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Executive Summary

N. 32 su 309 hotel a Riccione secondo TripAdvisor, con rating 4.5/5 (1174 recensioni) —
sopra la media del set competitivo analizzato (media_rating_set 4.42/5, range 4.1-4.8/5 su
8 competitor, stessa fonte TripAdvisor). |l posizionamento e trainato dalla posizione fronte
mare (Booking 9.51/10, media zona 9.17, 'Eccelle') e dal Sky Restaurant panoramico, citato
in ~72% delle recensioni analizzate, elemento che nessun competitor del set replica nella
stessa forma (ristorante panoramico al 5° piano).




v Punti di Forza

Posizione fronte mare
validata su entrambe le
piattaforme: Booking
9.51/10 (media zona 9.17,
'Eccelle'), TripAdvisor 4.7/5
— ~68% delle recensioni la
citano

Staff e servizio: ~75%
menzioni positive nel
campione, Booking Staff
9.2/10, TripAdvisor Servizio
4.4/5; maitre Stefano
nominato 12 volte con
aggettivi molto positivi

Ristorazione/Sky Restaurant
panoramico: ~72% menzioni
positive, elemento distintivo
non riscontrato con la stessa
configurazione in nessun
competitor del set

Pulizia sopra media zona:
Booking 9.03/10 (media
zona 8.91, 'Sopra media'),
TripAdvisor 4.4/5, ~44%
menzioni positive

Rapporto qualita-prezzo
sopra media zona: Booking
8.94/10 (media zona 8.65,
'Sopra media'), coerente con
~27% menzioni positive nel
campione

Due Travelers' Choice
consecutivi (2025 e 2026)
su TripAdvisor, a validazione
della reputazione stabile

v ldeale per

Famiglie con bambini che cercano un
soggiorno mare fronte spiaggia con
ristorazione di qualita (dati TripAdvisor:
63,2% dei visitatori sono famiglie); coppie in
cerca di un soggiorno romantico con vista

X Criticita

e Camere e Comfort:

parametro 'Stanze' piu
basso nel breakdown
TripAdvisor (4.1/5) rispetto a
Posizione (4.7/5) e Servizio
(4.4/5); ~7,5% del campione
recensioni segnala
dimensioni ridotte o
configurazione del letto
matrimoniale (due materassi
singoli accostati)

Parcheggio: ~3,5% del
campione segnala
discrepanza tra informazioni
su Booking (parcheggio
indicato disponibile) e realta
operativa (parcheggio
pubblico a pagamento, non
privato dell'hotel)

Disallineamento domanda/
posizionamento sito: le
pagine /business e /sport
rivolte a professionisti e
atleti non trovano riscontro
nelle recensioni (solo ~3,5%
tag TripAdvisor 'Per affari',
stima da tag OTA, nessuna
menzione di sale meeting o
servizi sportivi strutturati nel
campione analizzato)

Gap di visibilita organica:
solo 1 keyword presidiata su
31 pertinenti (~480/mese),
a fronte di una domanda
totale intercettabile di
~68950/mese; il punto di
forza 'Sky Restaurant
panoramico' non ha una
keyword ad alto volume
dedicata rilevata nel set

2 Opportunita

e Gap organico su «hotel

riccione» (22200/mese, non
posizionato) e «hotel
riccione sul mare» (9900/
mese, presente ma solo pos.
17, quindi non competitivo)
— la posizione fronte mare,
punto di forza validato da
recensioni e breakdown, non
converte in visibilita di
ricerca corrispondente

Domanda su «family hotel
riccione» (3600/mese) e
«club family hotel riccione»
(5400/mese) entrambe non
posizionate, mentre il target
famiglie e quello prevalente
nelle recensioni (~63% tag
TripAdvisor 'In famiglia’,
stima da tag OTA) —
disallineamento tra servizi
family (baby room, miniclub,
animazione) e presidio di
ricerca

«hotel sport riccione» (2900/
mese) non posizionato,
nonostante la pagina /sport
e le convenzioni per gruppi
sportivi presenti sul sito — la
USP sportiva non ha
copertura organica

Segmento internazionale
limitato: recensioni Booking
in lingua italiana ~80%,
tedesco ~4,5%, inglese
~5,2% — margine di
intercettazione su mercati
nord-europei non ancora
esplorato, in una zona dove
Hotel Adlon (N.8 su 309,
4.8/5) mostra forte quota
famiglie (~71%, stima da
tag OTA)

X Meno adatto per

Il sito dedica una pagina ai viaggiatori
business/professionisti (/business, USP:
vicinanza al Palazzo dei Congressi e alla
Fiera di Rimini), ma solo il 3,5% dei trip type
TripAdvisor riguarda viaggi per affari e




panoramica, in particolare nelle Sky Room
con bagno turco e vasca idromassaggio
privata (23,3% dei visitatori secondo
TripAdvisor); gruppi di amici e piccoli gruppi
che apprezzano I'ambiente conviviale e la
posizione centrale vicino alla spiaggia.

nessuna recensione analizzata evidenzia
un'esperienza business strutturata (assenza
di menzioni su sale meeting o servizi
dedicati): il posizionamento dichiarato non
trova ancora conferma operativa nelle
recensioni. Analogamente, il sito propone la

pagina /sport per atleti e societa sportive,
ma questo segmento non emerge in alcuna
recensione del campione analizzato.




