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I DATI 2004 I DATI 2004 -- 20072007



I protagonisti
Le presenze

Fonte: ExpoCTS Fonte: ExpoCTS SpA SpA -- Expo Expo Matching Matching ProgramProgram



I protagonisti
I 58 Paesi di provenienza dei buyers

Fonte: ExpoCTS Fonte: ExpoCTS SpA SpA -- Expo Expo Matching Matching ProgramProgram

Arabia Saudita

Argentina

Australia
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Belarus
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Bulgaria

Canada
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Ecuador
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Repubblica Ceca

Russia
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Siria
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Taiwan

Tunisia
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U.S.A.
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United Kingdom

Uruguay
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I Paesi e le aree geografiche di provenienza I Paesi e le aree geografiche di provenienza 
dei BUYER che hanno espresso il maggiore dei BUYER che hanno espresso il maggiore 
numero di richiestenumero di richieste

Alcuni dati da Buyitaly 2007
La provenienza

Fonte: ExpoCTS Fonte: ExpoCTS SpA SpA -- Expo Expo Matching Matching ProgramProgram



CiascunCiascun buyer buyer ha richiesto mediamente di ha richiesto mediamente di 
incontrare l’offerta turistica di incontrare l’offerta turistica di 8 regioni8 regioni

Ciascun Ciascun buyer buyer ha espressoha espresso
mediamente mediamente 65 richieste65 richieste

Anche la regione “meno” richiesta è stata 
specificatamente contattata da ben 43 
buyer esteri

Alcuni dati da Buyitaly 2007
Le richieste di contatto

Fonte: ExpoCTS Fonte: ExpoCTS SpA SpA -- Expo Expo Matching Matching ProgramProgram



Il numero maggiore di richieste si 
riconferma rivolto agli hotel

In forte crescita SPA e B&B 

Alcuni dati da Buyitaly 2007
I settori più richiesti

Fonte: ExpoCTS Fonte: ExpoCTS SpA SpA -- Expo Expo Matching Matching ProgramProgram



1) MARE
2) CITTA’
3) MONTAGNA

La città sorpassa la montagna fra le 
mete richieste

Alcuni dati da Buyitaly 2007
I settori turistici più richiesti

Fonte: ExpoCTS Fonte: ExpoCTS SpA SpA -- Expo Expo Matching Matching ProgramProgram



Continua a predominare la
MOTIVAZIONE CULTURALE

Aumentano le richieste per destinazioni
di interesse enogastronomico (+8,4%) e 
naturalistico (+36%)  

Alcuni dati da Buyitaly 2007
La motivazione dominante del viaggio

Fonte: ExpoCTS Fonte: ExpoCTS SpA SpA -- Expo Expo Matching Matching ProgramProgram



IL GIUDIZIO DEI PROTAGONISTIIL GIUDIZIO DEI PROTAGONISTI
DEL BUYITALYDEL BUYITALY

SULL’EDIZIONE 2007SULL’EDIZIONE 2007



cosa dicono i sellers

Il 65,7% dei seller 
esprime sul
Buyitaly un giudizio 
buono o ottimo 
rispetto ad altre 
fiere o workshop 
nazionali. 

Il 46,3% dei seller 
esprime sul Buyitaly 
un giudizio buono
o ottimo rispetto ad
altre fiere o 
workshop 
internazionali

Fonte: Ricerca sulla Fonte: Ricerca sulla Customer SatisfactionCustomer Satisfaction relativa a relativa a BuyitalyBuyitaly 2006 a cura di 2006 a cura di Comitel Comitel & & PartnersPartners

6,5% 39,0% 27,1% 9,9% 17,6%

12,6% 53,1% 20,7% 6,5% 7,1%
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Rispetto a fiere e
workshop italiani

Rispetto a fiere e
workshop non italiani

DOM A02: Complessivamente, se dovesse confrontare 
"Buyitaly" con le altre fiere e workshop, nazionali  ed 

internazionali, quale sarebbe il suo giudizio?

