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Introduzione
Nel mondo extralberghiero, “scalare” è una parola che sentiamo sempre 
più spesso. Chi gestisce già diverse strutture — o anche solo una, ma con 
ambizione — prima o poi si trova davanti alla fatidica domanda:

Crescere significa tante cose:
•	 Aumentare i ricavi;
•	 Aprire nuove strutture;
•	 Automatizzare i processi;
•	 Delegare;
•	 Smettere di lavorare “nel” business e iniziare a lavorare “sul” business.

Ma crescere bene è tutta un’altra storia. C’è chi si espande troppo in fretta 
e perde controllo. Chi rincorre l’occupazione a scapito della marginalità. Chi 
aumenta le strutture… ma non i guadagni.

Ecco perché abbiamo deciso di scrivere questa guida: per mostrarti come il 
Revenue Management può diventare la chiave per scalare con metodo, lucidità 
e risultati concreti. Lo faremo in modo pratico, partendo da un concetto semplice: 

Non serve necessariamente avere di più.  
Serve innanzitutto estrarre di più da quello che hai.

Il Revenue Management è uno strumento potentissimo: ti permette di ottimizzare 
i ricavi, leggere i dati in tempo reale, prendere decisioni strategiche (non 
emotive) e preparare il terreno per una crescita sana, scalabile, sostenibile.

Questa guida è dedicata a chi non vuole solo “fare più room nights”, ma è a 
sostegno di chi desidera costruire un’attività solida e strutturata, capace di 
crescere nel tempo.

Se anche tu ti stai facendo queste domande:
•	 Ho raggiunto un tetto che non riesco a superare?
•	 Perché lavoriamo tanto… ma guadagniamo troppo poco?
•	 È il momento di fare il salto? Come mi preparo?

… allora questa guida è pensata proprio per te.

Come posso crescere senza errori?



Crescere è un’ambizione legittima. Se hai scelto 
questo lavoro e lo porti avanti con costanza, 
prima o poi arriva quella sensazione di “passo 
successivo”.

Più immobili. Più ospiti. Più entrate.

Ma attenzione: crescere non è la stessa cosa 
che scalare. E questa è una delle prime grandi 
verità che distinguono un host che lavora in modo 
professionale da chi si limita ad “aggiungere”.

Molti gestori, soprattutto nei primi anni di 
attività, confondono la crescita con la semplice 
espansione: prendi una nuova struttura, apri 
un nuovo annuncio, aumenti il numero delle 
pulizie da gestire. Ma più unità significa anche 

più costi, più imprevisti, più operatività… e non 
sempre più guadagni.

Il primo vero scalino di crescita è la capacità di 
fare di più con ciò che hai.

Scalare significa aumentare il margine, ancor 
prima che il volume.

•	 Vuol dire ottimizzare ogni singola unità prima 
di aggiungerne altre.

•	 Vuol dire avere controllo sui numeri, leggere 
le performance, agire sui dati.

E qui entra in gioco il Revenue Management 
non come una tecnica da grandi hotel, ma come 
una mentalità strategica che può cambiare il 

Prima regola: non 
crescere a caso
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destino economico anche di una struttura di due 
appartamenti.

Quando lavoriamo con host professionisti che 
vogliono fare il salto di qualità, la prima cosa 
che guardiamo non è quante unità gestiscono, 
ma quanto stanno tirando fuori da ciascuna. 
E a volte la risposta è: molto meno di quanto 
potrebbero.

La verità è che nella maggior parte dei casi 
si può aumentare il ricavo anche del 15-30% 
per unità, senza toccare il numero di case, 
semplicemente lavorando su:

•	 tariffe più intelligenti
•	 segmentazione del prodotto
•	 gestione più accurata dei costi e dei flussi

Ma questo processo richiede un 
passaggio di mentalità: dall’ossessione 
per la quantità alla cura per la qualità 
del margine.

Crescere senza avere prima ottimizzato ciò 
che hai è come cercare di riempire un secchio 
bucato: prima o poi ti ritrovi con un mucchio di 
lavoro in più e lo stesso conto in banca.



Il REVPAR non  
mente mai
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Se vuoi scalare la tua attività extralberghiera, il 
primo numero da analizzare non è quanti alloggi 
gestisci, né quante prenotazioni ricevi ogni mese.