Profilo Hotel

INFORMAZIONI GENERALI

Nome

Classificazione

Localita

Fascia Prezzo
Stagionalita

Atmosfera

Hotel
Commodore

3 stelle

Riccione -
Fronte mare,
vicino al centro
e a Viale
Ceccarini

mid-range
seasonal

familiare,
accogliente,
panoramica,
orientata al
relax fronte
mare

SERVIZI PRINCIPALI

Camere vista mare Sky Restaurant panoramico

Spiagge convenzionate con piscina Animazione

Baby room con cucinetta attrezzata

Culle, passeggini, seggioloni, vaschette per il bagno, scaldabiberon
Servizio lavanderia Servizio pediatria attivo h24
Baby Club e spettacoli per bambini

Miniclub, baby park, nursery attrezzate in spiaggia

Colazione energetica con orari flessibili

Menu dedicati agli sportivi

TARGET

Famiglie con bambini Coppie

Atleti, societa sportive e accompagnatori
Viaggiatori business/professionisti

Amanti dello sport all'aria aperta e attivita outdoor

UNIQUE SELLING POINTS
* Posizione fronte mare a pochi minuti dal centro e da Viale
Ceccarini
* Sky Restaurant panoramico all'ultimo piano con vista sulla
Riviera
* Posizione strategica vicino allo Stadio del Nuoto e impianti
sportivi di Riccione
* Vicinanza al Palazzo dei Congressi di Riccione e alla Fiera
di Rimini
* Sky Room all'attico con terrazza, bagno turco e vasca
idromassaggio privata

* Accesso a spiagge convenzionate attrezzate con piscine
(Playa del Sol, La Spiaggia del Cuore)

* Vicinanza a borghi storici dell'entroterra romagnolo (San
Marino, San Leo, Gradara, Santarcangelo)
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* Analisi Reputazione

4.5

4.5 9.0/10

Google - 100 rec. TripAdvisor - 1174 rec. Booking - 445 rec.

4.6

8.810

Facebook - 194 segnali (social, fuori media) Hotels.com - 458 rec.

Media ponderata /5
5 fonti comparabili

8.2/10

Expedia - 28 rec.

La media ponderata normalizza a /5 rating su scale diverse (Booking/Kayak/Hotels.com in /10) e li pesa sul n° recensioni:
puo differire dal rating della singola piattaforma. Fonti social (Facebook) mostrate come touchpoint ma non incluse nella

media.

DETTAGLIO PUNTEGGI PER CATEGORIA

TripAdvisor
1174 recensioni - 4.5/5

Posizione 4.7

Qualita del sonno 4.3

Stanze 4.1

Servizio 4.4

Qualita/prezzo 4.3

Pulizia 4.4

Posizione: N. 32 di 309 hotel

@ Criticita Identificate

Camere e Comfort Alta ~8%

"Il letto matrimoniale & in realta composto da due
materassi singoli semplicemente accostati, senza
nulla che li unisca"

v Confermato da breakdown

Booking
445 recensioni - 9.0/10

Staff 9.2
Servizi 8.79
Pulizia 9.03
Comfort 9.07
Rapporto qualita-prezzo 8.94
Posizione 9.51

WiFi gratuito 8.37

v Punti di Forza

Staff e Servizio ~75%

"il personale simpatico e disponibile a ogni
esigenza"

v Confermato da breakdown
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Parcheggio Alta ~4%

"su Booking e indicato che I'hotel dispone di
parcheggio, ma non e vero: si parcheggia dove si
trova posto, e solo di not..."

Altro (servizi notturni, Media

pulizia intrusiva, odori) ~3%

"Avevamo fame durante la notte, ma non c'era nulla

da mangiare: né nel frigobar né al bar dell'hotel"

Pulizia e Igiene Media

(dettagli camera) ~2%

"Il bagno non ha tende, quindi anche se si chiudono
quelle della camera, ci si sveglia presto a causa
della luce che entr..."

X Non confermato

Colazione (orario e Media

varieta) ~2%

"La colazione & molto abbondante, ma non ho
trovato nulla di particolarmente buono"

X Non confermato

Ristorazione ~70%

"La ristorazione e eccellente, in qualita € quantita"

Posizione ~70%
"L'hotel € nuovissimo, situato fronte spiaggia"

v Confermato da breakdown

Colazione ~55%

"il cibo a buffet abbondante e buono"

Pulizia e Igiene ~45%
"La pulizia praticamente perfetta"

v Confermato da breakdown
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Trend nel Tempo

Tendenza generale: stabile e solida: il giudizio complessivo resta costantemente
molto positivo nel tempo, senza segnali di deterioramento, con distribuzione
rating fortemente sbilanciata verso le 5 stelle sia nelle recensioni piu recenti che
in quelle piu datate

Momentum recente (ultimi 3 mesi): - stabile
Ultimi 3 mesi 4.85/5 su 70 recensioni - 3 mesi precedenti 4.74/5 su 17 (A +0.11)

481 486

[ /_.\./ .\\us/'\/ TN /./"""

Set 2023 Gen 2024 Apr 2024 Giu 2024 Ago 2024 Ott 2024 Mar 2025 Mag 2025 Lug 2025 Set 2025 Nov 2025 Feb 2026 Apr 2026 Giu 2026 202

Andamento media rating per mese solare (tutte le recensioni con data) — base diversa dal momentum rolling-90gg
sopra, non confrontabili 1:1; i numeri tra parentesi indicano le recensioni per mese

4 29 37 17 74 88

Ultima settimana 1-4 settimane fa 1-3 mesi fa 4-6 mesi fa 7-12 mesi fa oltre 1 anno

* Unique Selling Proposition

Sky Restaurant panoramico al quinto piano con vista sul
mare Adriatico

Citato esplicitamente in numerose recensioni tra i temi 'Ristorazione' (145 menzioni, 72% del
campione) e 'Struttura e Aree Comuni' (49 menzioni, 24%), spesso con linguaggio superlativo ('la
sensazione di stare sul ponte di una nave da crociera', 'spettacolare a dir poco')

Colazione con vista panoramica Cene a buffet con opzioni vegane

Sky Room all'attico con bagno turco e vasca idromassaggio privata



Profilo Clientela

Target primario: Famiglie con bambini in cerca di soggiorno mare fronte spiaggia, con forte
componente anche di coppie (dati TripAdvisor: 63,2% famiglie, 23,3% coppie)

~65% ~25% ~7% ~3% ~4%

Famiglie con Coppie Gruppi di Viaggiatori Viaggiatori business
bambini molto amici singoli neutro/non abbastanza
molto positivo positivo positivo positivo dati

Quote stimate dai tag OTA (trip_types TripAdvisor / customer_types Booking): indicative, non una segmentazione
comportamentale certificata.

