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te. Nell'estate 2026 le prenotazioni tra-
mite i siti ufficiali degli hotel clienti del 
gruppo hanno registrato un ricavo me-
dio per camera di 335 euro, superando 
del 22% quello di Booking.com, fermo a 
274 euro, per un totale di 811 milioni di 
euro di transazioni.

Non si tratta di un dato isolato. Anche il 
volume complessivo delle prenotazio-
ni online dirette ha oltrepassato quello 
della OTA, con una quota del 32% con-
tro il 31%, mentre l'insieme delle altre 
agenzie si attesta al 21%. È il segno che 
il canale diretto, a lungo considerato 
complementare, sta diventando per 
una parte crescente del mercato il pri-
mo canale di vendita, e non più la riser-
va a cui attingere quando le OTA hanno 
già fatto il pieno.

Blastness osserva questi movimenti da 
una posizione privilegiata. Azienda ita-
liana del travel-tech, è il principale one-
stop-shop per lo sviluppo alberghiero 
digitale e da oltre vent'anni fornisce 
tecnologie, servizi e consulenze a più di 
2.000 tra hotel indipendenti, gruppi e 
catene. È leader in Italia da oltre quindi-
ci anni consecutivi nella fornitura di si-
stemi di vendita e distribuzione online 
agli alberghi a cinque stelle, il segmen-
to in cui i numeri raccontano la trasfor-
mazione con maggiore nitidezza.

Proprio nel lusso, infatti, il divario si al-
larga. Nel comparto a cinque stelle il 
ricavo medio del canale diretto supe-
ra del 30% quello di Booking.com, e il 
RevPAR degli hotel di alta gamma è cre-
sciuto del 62% tra il 2019 e il 2025. Nu-
meri che ridisegnano le priorità di chi 
gestisce strutture di pregio: la vendita 
diretta non è più solo una questione di 
marginalità, ma un terreno su cui si gio-
ca il posizionamento e la relazione con 
il cliente finale.

Dietro questi risultati c'è una strategia 

che Blastness porta avanti con coeren-
za: investire in tecnologia proprietaria, 
integrare i dati e adottare strategie di 
revenue management digitalmente 
evolute. Gli hotel clienti più avanzati 
hanno registrato nel 2025 una crescita 
del 69% della distribuzione elettronica 
rispetto al 2019, con un incremento del 
94% delle vendite dai siti ufficiali. È la 
dimostrazione che la disintermediazio-
ne non è un auspicio, ma il risultato mi-
surabile di scelte tecnologiche precise.

Il percorso dell'azienda accompagna 
questa evoluzione. Fondata nel 2004 
da Andrea Delfini, con sede a Milano 
e presenza operativa in Italia e all'e-
stero, Blastness conta oggi oltre 240 
professionisti e nel 2025 ha superato i 
31 milioni di euro di valore della pro-
duzione, transando sui propri sistemi 
prenotazioni per oltre 2 miliardi di euro. 
Agli HotelTechAwards 2026 il suo Cen-
tral Reservation System è stato indicato 
come il miglior software di prenota-
zione alberghiera al mondo, mentre i 
sistemi basati su intelligenza artificiale 
per booking engine e revenue manage-
ment si sono collocati tra i primi dieci a 
livello globale.

Per gli albergatori il messaggio che ar-
riva da Torino è concreto. La longevità 
del business, tema al centro del Forum 
UniCredit, passa anche dalla capacità di 
costruire una relazione diretta e perso-
nalizzata con il cliente, riducendo la di-
pendenza da canali terzi. La tecnologia, 
in questa prospettiva, non è un costo 
ma la leva più efficace per generare va-
lore duraturo e presidiare la marginalità 
in un mercato sempre più competitivo.

NEWS DALLE AZIENDE

Per maggiori 
informazioni, visita 
www.blastness.com 

Andrea Delfini, CEO 
e founder di Blast-
ness, interviene al 
Forum delle Eco-
nomie UniCredit di 
Torino dedicato alla 
longevity nel lusso.
Estate 2026: sui siti 
ufficiali degli hotel 
clienti del gruppo il 
ricavo medio per ca-
mera raggiunge 335 
euro, oltre Booking.
com.

Blastness in sintesi
Fondata nel 2004 da 
Andrea Delfini, Bla-
stness è tra le princi-
pali aziende italiane 
del travel-tech. 
Serve oltre 2.000 tra 
hotel indipendenti, 
gruppi e catene, con 
un team di più di 
240 professionisti e 
sedi in Italia, Porto-
gallo e progetti in 
sviluppo in Emirati 
Arabi Uniti, Regno 
Unito e Stati Uniti. 
Nel 2025 ha supe-
rato i 31 milioni di 
euro di valore della 
produzione, con 
oltre 2 miliardi di 
prenotazioni transa-
te sui propri sistemi. 
Agli HotelTechA-
wards 2026 il suo 
Central Reservation 
System è stato pre-
miato come miglior 
software di prenota-
zione alberghiera al 
mondo.

Per anni il rapporto tra hotel e OTA è 
stato raccontato come un equilibrio dif-
ficile da rovesciare. I dati che Blastness 

ha presentato al Forum delle Economie 
UniCredit di Torino raccontano una sto-
ria diversa, e per certi versi sorprenden-
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BLASTNESS, LA PRENOTAZIONE 
DIRETTA SUPERA BOOKING

NELL'ESTATE 2026 I RICAVI MEDI DAI SITI UFFICIALI DEGLI HOTEL 
CLIENTI DEL GRUPPO BATTONO LA OTA DEL +22%. UN SEGNALE 

CHE PARLA A TUTTO IL SETTORE ALBERGHIERO
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