trattamento all in-
clusive, voli diretti dall’Italia, qualità e
varietà di cibo e ristoranti, atmosfera in-
formale ma con servizio professionale,
ampia offerta di escursioni, attività spor-
tive, animazione ed entertainment, assi-
stenza qualificata per i più piccoli.

COME LO PROMUOVIAMO

Riconfermiamo la stretta collaborazione
con i tour operator partner che commer-
cializzano i nostri prodotti. Si tratta di col-
laborazioni importanti e di lunga data che
ci vedono uniti in attività di promozione,
comunicazione e talvolta formazione nei
confronti delle agenzie di viaggio relativi
alle nostre sei strutture a Gran Bahama, in
Messico sulla Riviera Maya e in Repub-
blica Dominicana. Alcuni esempi di colla-
borazione: presenza nei cataloghi, parteci-
pazione a roadshow, iniziative di co-mar-
keting sia per il mercato trade sia per

HELP: CHI CONTATTARE 
IN CASO DI BISOGNO

PER INFORMAZIONI: 
www.vivaresorts.it

Giuliana Carniel, sales & marketing ma-
nager Europa oltre ad una rappresentante
commerciale in Italia, referente per il mer-
cato trade.

Giuliana Carniel,
sales & marketing manager
Viva Wyndham Resorts

“Riconfermiamo la stretta
collaborazione con i to partner”Giuliana Carniel

www.facebook.com/vivaresorts

VILLAGGI

Location, animazione qualificata ma mai
invadente, in grado di intrattenere diverse
tipologi di ospiti; assistenza qualificata
per i bimbi. 
F&B: ampio e vario trattamento all
inclusive; i resort offrono numerosi risto-
ranti con caratteristiche differenti in ogni
struttura; varia anche la proposta di risto-
ranti à la carte.
Ampia scelta di sport ed escursioni. 

I PLUS DEI RESORT

quello consumer. Oltre a ciò ogni anno
realizziamo autonomamente delle campa-
gna stampa dedicate al mercato trade e al
mercato consumer su testate online e off-
line, radio e altre iniziative. Siamo anche
molto attivi in ambito di social media mar-
keting: in particolare in Italia sta ottenendo
grande successo la pagina Facebook che
negli ultimi mesi ha incrementato in modo
significativo il numero di fan.

Speciale
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PERCHÈ VENDERE IL PRODOTTO

Perché un evento così importante come il
centenario della Grande Guerra rappre-
senta una grande opportunità per visitare i
territori che hanno visto questo sacrificio
comune di giovani soldati provenienti da
tutta Italia. Sarà un’occasione per visitare
i luoghi della memoria e condividere
emozioni significative. Inoltre nel territo-
rio saranno organizzati numerosi eventi di
commemorazione. Questo lembo del
Nord-est, oltre a custodire le memorie sto-
riche, è anche un territorio splendido per
la presenza di vestigia storico-culturali,
artistiche e architettoniche. Senza poi di-
menticare la varietà di proposte enogasto-
nomiche. Infine, grazie alla sua posizione,
è un’ottima base per visitare i vicini Paesi
mitteleuropei come Austria e Slovenia.

COME VENDERE IL PRODOTTO

Tramite il nostro ufficio booking scri-
vendo a incomingfriuli@delizialcub.com
(Tania) - eventi@deliziaclub.com (Cri-
stina), richiedendo programmi su misura e
relative quotazioni per visite guidate, ho-
tel, ristoranti/agriturismi, degustazioni,
incontri tematici, convention,... Inoltre
sottolineo che la nostra agenzia collabora
con guide storico-militari esperte certifi-
cate dalla Regione Friuli Venezia Giulia.
Ciò rende ancora più uniche, specifiche e
professionali le nostre visite guidate. I
programmi sono modulari, quindi varia-
bili a seconda delle esigenze del gruppo e
sono adatti ad ogni tipologia di cliente; i
giovani possono fare percorsi lungo le
trincee, le persone più adulte possono vi-

HELP: CHI CONTATTARE 
IN CASO DI BISOGNO

UFFICIO BOOKING:
incomingfriuli@delizialcub.com (Tania)
Tel. 0432 900071
eventi@deliziaclub.com (Cristina)
Tel. 0434 869452 

COME LO PROMUOVIAMO

Attraverso newsletter e per l’occasione
saremo presenti alla prossima Bit in pro-
gramma a Milano dal 12-14 febbraio,
presso lo stand di Turismo Friuli Venezia
Giulia, fornendo una brochure specifica
con idee di programmi sulla Grande
Guerra.