Staff Star
maitre / servizio "accogliente" "attentissimo" 12
Stefano . I
ristorante "attento" menzioni
direttore di sala/ . . A
Raffaele R "attento" "cordiale" "gentile" 7 menzioni
maitre
. : . "disponibile" "pronta" "sorriso .
Chiara reception / direzione s o = 3 menzioni
contagioso
Giuseppe barman "attento" "eccezionale" "gentile" 3 menzioni
Asia servizio ristorante "attenta" "cordiale" "simpatica" 2 menzioni
Linda pulizia camere "attenta" "bravissima" "gentile" 2 menzioni
Michele servizio ristorante "professionale" 1 menzioni
Vitale servizio ristorante "professionale" 1 menzioni
Donatella addetta pulizie "pulitissima" "super gentile" 1 menzioni
Vito personale ristorante "disponibile" "gentile" 1 menzioni
staff reception/ . i . R
Mary . P "disponibile" "super carina" 1 menzioni
servizio
Francesca cuoca cucina veg "creativa" "eccellente" 1 menzioni
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Recensioni Critiche (1-2 stelle)

Claudio P 8 mesi fa - TripAdvisor 2/5
Contesto: Soggiorno generale, criticita multiple su camera e servizi

- Letto matrimoniale composto da due materassi singoli non uniti

- Bagno senza tende, luce entra dalla porta in vetro

- Nessun servizio notturno (frigobar vuoto, bar chiuso)

Claudio Plesser 8 mesi fa - Google Maps 2/5

Contesto: Soggiorno generale, criticita multiple su camera e servizi (stesso autore/soggiorno della recensione
TripAdvisor sopra)

- Letto matrimoniale composto da due materassi singoli non uniti
- Bagno senza tende, luce entra dalla porta in vetro

- Nulla da mangiare di notte nel frigobar o bar

Elvis Daraio 9 mesi fa - Google Maps 3/5
Contesto: Soggiorno con famiglia, criticita su pricing e parcheggio

- Pricing differenziato e scorretto tra prenotazioni

- Parcheggio non coperto, stretto, comunicazione confusa

- Richiesta pagamento per errore hotel (2,50 euro)

?? (utente non identificato) un anno fa - Google Maps 1/5
Contesto: Ritorno dopo esperienza positiva I'anno precedente, cambio gestione percepito

- Personale completamente cambiato

- Porzioni molto ridotte

- Camera troppo piccola

gino 1 anno e 1 mese fa - TripAdvisor 1/5
Contesto: Ritorno per il secondo anno consecutivo, esperienza peggiorata

- Camera molto piccola

- Porzioni scarse nei piatti caldi

- Consumazioni non fatte addebitate in conto

Gestione delle recensioni




La struttura risponde all'82% delle recensioni sulle piattaforme misurate (Booking, Google Maps,
TripAdvisor), un tasso gia superiore alla soglia di rendimento ottimale (~40%, framework §3), quindi non c'e
margine di miglioramento nella quantita ma nella qualita/pertinenza delle risposte. Sulle negative il tasso &
80% (4/5, perimetro: piattaforme misurate), sulle positive 82% (186/226): non c'é quindi lo squilibrio tipico
'si risponde solo ai complimenti'. Il vero problema emerso dai testi non & il volume di risposte ma la loro
mancata calibrazione sul tipo di recensione: alcune risposte a critiche legittime (letto scomodo) sono
trattate come attacchi da respingere invece che come difetti da correggere, e viceversa risposte a
recensioni sospette sono eccessivamente cordiali.

Tasso di risposta Complessivo Su negative (1-2x%) Su positive (4-5%)

recensioni con risposta 82% (195/237) 80% (4/5) 82% (186/226)

Perimetro: tassi solo sulle piattaforme che espongono la risposta del titolare (Booking, Google Maps, TripAdvisor).

80% di risposta sulle negative delle piattaforme misurate (Booking, Google Maps, TripAdvisor); nessuna
piattaforma e esclusa dal conteggio in questo caso, ma il dato riguarda solo le 5 recensioni negative con
dato risposta disponibile, non un campione ampio. L'82% complessivo & gia oltre la soglia di rendimento
marginale (~40%): non serve aumentare il volume di risposte, va invece verificato che le risposte esistenti
siano abbinate al tipo di recensione (framework §2), non solo presenti.

Qualita e tono — mista

Le risposte alle positive sono in parte personalizzate (citano nomi, dettagli specifici come 'la vasca
idromassaggio' o 'seconda volta che tornate') ma alcune sono generiche o meccaniche (es. risposta a Luca:
‘come avevi promesso hai scritto la tua recensione' non commenta nulla del contenuto). Sulle negative il
tono oscilla: la risposta al 2% di Claudio (letto con due materassi separati, un difetto oggettivo verificabile =
product _failure) usa un registro difensivo/minimizzante ('Ci teniamo a precisare alcuni det[tagli]') invece di
scuse dirette e rimedio concreto, mismatch. La risposta al 1% 'Lasciamo perdere' & invece opportunamente
scettica sull'autenticita (‘non sappiamo chi lei possa essere') ma poi degenera in tono polemico verso
I'ospite, rischiando di superare la soglia della difesa fattuale sobria raccomandata per le recensioni sospette.