Ottimo Buono Sufficiente Insufficiente NR



Il 46,3% dei seller ha avuto da 11 a 20 contatti ed  il 40,7% 
giudica questi contatti di qualità buona o ottima.

cosa dicono i sellers

14,6%

13,0%

24,3%

22,0%

21,0%

4,9%
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Fino a 5

Da 6 a 10

Da 11 a 15

Da 16 a 20

Da 21 a 30

Oltre 30

DOM A03: Approssimativamente, quanti contatti ha av uto 
durante il workshop?

28,9%

6,1%

24,2%

35,7%

5,0%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Ottimo

Buono

Discreto

Non soddisfatto

Non risponde, è presto per
dirlo

DOM A04: Può darmi un giudizio relativo alla qualit à dei 
contatti avuti durante "Buyitaly"?

Fonte: Ricerca sulla Fonte: Ricerca sulla Customer SatisfactionCustomer Satisfaction relativa a relativa a BuyitalyBuyitaly 2006 a cura di 2006 a cura di Comitel Comitel & & PartnersPartners



Il 47,7% dei contatti avuti al Buytaly si sono tram utati in contratti

cosa dicono i sellers

47,7%

23,9%

3,8%

24,6%
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Sì No Non sa, non ricorda Non ha partecipato

DOM A05: I contatti avuti durante la scorsa edizion e 
hanno creato nuovi rapporti di lavoro?

Fonte: Ricerca sulla Fonte: Ricerca sulla Customer SatisfactionCustomer Satisfaction relativa a relativa a BuyitalyBuyitaly 2006 a cura di 2006 a cura di Comitel Comitel & & PartnersPartners



Il 78,9% dei buyer è un decisore finale all’interno  dell’azienda

cosa dicono i buyers
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Fonte: Ricerca sulla Fonte: Ricerca sulla Customer SatisfactionCustomer Satisfaction relativa a relativa a BuyitalyBuyitaly 2006 a cura di 2006 a cura di Comitel Comitel & & PartnersPartners



Garantito il turn over dei buyers con Il 39,3% di n uove 
partecipazioni  

cosa dicono i buyers
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DOM B01 - Da quanti anni partecipa al Buyitaly?

Fonte: Ricerca sulla Fonte: Ricerca sulla Customer SatisfactionCustomer Satisfaction relativa a relativa a BuyitalyBuyitaly 2006 a cura di 2006 a cura di Comitel Comitel & & PartnersPartners



Il 64,4% dei buyer giudica l’offerta presente al Bu yitaly in linea 
con le proprie esigenze

cosa dicono i buyers

DOM B12 - Durante il workshop, l'offerta che ha 
incontrato era in linea con le sue esigenze?

Non sa, non 
risponde                  

1,6%

No                        
16,4%

Sì ma…                
17,6%

Sì                      
64,4%

Fonte: Ricerca sulla Fonte: Ricerca sulla Customer SatisfactionCustomer Satisfaction relativa a relativa a BuyitalyBuyitaly 2006 a cura di 2006 a cura di Comitel Comitel & & PartnersPartners



Il 76,8% dei buyers esprimono un giudizio buono o o ttimo sulla 
qualità e professionalità dei sellers presenti

cosa dicono i buyers

DOM B10 - Come trova la qualità e professionalità d ei seller 
presenti al Buyitaly?

Sufficiente               
21,1%

Buona                       
56,0%

Ottima                     
20,8%

Insufficiente                
0,5%

Non sa, non 
risponde                     

1,6%

Fonte: Ricerca sulla Fonte: Ricerca sulla Customer SatisfactionCustomer Satisfaction relativa a relativa a BuyitalyBuyitaly 2006 a cura di 2006 a cura di Comitel Comitel & & PartnersPartners



I  buyers esprimono un giudizio mediamente positivo  sul numero
dei seller presenti, ma con un sensibile orientamen to verso 
la diminuzione, che permette di dedicare più tempo ai contatti
più significativi

cosa dicono i buyers

DOM B08 - Attualmente il Buyitaly ospita 500 buyer circa. 
Come ritiene l'attuale numero di seller partecipant i (1500 per 

giornata - 3000 complessivamente)?