Il primo numero davvero utile è il REVPAR cioè 
il Revenue per Available Room, ovvero il ricavo 
medio che ogni singola unità ti genera ogni 
mese.

Il REVPAR è la cartina al tornasole della 
sostenibilità del tuo business.

Perché puoi anche avere 10 appartamenti, ma se 
ognuno ti lascia in tasca pochi spicci, stai solo 
correndo più veloce sul tapis roulant. Viceversa, 
se ottimizzi il REVPAR anche con 4-5 unità 
puoi costruire un business redditizio, solido e - 
soprattutto - scalabile.

Ma perché è così importante?

Perché ti dice subito se stai spremendo bene il 
tuo potenziale. E ti aiuta a capire quando, dove 
e se ha senso aggiungere un nuovo immobile o 
se ottimizzare quelli che hai.

In pratica:

•	 se ogni unità genera un buon margine → 
aggiungerne una nuova ha senso, perché 
moltiplichi un risultato positivo

•	 se ogni unità produce poco → aggiungerne 
una nuova significa aumentare i problemi, 
non i profitti



In questo caso, stiamo parlando di unità 
simili tra loro, in quanto dobbiamo dirci 
fin da ora che l’ottimizzazione, l’economia 
di scala e una politica tariffaria efficiente 
oltre che efficace, richiedono tutte di 
lavorare su un inventario di strutture 
omogeneo.

Il REVPAR è un KPI che mette insieme:

1.	 Occupazione: quanti giorni all’anno riesci a 
vendere davvero la tua struttura

2.	 Tariffa media: a quanto la vendi

È semplice da calcolare ma il suo messaggio 
non è banale. Perché per aumentare davvero 
il REVPAR devi lavorare in modo strategico su 
entrambi i lati: aumentare i giorni venduti, certo 
- ma senza svendere. E migliorare la tariffa 

media, ma senza perdere competitività: questo 
è il cuore del Revenue Management.  
(Abbiamo scritto una guida gratuita anche su 
questo argomento, perché non dai un’occhiata?)

E - spoiler - non si tratta di sparare prezzi a caso 
o usare il “prezzo più alto della zona”. 
Si tratta di costruire una strategia di prezzo 
dinamica, legata alla domanda reale, agli eventi 
locali, alla finestra di prenotazione, alla tipologia 
di cliente.

Un’occupazione alta con tariffe troppo basse 
non ti fa scalare. Ti fa stancare.

È qui che molti gestori esperti fanno il salto: 
smettono di pensare “a notti vendute” e iniziano a 
ragionare a ricavo medio per immobile. 
Solo quando questo numero cresce — in modo 
sostenibile e ripetibile — ha senso salire di livello.



Nel capitolo precedente abbiamo capito 
che il Revenue per Available Room - è il vero 
termometro della salute del tuo business. 
Ora entriamo nel vivo: come si aumenta 
concretamente?

Ecco le tre leve per farlo (senza fare acrobazie 
o buttare soldi in campagne a pioggia).

1. Migliorare l’ADR  
(Average Daily Rate)

È la tariffa media giornaliera venduta. 
Se la alzi senza compromettere l’occupazione, il 
REVPAR cresce subito.

Come?

•	 Sfruttando il prezzo dinamico (non statico!)
•	 Segmentando bene i clienti, ad esempio: i 

weekend romantici sono diversi dai soggiorni 
business

•	 Utilizzando al meglio i giorni di punta: ponti, 
eventi, festività

•	 Valorizzando la percezione del valore: 
recensioni, foto, naming, copy

Esempio concreto: 
Un alloggio con 70% di occupazione e una 
ADR di 80€ genera circa 1.680€/mese. 
Lo stesso alloggio, lavorando sull’identità 
e pricing dinamico, arriva a 95-100€ di 
ADR e si arriva ad un risultato sopra i 
2.000€/mese.

2. Ottimizzare l’occupazione  
(in modo sostenibile)

Spesso si pensa che la saturazione al 100% sia 
l’obiettivo massimo…non lo è.

Lavorare al 100% di occupazione con tariffe 
basse o alta incidenza di costi può ridurre l’utile. 
L’optimum sta nel migliorare l’occupazione nei 
periodi deboli, senza intaccare i periodi forti.