* Gentile Claudio,... Ci teniamo a risponderle in merito a...

* Buonasera gentile ospite, non sappiamo chi lei possa essere e di conseguenza se ha davvero mai soggiornato presso
I'hnotel Commodore...

* Grazie Luca, come avevi promesso hai scritto la tua recensione. Un caro saluto e a presto!

Gap principali

* Recensione negativa 1% su Google Maps (piattaforma misurata) senza risposta, che descrive
un peggioramento rispetto a un soggiorno precedente positivo, elemento potenzialmente da
product_failure — 'Ci sono stato x 2 anni consecutivi... il primo anno & stato un sogno... ho fatto i
complimenti al propri[etario]' — nessuna risposta registrata, 1 negativa su 5 senza risposta verificata

* Risposta al 2x di Claudio sul difetto oggettivo del letto & piu difensiva/minimizzante che
accomodante, nonostante il difetto sia specifico e verificabile (product_failure) — 'Ci teniamo a
risponderle in merito a..." introduce precisazioni invece di scuse esplicite come fatto invece nella risposta
a Maurizio sullo stesso tema

Risposta alla recensione 'Lasciamo perdere' supera il registro di difesa fattuale sobria
raccomandato per casi di possibile illegittimita, con tono polemico verso l'ospite — 'non
sappiamo chi lei possa essere e di conseguenza se ha davvero mai soggiornato presso I'hotel
Commodore'

¢ Risposta alla recensione positiva di Luca non menziona alcun contenuto della recensione
(personale, buffet), mancando I'opportunita di personalizzazione richiesta dal framework 85
— 'Grazie Luca, come avevi promesso hai scritto la tua recensione. Un caro saluto e a presto!"
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Valutazione per recensione — tipo e strategia consigliata

e [product_failure] Claudio, 2%, Google Maps, 8 mesi fa - risposta mismatchata: la risposta ringrazia per i complimenti
al personale ma introduce la parte sul difetto con tono di 'precisazione' difensiva invece di scuse esplicite e
descrizione del rimedio — Consigliato: scuse+rimedio (Il letto matrimoniale composto da due materassi singoli non
uniti & un difetto oggettivo e verificabile del prodotto, non una preferenza soggettiva)

[product_failure] Maurizio, 2.0%, TripAdvisor, 2025-11-05 - risposta abbinata parzialmente: la risposta contiene
scuse esplicite ('Siamo spiacenti per gli aspetti non positivi... Siamo spiacenti che non abbiate trascorso un buon
riposo') coerenti con la strategia corretta, anche se prosegue con precisazioni — Consigliato: scuse+rimedio (Stesso
difetto oggettivo del letto, descritto con gli stessi dettagli tecnici verificabili)

[rating_error] Recensione 'Lasciamo perdere’, 1.0%, TripAdvisor, 2025-05-12 - risposta mismatchata: il tono &
polemico (‘non sappiamo chi lei possa essere') oltre la difesa fattuale sobria richiesta, rischiando di apparire
aggressivo verso il lettore terzo — Consigliato: ringrazia e segnala l'incongruenza (Il recensore contesta dettagli
molto specifici (14 consumazioni di superalcolici mai fatte, essendo astemio) ma da anche 5 stelle alla posizione
secondo la risposta stessa, e la struttura dichiara di non riconoscere I'ospite: segnali di possibile illegittimita/
incongruenza)

[ordinary_negativel] Vanessa, 1.0%, TripAdvisor, 2024-08-09 - risposta abbinata: la risposta ringrazia per i
complimenti e non si scusa per un fatto fuori dal controllo della struttura, coerente con la non-colpa dell'hotel —
Consigliato: difesa fattuale (La stessa ospite dichiara che la valutazione negativa non riguarda la struttura (‘non per
la struttura che e eccellente') ma un problema di salute del marito, quindi non & imputabile alla proprieta)

[positive] Luca, 4%, Google Maps, 3 giorni fa - risposta mismatchata: la risposta ignora completamente i contenuti
della recensione (personale, cibo) limitandosi a un commento estraneo (‘come avevi promesso') — Consigliato:
ringraziamento personalizzato (Recensione con dettagli specifici (settimana con i genitori, buffet abbondante) che
meritano un riferimento puntuale)

[positive] Cristina, 5%, Google Maps, 5 giorni fa - risposta abbinata nei limiti del contenuto disponibile, risposta
cordiale ma generica per mancanza di dettagli nella recensione stessa — Consigliato: ringraziamento personalizzato
(Recensione molto breve e generica ('E stata una vacanza favolosa'), poco materiale da personalizzare)

[positive] Barbara, 5%, Google Maps, una settimana fa - risposta abbinata: la risposta riconosce il ritorno dell'ospite
('"Non vediamo I'ora di potervi nuovamente ospitare') sebbene non citi gli altri dettagli menzionati — Consigliato:
ringraziamento personalizzato (Cita elementi specifici: seconda visita, pulizia, ristorante con vista panoramica)

[positive] Ospite senza nome, 5%, Google Maps, una settimana fa (matrimonio a Riccione) - risposta abbinata: la
risposta cita esplicitamente 'la qualita dell'accoglienza' e rinnova gli auguri, mostrando lettura attenta — Consigliato:
ringraziamento personalizzato (Recensione ricca di dettagli specifici: luna di miele, camera, Linda e il ragazzo della
vasca idromassaggio)

[product_failure] Recensione senza nome, 1%, Google Maps, un anno fa (due nipotini, primo anno un sogno) -
risposta assente: nessuna risposta verificata su Google Maps, piattaforma misurata — Consigliato: scuse+rimedio (I
testo suggerisce un peggioramento concreto rispetto a un'esperienza precedente positiva (il primo anno e stato un
sogno... ho fatto i complimenti'), indicando un problema specifico nel secondo soggiorno piu che un giudizio soggettivo
generico)