Corrado
Liani,

titolare e 
responsabile

prodotto
Delizia Club

Viaggi - 
Armonie e
sapori del

Friuli

“Un’occasione per strutturare
programmi modulari”Corrado Liani

SULLE ORME DELLA GRANDE GUERRA

- Collaborazione con guide storico-militari
esperte certificate dalla Regione Fvg.
- Programmi modulari quindi variabili
a seconda delle esigenze del gruppo, adatti
ad ogni tipologia di cliente.

I PLUS DEL PRODOTTO
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sitare musei e monumenti e per non ren-
dere le visite troppo impegnative possono
inserire qualche degustazione o visita a ca-
rattere artistico-culturale.

www.facebook.com/incoming.friuli?ref=br_rs

Speciale
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PERCHÉ VENDERE IL PRODOTTO

l Il Perù di Ed è Subito...Viaggi è un pro-
dotto di nicchia richiesto da un target me-
dio-alto alla ricerca di un soggiorno tailor
made, in linea con la nostra filosofia di
viaggio.
l Il Perù è un insieme di ricchezze natu-
rali e cultuali, ancora oggi pieno di tradi-
zioni e identità.
l La biodiversità, la pace e il silenzio del
Perù  rispecchiano la filosofia di Ed è Su-
bito...Viaggi.
l Il Perù è una destinazione completa,
perché valorizza in modo particolare 20
mila anni di storia. Con la prestigiosa cul-
tura del popolo Inca, è una delle più
grandi reti archeologiche del mondo; que-
sta complessità si avvicina alla nostra filo-
sofia di viaggio.
l Essendo una destinazione complessa, il
Perù fa emergere il nostro ruolo di consu-
lente valorizzando così la professionalità
dell’agente di viaggio. in quanto è un pro-
dotto difficilmente acquistabile online.

COME VENDERE IL PRODOTTO

l Partenze garantite con ottimo rapporto
qualità / prezzo per tre tour classici del
Perù.
l Partenze libere e assolutamente model-
labili con i tour classici che si arricchi-
scono di escursioni originali e personaliz-
zate: ne sono esempi il programma trek-
king sul Machu Picchu, i nostri mini-tour
naturalistici nell’Amazzonia peruviana e
gli itinerari archeologici nel nord del
Paese.
l Dal nostro catalogo si coglie l’impor-
tanza della sezione “Componi il tuo viag-
gio”, tailor made, dove il cliente - assistito

COME LO PROMUOVIAMO

l Catalogo cartaceo Sud America
l Iniziative rivolte alle agenzie di viaggio:
workshop, serate e incontri a tema (ap-
puntamento alla serata del 29 gennaio).

HELP: CHI CONTATTARE 
IN CASO DI BISOGNO

BOOKING INDIVIDUALI: 
Agnese Stipa
booking@subitoviaggi.it 
Tel. 06 86398970

BOOKING GRUPPI: 
Luca Agnusdei 
programmazionegruppi@subitoviaggi.it
Tel. 06 86398970

Stefania Picari
direttore
Ed è Subito...Viaggi

“Il Perù è una meta in linea con
la nostra filosofia di viaggio”Stefania Picari

www.facebook.com/pages/
Subito-Viaggi/420318961391208

PERÙ

- Importante sezione “componi il tuo viag-
gio, tailor made”, dove il cliente - assistito
dalla nostra consulenza - è libero di co-
struire personalmente il proprio itinerario
in base alle sue esigenze evitando i vin-
coli dei classici itinerari.
- i mini-tour naturalistici nell’Amazzonia
peruviana e gli itinerari archeologici nel
nord del Paese.

I PLUS DEL CATALOGO
dalla nostra consulenza - è libero di co-
struire personalmente il proprio itinerario
in base alle sue reali esigenze evitando i
vincoli dei classici itinerari.

Speciale
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