


I protagonisti

19 FEBBRAIO 2010 padiglione: 719 FEBBRAIO 2010 padiglione: 7

Un’intera giornata di workshop dedicata g p
ai compratori dell’associazionismo

EDIZIONE 2009

300 seller nazionali ed internazionali
153 buyer di cui: 78 club italiani e 75 internazionali y
da 18 Paesi



I protagonisti

SARANNO AMMESSI AL WORKSHOP, IN QUALITÀ DI SELLER, 
I SEGUENTI OPERATORI:

• Consorzi di commercializzazione

• Tour Operator• Tour Operator

• Agenzie di viaggi

• Hotel 3-4-5 stelle con offerta strutturale



I protagonisti

TIPOLOGIA AZIENDALE DEGLI OPERATORI INTERVISTATI
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Fonte: Ricerca sulla Customer Satisfaction relativa a 
Buy Club 2009 a cura di Comitel & Partners



I seller: cosa dicono

DOM A01: Come giudica l'evento? 
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Fonte: Ricerca sulla Customer Satisfaction relativa a 
Buy Club 2009 a cura di Comitel & Partners



I seller: cosa dicono

DOM A02: Ha sviluppato dei contatti interessanti ? 

Il 91,5% degli intervistati dichiara di aver sviluppato contatti 
interessanti, risultando pertanto esattamente in linea con 
quanto espresso dai rappresentanti della domanda.

Sì

q p pp

91,5%
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8,5%

Fonte: Ricerca sulla Customer Satisfaction relativa a 
Buy Club 2009 a cura di Comitel & Partners



I seller: cosa dicono

DOM A03: Se "Sì", quanti ? 
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Fonte: Ricerca sulla Customer Satisfaction relativa a 
Buy Club 2009 a cura di Comitel & Partners



I seller: cosa dicono

DOM A04 - Quali realtà sono risultate più interessate alla sua 
offerta? offerta? 
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Fonte: Ricerca sulla Customer Satisfaction relativa a 
Buy Club 2009 a cura di Comitel & Partners



I buyer: cosa dicono

DOM B01 - Come giudica l'evento? 
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Fonte: Ricerca sulla Customer Satisfaction relativa a 
Buy Club 2009 a cura di Comitel & Partners



I buyer: cosa dicono

DOM B02: Ha sviluppato dei contatti interessanti ? 

La quasi totalità dei buyer del 
Buy Club (97 9%) dichiara diBuy Club (97,9%) dichiara di 
aver ricevuto interessanti offerte 
per la programmazione dei propri 
viaggi futuri

Sì 
97,9%

viaggi futuri.
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Fonte: Ricerca sulla Customer Satisfaction relativa a 
Buy Club 2009 a cura di Comitel & Partners



I buyer: cosa dicono
O 04 G a a a a t c a o a o s o saDOM B04 - Grazie alla partecipazione al workshop, pensa
che svilupperà / aumenterà la Sua programmazione 
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Fonte: Ricerca sulla Customer Satisfaction relativa a 
Buy Club 2009 a cura di Comitel & Partners