Negative recenti senza risposta (1 totali, verificate su Booking, Google Maps, TripAdvisor)

* 1x Google Maps - un anno fa — Ci sono stato x 2 anni consecutivi con moglie e 2 nipotini, il primo anno & stato un
sogno tanto & vero che ho fatto i complimenti al proprietario complimentandomi anche per il capo sala ed in sua
presenza, il proprietario era sempre ad impiattare i piatti caldi non lesinando sulle ottime porzioni,

Cosa cambiare

* Rispondere in via prioritaria alle recensioni negative recenti e visibili che descrivono un difetto oggettivo
del prodotto (product failure), come il caso del letto con materassi separati o il peggioramento rispetto a
un soggiorno precedente, con scuse esplicite e descrizione del rimedio concreto adottato, evitando il
registro di 'precisazione' difensiva usato nella risposta a Claudio.

e Per le recensioni ordinarie o sospette (rating basso ma testo internamente incoerente, dettagli non
verificabili), mantenere una difesa fattuale sobria e cordiale senza toni polemici verso l'autore,
correggendo il registro usato nella risposta 'non sappiamo chi lei possa essere'.

* Non aumentare il volume di risposte (I'82% complessivo € gia oltre la soglia di rendimento ~40%):
investire piuttosto nella personalizzazione delle risposte alle positive, citando almeno un dettaglio
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specifico menzionato dall'ospite (personale, buffet, camera), come fatto correttamente nella risposta
sulla luna di miele a Riccione ma non nella risposta a Luca.

 Evitare risposte standardizzate o fuori tema alle positive (es. il caso di Luca), poiché i lettori terzi le
riconoscono come copy-paste o disattente, riducendone il valore percepito secondo il framework §5.

Copertura dati: Piattaforme misurate (dato risposta reale disponibile): Booking, Google Maps, TripAdvisor. Nessuna
piattaforma risulta non misurata in questo dataset. 237 recensioni su 249 totali hanno un dato risposta verificabile; le 12
restanti non sono classificabili come 'senza risposta' ma semplicemente prive di dato disponibile nella fonte.

Benchmark tasso di risposta «ottimo» (~40%): Cornell — Anderson & Han, Hotel Performance Impact of Socially Engaging
with Consumers.

Hotel Intel Report — Pagina 13 di 32



B Booking.com Market Intelligence 445 recensioni

MERCATI DI PROVENIENZA SEGMENTAZIONE VIAGGIATORI
Distribuzione per lingua recensione Classificazione nativa Booking.com (base: 544 tag
ospite, non coincide col n. recensioni analizzate)
it italiano (357) 80.2% (357)
] Coppie (152) 27.9% (152)
gb inglese (23) 5.2% (23) G
- Famiglie (143) 26.3% (143)
de tedesco (20) 4.5% (20) G
@ Viaggiatori singoli (109) 20.0% (109)
nl olandese (8) 1.8% (8) G
. Viaggiatori per affari (99) 18.2% (99)
fr francese (6) 1.3% (6) -a———
‘ Gruppi di amici (41) 7.5% (41)
-
PUNTEGGI PER CATEGORIA VS MEDIA ZONA
Scala /10 - Confronto con la media zona Booking.com
Staff 9.2 O ~ media zona9.2
Servizi 8.79 D Buono zona 8.59
Pulizia 9.03 ] Buono zona 8.91
Comfort 9.07 D Buono zona 8.82
Rapporto qualita-prezzo 8.94 D Buono zona 8.65
Posizione 9.51 D Eccelle zona 9.17
WiFi gratuito 8.37 D ~ media zona 8.43
DISTRIBUZIONE PUNTEGGI
Eccellente: 9+ (272) 272 (61.1%)
. ]
Buono: 7-9 (159) 159 (35.7%)
O
Passabile: 5-7 (10) 10 (2.2%)
)
Scarso: 3-5 (4) 4 (0.9%)
e
Pessimo: 1-3 (0) 0 (0.0%)
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RECENSIONI RECENTI BOOKING.COM

9.0 |Italia - COUPLES - Camera Matrimoniale Superior

+ |l ristorante con vista panoramica

10.0 Italia - GROUP_OF_FRIENDS - Camera Matrimoniale

+ varieta e qualita

9.0 Italia - SOLO_TRAVELLERS - Camera Singola

+ La colazione era ottima .sia dolce che salata Avrei apprezzato I'apertura alle ore 7.00 Invece delle 7.30.

9.0 |Italia - COUPLES - Camera Matrimoniale Superior

+ Tutto
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Competitor ldentificati

8 hotel

Hotel Giulietta

Viale Galli 3, 47838 Riccione ltalia

Vista porto Vista mare

Servizi: Internet, Accessibile in sedia a rotelle, Ristorante, Bar/
Lounge, Animali ammessi, Wi-Fi, Wi-Fi pubblico, Camere non fumatori
+35

Viaggiatori: Per affari 5.3%, In coppia 25.6%, Da solo 2.2%
3% - 0.8 km dal centro - da €71

Fonti: Booking - Google

Montecarlo Boutique Hotel Riccione

Viale Catalani, 1/A, 47838 Riccione ltalia

Vista mare Affari

Servizi: Animali ammessi, Piscina, Ristorante, Internet, Sulla spiaggia,
Internet gratis, Bar/Lounge, Wi-Fi +111

Viaggiatori: Per affari 6.9%, In coppia 31.9%, Da solo 3.6%
3% - 1.0 km dal centro

Fonti: Booking

Hotel Lungomare

Viale Milano 7, 47838 Riccione ltalia

Vista porto Incantevole

Servizi: Servizio in camera, Ristorante, Centro congressi, Internet,
Internet gratis, Animali ammessi, Connessione Wi-Fi gratuita, Bar/
Lounge +58

Viaggiatori: Per affari 19.9%, In coppia 33.8%, Da solo 2.6%
- da €111

Fonti: Google
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Set comportamentale: strutture che il mercato co-considera con la tua e non per classificazione o keyword.