Le tecniche principali:

•	 Lavorare sulla finestra di prenotazione
•	 Fare promozioni/campagne mirate solo per i 

giorni deboli
•	 Introdurre tariffe early-bird o last-minute 

intelligenti
•	 Diversificare i portali (es. Booking + Airbnb + 

canali tematici)

Aumentare il REVPAR: 
missione possibile

Capitolo 3



Un obiettivo realistico è quindi quello di portare 
innalzare l’occupazione mantenendo tariffe 
sostenibili al fine di ottenere l’aumento del 
REVPAR.

3. Vendere meglio (non di più)

L’abbiamo già detto: crescere non significa solo 
“vendere più notti”. Significa vendere meglio. Più 
valore, più margine.

Come si vende meglio?

•	 Curando la brand identity e la riconoscibilità
•	 Costruendo un sito che converte per 

ottenere più prenotazioni dirette
•	 Lavorando sulle recensioni e sulla 

reputazione
•	 Migliorando i testi, le foto, l’esperienza 

cliente

E poi… vendendo o proponendo dei servizi 
accessori:

•	 Colazioni
•	 Late check-out
•	 Transfer
•	 Esperienze
•	 Extra comfort

Di fatto, tutto ciò contribuisce indirettamente al 
REVPAR, senza aumentare l’impegno operativo 
in proporzione.

Beninteso: se non possiamo fatturare dei servizi 
aggiuntivi, possiamo comunque consigliare 
quelle esperienze che sappiamo essere 
desiderate dall’ospite e che generano un valore 
aggiunto.

Il valore aggiunto in questo caso sarà il servizio 
al cliente, la nostra disponibilità verso l’ospite, 
che influiscono nella percezione della qualità 
del soggiorno, e quindi recensioni positive e 
passaparola, e quindi la possibilità di vendere a 
tariffe medie più alte. 

E il bello è una crescita scalabile, 
automatizzabile, sostenibile, senza aumentare 
le ore di lavoro, senza cambiare modello, 
senza rincorrere nuovi appartamenti o perdere 
controllo.



Uno degli errori più comuni tra gli host 
professionisti è questo: pensare che scalare 
significhi aggiungere più appartamenti. 
E in parte è vero: più unità, più potenziale 
fatturato. Ma... non sempre più significa meglio, 
soprattutto se questa espansione non viene 
preceduta da una riflessione strategica e 
dall’analisi dei numeri.

In questo capitolo vediamo quando ha senso 
davvero crescere di volume e come farlo in 
modo sostenibile.

Come abbiamo detto in precedenza aggiungere 
nuove strutture ha senso solo se quelle attuali 
stanno già performando bene. Se non hai ancora 
ottimizzato ADR, occupazione, recensioni e 
prenotazioni dirette nelle tue attuali unità, 
moltiplicare rischia di significare solo più fatica, 
più costi, più problemi.

È come allargare una barca che ha delle falle: 
non affondi subito, ma affondi più in fretta.

Ecco una breve checklist da fare prima 
dell’espansione:

•	 Hai un REVPAR superiore alla media della tua 
zona?

•	 Hai processi snelli per pulizie, check-in, 
customer care?

•	 Riesci a delegare alcune attività senza 
perdere qualità?

•	 Hai una visione chiara su quale tipo di 
struttura funziona meglio?

Se la risposta è no… allora è il momento di 
ottimizzare, non di moltiplicare.

Quando (e come) ha  
senso espandere il numero 
di strutture
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Scegliere bene dove crescere

Espandere non vuol dire dire sì al primo 
appartamento che capita. Significa applicare 
criteri chiari di selezione all’acquisizione di una 
struttura da aggiungere all’inventario, in base a 
ciò che già funziona nel tuo modello.

Chiediti:

•	 Qual è il mio target ideale?
•	 Quali sono le zone dove questo target 

cerca?
•	 Cosa funziona meglio oggi nel mio 

portafoglio? (es. bilocali vs trilocali, mare vs 
città, stagionale vs annuale)

•	 Quanta distanza operativa posso gestire 
senza che aumenti il livello di stress 
sull’organizzazione?

Meglio una nuova struttura perfettamente 
in target che tre appartamenti presi “per 
occasione” ma con poco margine o alto 
sbattimento!