Elevato, eccessivo 
11,0%

Corretto ma 
preferirei ci fossero 

meno seller                       
14,8%

Insufficiente                 
3,7%

Non sa, non 
risponde                     

0,9%

Corretto                 
69,6%

Fonte: Ricerca sulla Fonte: Ricerca sulla Customer SatisfactionCustomer Satisfaction relativa a relativa a BuyitalyBuyitaly 2006 a cura di 2006 a cura di Comitel Comitel & & PartnersPartners



IL WORKSHOP 2008IL WORKSHOP 2008
2323aa EDIZIONEEDIZIONE



orario:  9:45 – 17:00

padiglione:  20

Il workshop 2008Il workshop 2008

giornate:  23-24 febbraio (sab - dom)

Dura 2 giorni

3



Prima giornataPrima giornata
Sabato 23 febbraio 2008Sabato 23 febbraio 2008

- Agenzie Immobiliari Turistiche 

- TO e ADV con offerta regionale

- Catene alberghiere

- Consorzi e associazioni alberghiere regionali 

- Compagnie regionali di trasporto: 

navigazione, ferroviarie e su gomma

- Società di noleggio auto, barche

- Stabilimenti termali 



Seconda giornataSeconda giornata
Domenica 24 febbraio 2008Domenica 24 febbraio 2008

- Alberghi 

- Villaggi turistici 

- Residence 

- Centri congressi 

- Ville e appartamenti 

- B&B   

- Aziende agrituristiche

- Castelli e dimore storiche



Criteri di selezioneCriteri di selezione

- Alberghi: minimo 100 camere o 4/5 stelle
- Associazioni e consorzi:
minimo 100 camere o 4/5 stelle 

- Residence: minimo 50 unità abitative
- Villaggi turistici: minimo 100 u.a. o 4/5 stelle
- Aziende agrituristiche associate:
minimo 50 camere 

- B&B associati: minimo 50 camere  
- TO e ADV con offerta regionale



Gestione Gestione 
partecipazione sellerpartecipazione seller

Su invito delle Regioni di appartenenza possono 

partecipare esclusivamente
gli operatori turistici che:
- rientrano nei criteri di  selezione
- promuovono servizi turistici della Regione

Ogni Regione è presente con uno stand 

e può invitare al workshop da 50 a 300 operatori 

in grado di soddisfare la domanda dei buyer esteri



GESTIONE WORKSHOP 2008GESTIONE WORKSHOP 2008



BUYITALY BUYITALY 
L’importanza di accreditarsi

La registrazione dei SELLER permetterà loro 

di essere sempre individuabili dai BUYER 

presenti



Road Show rivolti ai seller 
Organizzazione a cura delle Regioni

Informazioni per utilizzo “guidato” 
del sistema on line (HELP)

ExpoExpo Matching Matching ProgramProgram
Istruzioni per l’usoIstruzioni per l’uso



Gestione coupon numeratiGestione coupon numerati

EXPOCTS invierà alle Regioni la dotazione 

di coupon entro il 15 ottobre 2007.

Le dotazioni saranno dimensionate secondo i coupon 
richiesti nella precedente edizione.

Le  Regioni selezioneranno gli operatori della offe rta regionale
(seller) ai quali assegnare i coupon e comunicheran no a 
EXPOCTS il nome del seller abbinato al coupon entro   

il 14 dicembre 2007 .

Il numero del coupon e il nome del delegato verrann o

inseriti nel sistema EMP che diventa da quel momento 
il suo mezzo operativo/informativo.



Ingresso Ingresso 
alla Manifestazionealla Manifestazione

Anche per il 2008 il coupon consegnato ai seller 

veicolerà una tessera integrata 
valida sia per l’ingresso a Bit 2007 (per tutto il pe riodo)
sia all’area workshop (limitatamente alla giornata a lla 
quale si è accreditati ). 

La tessera riporterà il nome della regione
di appartenenza e la dicitura seller .



La forza di Bit:La forza di Bit:
Offrire sempre nuovi contenuti 
nuove possibilità di business

Un workshop legato al mondo Un workshop legato al mondo 
dell’associazionismo.dell’associazionismo.
150 responsabili di associazioni italiane ed estere .150 responsabili di associazioni italiane ed estere .
300 seller300 seller

News!



Arrivederci a MilanoArrivederci a Milano
23 23 –– 24  febbraio 200824  febbraio 2008