4.1

247 rec. TripAdvisor

#172/309

Travelers Choice 2026

4.3

409 rec. TripAdvisor

#128/309

Travelers Choice 2025

4.4

1090 rec. TripAdvisor

#72/309

Travelers Choice 2026

Travelers Choice 2025



Hotel des Nations - Vintage Hotel Sul Mare

Lungomare Costituzione 2, 47838 Riccione ltalia

Vista porto

Incantevole

Servizi: Animali ammessi, Camere non fumatori, Internet, Internet
gratis, Ristorante, Bar/Lounge, Wi-Fi, Connessione Wi-Fi gratuita +30

Viaggiatori: Per affari 10.4%, In coppia 38.4%, Da solo 7.9%

4% - 0.9 km dal centro

Fonti: Booking

Hotel Feldberg

Via Fucini 10, 47838 Riccione Italia

Incantevole

Vista mare

Servizi: Ristorante, Piscina, Internet, Servizio in camera, Internet
gratis, Animali ammessi, Wi-Fi, Connessione Wi-Fi gratuita +87

Viaggiatori: Per affari 10.4%, In coppia 23.9%, Da solo 1.5%

- da €129

Fonti: Google

Hotel Adlon

Viale Gabriele D'Annunzio 104, 47838 Riccione ltalia

Incantevole

Vista mare

Servizi: Piscina, Internet, Internet gratis, Ristorante, Wi-Fi,
Connessione Wi-Fi gratuita, Suite, Sulla spiaggia +96

Viaggiatori: Per affari 2.6%, In coppia 14.3%, Da solo 2.3%

- da €124

Fonti: Google

Hotel Michelangelo

Viale Ponchielli 1, 47838 Riccione ltalia

Vista porto

Vista mare

Servizi: Animali ammessi, Servizio in camera, Ristorante, Piscina,
Internet, Internet gratis, Wi-Fi, Connessione Wi-Fi gratuita +40

Viaggiatori: Per affari 11.2%, In coppia 39.4%, Da solo 4.9%

Fonti: Google
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4.3

838 rec. TripAdvisor

#107/309

4.6

840 rec. TripAdvisor
#46/309
Travelers Choice 2026

Travelers Choice 2025

4.8

1536 rec. TripAdvisor
#8/309
Travelers Choice 2026

Travelers Choice 2025

4.4

1031 rec. TripAdvisor

#31/309

Travelers Choice 2026

Travelers Choice 2025



Hotel Novecento 4 5

Viale Gabriele d'Annunzio 30, 47838 Riccione ltalia 445 rec. TripAdvisor
Incantevole Vista mare #51/309
Servizi: Piscina, Servizio in camera, Accessibile in sedia a rotelle, Bar/ Travelers Choice 2025

Lounge, Internet, Suite, Internet gratis, Animali ammessi +38

Viaggiatori: Per affari 3.8%, In coppia 31.3%, Da solo 5.3%
3% - 1.2 km dal centro

Fonti: Booking

Visibilita organica (segnale secondario)
Competitor per ricerca/keyword (SERP + SEOZoom), distinti da chi il mercato co-considera per la prenotazione.

Hotel Rex Riccione, Hotel Mon Cheri, Club Hotel Riccione, Hotel Admiral, Club Family Hotel Riccione, Hotel Poker, Hotel
Sporting, riccioneinhotel (portale)

Domanda & Visibilita di ricerca

La domanda reale per Riccione &€ dominata da query generiche stagionali con picco maggio-agosto: secondo
Google Keyword Planner «hotel riccione» totalizza 22.200 ricerche/mese e «hotel riccione sul mare» 9.900/
mese, mentre keyword di nicchia family/sport (es. «family hotel riccione» 3.600/mese, «hotel sport riccione»
2.900/mese) restano a volumi molto piu contenuti. Le stime SEOZoom (fonte diversa, non Google Ads)
confermano lo stesso quadro con volumi di ricerca leggermente differenti per query simili (es. «hotel
riccione sul mare» 2.400 su SEOZoom vs 9.900 su Keyword Planner) e mostrano che il cliente intercetta
soprattutto query brand (hotel commodore riccione, 4.400 vol. SEOZoom, pos.1) mentre sulle query non-
brand ad alto volume il footprint & quasi assente (120 keyword su 141 analizzate non presidiate, 85%).
L'intent & quasi ovunque consideration/commercial, coerente con un mercato di prenotazione stagionale in
cui il posizionamento va costruito prima del picco di maggio-giugno.

Test della domanda: i punti di forza hanno domanda di ricerca?