Espandere senza perdere controllo

L’altro rischio è crescere... e poi farsi travolgere. 
Più strutture significano più complessità: 
check-in, pulizie, manutenzione, recensioni, 
comunicazione, contabilità...

La chiave è strutturare prima di crescere:

•	 Usa un PMS efficiente
•	 Automatizza le comunicazioni
•	 Crea uno standard operativo replicabile
•	 Costruisci un piccolo team o una rete di 

collaboratori affidabili
•	 Stabilisci processi e ruoli prima di avere il 

problema
•	 APPLICA UN CONTROLLO DI GESTIONE 

ANCHE ALLA SINGOLA UNITÀ!

Ricorda: una crescita disorganizzata è peggio di 
nessuna crescita. Ti espone a cali nella qualità, 
recensioni negative, perdita di controllo sui 
costi… e spesso porta a fare marcia indietro.

Sapere invece, in dettaglio, quali strutture 
performano e trainano, e quali eventualmente 
sono “a rimorchio” delle alte, ti aiuta a tagliare 
nel tempo spese inutili. 

Nel prossimo capitolo vedremo un aspetto 
spesso trascurato ma cruciale per la scalabilità: 
le competenze imprenditoriali che ogni host 
professionista deve sviluppare se vuole fare il 
salto.



Una delle grandi transizioni che ogni host 
professionista affronta, prima o poi, è 
questa: passare da “gestore di strutture” a 
imprenditore del settore ospitalità.

Crescere, infatti, non significa solo fare le 
stesse cose per più appartamenti, significa 
fare cose diverse, con un approccio diverso, 
un pensiero più strategico, e soprattutto... con 
nuove competenze.

Quali sono le skill da potenziare o acquisire per 
far scalare davvero la tua attività?

1. Pensiero strategico

Ovviamente te lo sconsigliamo caldamente… ma 
fino a 2-3 strutture, puoi permetterti qualche 
scivolone decidendo “a sentimento” e rimanendo 
comunque a galla.

Quando ne gestisci 5, 10 o più… serve una 
direzione chiara. Devi sapere:

•	 Che tipo di strutture cerchi
•	 A quale pubblico vuoi parlare
•	 Quale ruolo vuoi avere (operativo o 

manageriale?)
•	 Dove vuoi arrivare (e in quanto tempo)

Ti aiuta a dire no alle occasioni sbagliate, e a 
prendere decisioni in funzione di un obiettivo, 
non solo dell’urgenza.

2. Leadership e gestione del team

Crescere significa non poter più fare tutto da 
solo, ma delegare non basta. Serve:

•	 Saper scegliere le persone giuste
•	 Definire ruoli e aspettative
•	 Controllare senza microgestire
•	 Trasmettere valori, visione e standard

Molti host faticano proprio qui. Perché il 
passaggio da “faccio tutto io” a “coordino 
un team” richiede una nuova identità 
professionale. E all’inizio... può fare paura.

Un team può oggi essere anche esterno 
all’azienda, e questo contribuisce ancora di più 
ad aumentare lo smarrimento; diventa più che 
mai prioritario stabilire dei KPI, degli indicatori 
chiave, che mostrino l’andamento del business.

3. Analisi e controllo dei numeri

Scalare senza dati è come guidare di notte 
senza fari.

Capitolo 5

Crescita = Cambiamento: 
le competenze che servono 
davvero per scalare



Non devi diventare un CFO, ma è fondamentale:

•	 Saper leggere un report di revenue
•	 Capire cosa ti fa guadagnare (e cosa no)
•	 Monitorare KPI come ADR, RevPAR, tasso 

di cancellazione, conversione, ROI degli 
investimenti, ProfitPAR etc

Solo così puoi decidere bene dove investire, 
dove migliorare, dove tagliare.

4. Brand e marketing

A un certo punto, non sei più solo una somma 
di appartamenti.

Diventi un vero e proprio brand. E il brand è ciò 
che ti permette di:

•	 Attrarre un pubblico preciso
•	 Aumentare le recensioni positive
•	 Avere un sito che converte
•	 Creare fidelizzazione
•	 Giustificare prezzi più alti

Serve essere coerenti, riconoscibili e credibili, 
non solo grazie ad un bel logo, ma con ogni 
dettaglio della tua comunicazione.