Punto di forza /

Domanda Verdetto Evidenza
uUsP
Nessuna keyword specifica di
domanda per 'ristorante Nessun volume specifico su
Sky Restaurant panoramico' o 'sky restaurant’ ‘ristorante panoramico riccione' o
panoramico (145 rilevata nei dati Keyword Planner/ da verificare simili nei dati forniti; la USP e
menzioni recensioni, SEOZoom fornito; unica prossimita - fortissima nelle recensioni ma non
72% campione) e la query brand «hotel fronte misurabile come domanda di ricerca
mare riccione» (Ads 480/mese) su autonoma con i dati disponibili
cui il cliente & presidiato in pos.5
Domanda alta e reale (9.900/mese
. L Keyword Planner su 'sul mare'); il
Posizione fronte «hotel riccione sul mare» 9.900/ .y N )
. cliente e presente ma non
mare/vicino al mese (Keyword Planner), «hotel - ) .
L i competitivo su 'hotel riccione sul
centro (137 fronte mare riccione» 480/mese allineato N .
L mare' (pos.17) mentre e presidiato
menzioni (Keyword Planner) e 390 .
. (pos.5) su 'hotel fronte mare riccione'
recensioni) (SEOZoom)

— forza confermata da recensioni e
domanda, ma cattura parziale
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Punto di forza /
uUspP

Colazione (106
menzioni recensioni,
buffet romagnolo/
vegetariano/
vegano)

Target famiglie con
bambini (baby club,
miniclub,
animazione)

Target sportivo
(vicinanza Stadio
del Nuoto,
convenzioni gruppi
sportivi)

Sky Room con
bagno turco e vasca
idromassaggio
privata (wellness/
lusso in camera)

Domanda

Nessuna keyword specifica su
colazione/buffet trovata nei dati
forniti; possibile prossimita con
«hotel riccione pensione
completa» 2.900/mese (Keyword
Planner)

«family hotel riccione» 3.600/
mese, «club family hotel riccione»
5.400/mese, «hotel per famiglie
riccione» 590/mese (tutti Keyword
Planner)

«hotel sport riccione» 2.900/mese
(Keyword Planner)

«hotel riccione con spa» 1.900/
mese (Keyword Planner, picco
gennaio)

Keyword prioritarie

Verdetto

da_verificare

disallineato

disallineato

disallineato

Evidenza

| dati di domanda non isolano una
query 'colazione riccione' o simile; la
pensione completa (2.900/mese) &
collegata ma il cliente vi ranka solo
con variante d'ordine (pos.33), non la
query esatta

Domanda family molto consistente
(fino a 5.400/mese) ma il cliente
risulta NON INTERCETTATO su tutte
queste query secondo il blocco
canonico di posizionamento: forte
USP di prodotto/reputazione senza
cattura organica corrispondente

Domanda specifica esiste (2.900/
mese) ma il cliente € NON
INTERCETTATO su questa query
secondo il blocco canonico,
nonostante l'intera pagina /sport
dedicata sul sito

Domanda regionale/citta esiste
(1.900/mese) ma il cliente € NON
INTERCETTATO su questa query nel
blocco canonico, pur avendo un
servizio wellness in camera distintivo

* hotel riccione - 22200/mese - consideration [non noto] — Massimo volume di domanda per la
destinazione (22.200/mese Keyword Planner); nella tabella gap SEOZoom risulta comunque tra le top
opportunita con competitor Hotel Rex Riccione in pos.8 su volume equivalente SEOZoom 40.500 —
keyword non presente nel blocco canonico client positioning, quindi stato non attestabile con certezza

per il cliente

* hotel riccione sul mare - 9900/mese - consideration [presente non competitiva (query esatta oltre la
top-10) pos.17] — Secondo volume assoluto (9.900/mese Keyword Planner) e coerente con I'USP fronte
mare piu citata nelle recensioni (137 menzioni), ma il cliente & fuori dalla top-10

e club family hotel riccione - 5400/mese - consideration [non intercettata] — Alto volume (5.400/mese
Keyword Planner) e coerenza totale con target family dichiarato dal sito, ma nessun posizionamento del
cliente

* family hotel riccione - 3600/mese - consideration [non intercettata] — Volume rilevante (3.600/mese
Keyword Planner) su query family generica, coerente con pagina /family del sito, ma cliente assente

* hotel riccione pensione completa - 2900/mese - consideration [variante correlata (ranka «hotel
pensione completa riccione», non la query esatta) pos.33] — Domanda significativa (2.900/mese
Keyword Planner) collegata a un possibile pacchetto ristorazione, ma la query esatta non e presidiata
(solo variante debole in pos.33)

¢ hotel sport riccione - 2900/mese - consideration [non intercettata] — Domanda diretta (2.900/mese
Keyword Planner) sul segmento sportivo fortemente promosso dal sito (/sport, convenzioni gruppi), ma
zero cattura organica

* hotel 3 stelle riccione - 2400/mese - consideration [variante correlata (ranka «albergo riccione 3
stelle», non la query esatta) pos.7] — Volume alto (2.400/mese Keyword Planner) su query categoria/
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stelle coerente col posizionamento dichiarato (3 stelle), variante vicina gia in buona posizione (pos.7) ma
query esatta non presidiata

* hotel riccione con piscina - 2400/mese - consideration [non intercettata] — Domanda consistente
(2.400/mese Keyword Planner) su servizio spiaggia/piscina convenzionata citato tra le USP, ma nessuna
cattura

* hotel riccione con spa - 1900/mese - consideration [non intercettata] — Volume rilevante (1.900/mese
Keyword Planner, picco gennaio fuori stagione) coerente con Sky Room/wellness ManiKuore, ma cliente
assente; occasione anche per destagionalizzare

* hotel fronte mare riccione - 480/mese - consideration [presidiata (query esatta in top-10) pos.5] —
Unica query core sulla posizione fronte mare in cui il cliente & gia competitivo (pos.5); da consolidare per
risalire ulteriormente vista la coerenza con la USP piu citata nelle recensioni

Gap di posizionamento organico

¢ Assenza totale su query family ad alto volume nonostante pagina /family dedicata — «club
family hotel riccione» 5.400/mese e «family hotel riccione» 3.600/mese (Keyword Planner) entrambe NON
INTERCETTATE dal cliente

* Query generica destinazione 'hotel riccione' e varianti di ampio volume non presidiate o non
attestabili per il cliente — «hotel riccione» 22.200/mese (Keyword Planner) / 40.500 (SEOZoom); nel
gap SEOZoom il competitor www.hotelrexriccione.com € in pos.8, mentre il cliente non compare nel
blocco canonico per questa query