5. Visione imprenditoriale

La vera crescita richiede una mentalità da 
imprenditore. Chi scala davvero:

•	 Sa che ogni euro speso oggi è un 
investimento per domani

•	 Si dà degli obiettivi (misurabili)
•	 Pianifica, ma sa anche cambiare rotta
•	 Lavora per costruire un sistema, non una 

dipendenza da sé stesso

Ecco il punto chiave: non stai più solo 
vendendo notti. Stai costruendo un 
business.

Nel prossimo (e ultimo) capitolo, vedremo cosa 
significa strutturare un modello scalabile, e 
come il Revenue Management può diventare la 
leva centrale per crescere in modo sostenibile.



Crescere non significa solo avere più case, 
significa soprattutto avere un modello 
replicabile, prevedibile e sostenibile. 
Un modello che funziona sempre meglio man 
mano che cresce. Un modello scalabile, 
appunto.

Le caratteristiche  
di un modello scalabile

Un modello scalabile ha alcune caratteristiche 
chiave:

1.	 Processi standardizzati 
Ogni attività ricorrente (check-in, pulizia, 
comunicazione, pricing) deve avere una 
procedura chiara e replicabile, che 
chiunque nel team possa seguire senza 
reinventare tutto da zero. 

2.	 Strumenti giusti 
Non puoi scalare senza strumenti: PMS con 
automazioni intelligenti; Channel Manager 
affidabile; applicazioni di monitoraggio 
e gestione delle recensioni, strumenti di 
controllo del posizionamento online... 
 
Ogni ora risparmiata grazie a un sistema è 
tempo guadagnato per pensare in grande.

3.	 Deleghe intelligenti 
Scalare non significa sparire, ma essere più 
strategico e meno operativo. Devi sapere 
cosa fare tu e cosa delegare, a chi delegarlo 
e come controllarlo.

Capitolo 6

Il modello scalabile:  
più strutture, meno fatica  
(e più margine)



4.	 Revenue Management integrato 
Il pricing non può essere improvvisato. Serve 
un sistema che:

•	 Analizzi i dati
•	 Legga il mercato
•	 Aggiorni i prezzi automaticamente
•	 Ti permetta di reagire velocemente

Un buon Revenue Management non è un extra. 
È la leva centrale per sostenere la crescita e 
aumentare i margini mentre sali di livello.

 

La vera crescita è sistemica

In sintesi, scalare non è “fare di più”. È “fare 
meglio, con più impatto, e meno sprechi”.

Ogni struttura che aggiungi non deve essere un 
nuovo sforzo. Deve essere un tassello che si 
incastra in quel sistema già funzionante che 
appunto:

•	 Si alimenta con i dati
•	 Si regge su processi chiari
•	 Cresce su una visione imprenditoriale
•	 E genera risultati attraverso il Revenue 

Management



Il Revenue Management non è solo una tecnica per “guadagnare un po’ di più”. È la chiave per 
costruire un business che cresce, si rafforza e non dipende più solo da te.

E ora che hai letto questa guida, ti lasciamo con una domanda:

Se domani ti offrissero 5 appartamenti in più…  
saresti pronto a gestirli senza impazzire?

Beh, che la risposta sia “non ancora” oppure “sono pronto”… sai dove trovarci.

Full Price ti aiuta ad aumentare i profitti aziendali e migliorare la pianificazione 
finanziaria, a liberare tempo per la gestione aziendale e a supportare la 
crescita della tua azienda lavorando con approcci data driven.

La forza di Full Price risiede nel nostro team di esperti, che con competenza 
e passione ha guidato migliaia di strutture extralberghiere verso il successo. 

Ora tocca a te!
Scalare si può sempre, ma farlo bene  
non è per tutti, perché richiede metodo, 
strumenti e mentalità.

Affianchiamo i nostri partner in ogni fase del loro percorso, 
garantendo una crescita sostenibile e risultati duraturi. 
Aiutiamo le strutture a raggiungere i loro obiettivi con 
soluzioni su misura, in un mercato in costante evoluzione.

Vuoi davvero iniziare a scalare?

Prenota una chiacchierata con noi: una conversazione 
strategica e gratuita, utile per capire a che punto sei e 
come possiamo aiutarti.

E come sempre, buon Revenue!