* Query sportiva specifica non intercettata pur con USP dedicata (Stadio del Nuoto,
convenzioni gruppi sportivi) — «hotel sport riccione» 2.900/mese (Keyword Planner) - non
intercettata

* Query piscina/spiagge convenzionate non captata nonostante USP su Playa del Sol e Spiaggia
del Cuore — «hotel riccione con piscina» 2.400/mese (Keyword Planner) - non intercettata

* Query 'sul mare' presente ma fuori top-10 nonostante posizione fronte mare sia la USP piu
recensita — «hotel riccione sul mare» 9.900/mese (Keyword Planner) — presente non competitiva, pos.
17; competitor hotelrexriccione.com in pos.6 sulla query equivalente SEOZoom (vol.8.100)

* Variante pensione completa non coincidente con la query esatta ricercata — «hotel riccione
pensione completa» 2.900/mese e «hotel riccione 3 stelle pensione completa» 390/mese (Keyword
Planner) - entrambe variante correlata, non query esatta (pos.33 e pos.11 su varianti diverse)

Share of Search (mindshare brand): Non sono disponibili volumi di ricerca brand isolati e depurati dalla
concorrenza omonima: le query brand rilevate da SEOZoom («hotel commodore» 1.300/mese, «commodore
hotel» 170/mese) sono esplicitamente segnalate come CONTESE con altri hotel omonimi (7 keyword
condivise), quindi non utilizzabili come mindshare esclusivo di Hotel Commodore Riccione. Non sono inoltre
disponibili dati di search volume brand per i competitor diretti (Hotel Giulietta, Hotel Adlon, Hotel
Lungomare, ecc.) per un confronto di share of search.

Cosa non sappiamo: Non disponiamo di volumi di ricerca brand esclusivi e non contesi per Hotel Commodore Riccione,
necessari per un vero calcolo di share of search vs competitor. - Non e stato eseguito (o non & riportato) un controllo
diretto del Keyword Planner per query specifiche su ristorante panoramico, colazione o wellness/spa lato citta, quindi il
collegamento domanda-USP su questi temi resta non verificabile con i dati disponibili. - Non sono forniti dati di ranking
effettivo (posizione media reale, Local Pack Google) aggiornati oltre allo snapshot SEOZoom, né la data di rilevazione di
tali posizioni. - Non sono disponibili volumi di ricerca Keyword Planner per i competitor diretti (Hotel Giulietta, Adlon,
Lungomare, Feldberg, ecc.), utile per un confronto quota di domanda captata. - La stagionalita di picco per molte keyword
non-branded del dataset SEOZoom (es. 'hotel riccione sul mare' con picco maggio) non € incrociata con dati di trend
mensile completi per tutte le query prioritarie elencate.

Domanda di ricerca reale Google Keyword Planner

Volumi reali (media 12 mesi) di cosa cerca il mercato per questa struttura. «Concorrenza» = competizione Ads, NON
difficolta SEO. Per le keyword stagionali, pubblica i contenuti prima del picco.
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Keyword

hotel riccione

hotel riccione sul mare (presente pos.17, non
competitiva)

club family hotel riccione

family hotel riccione

hotel riccione pensione completa (variante correlata pos.
33, non presidiata)

hotel sport riccione

hotel 3 stelle riccione (variante correlata pos.7, non
presidiata)

hotel riccione con piscina

hotel riccione con spa

club hotel riccione

riccione all inclusive

hotel riccione economici

family hotel emilia romagna (non attribuibile — esclusa
dal gap)

hotel emilia romagna (non attribuibile — esclusa dal gap)
hotel romagna riccione

hotel all inclusive rimini (non attribuibile — esclusa dal
gap)

hotel relax riccione

hotel riccione all inclusive economici

hotel all inclusive emilia romagna (non attribuibile —
esclusa dal gap)

family hotel romagna (non attribuibile — esclusa dal gap)

Fonte: Google Keyword Planner (google_ads_planner).

Vol/
mese

22200

9900

5400

3600

2900

2900

2400

2400

1900

1900

1600

1600

1600

1300

1300

1000

880

720

720

720

Intent

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

consideration

Stagionalita
picco giu
(stag.)

picco giu
(stag.)

picco giu
(stag.)

picco giu
(stag.)

picco giu
(stag.)

picco mag

picco giu
(stag.)

picco giu
(stag.)

picco gen
picco mag

picco giu
(stag.)

picco lug
(stag.)

picco giu

picco giu
picco giu

picco lug
(stag.)

picco giu

picco lug
(stag.)

picco giu
(stag.)

picco gen

Conc.
Ads

HIGH

HIGH

MEDIUM

HIGH

HIGH

MEDIUM

HIGH

HIGH

HIGH

MEDIUM

HIGH

HIGH

HIGH

HIGH

HIGH

HIGH

MEDIUM

HIGH

HIGH

HIGH

Le keyword marcate «non attribuibile» contengono un riferimento geografico regionale o di un'altra destinazione, non il

toponimo di Riccione: sono escluse dal gap di domanda della destinazione.
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Customer Journey & Visibilita Al (AEO)

Segmenti prioritari

Famiglia con bambini (0-12 anni) (~55-63%)

TripAdvisor trip_types 63,2% 'In famiglia' e Booking 143 recensioni Famiglie sono il gruppo piu
numeroso; il sito dedica una pagina /family con baby room, culle, pediatria h24, miniclub e nursery in
spiaggia — investimento strutturale coerente col dato; resort fronte mare stagionale in localita balneare
family-oriented (Riccione) rafforza I'incrocio location/tipo struttura con la domanda reale

Coppia (city-break/weekend o vacanza mare) (~23-28%)

TripAdvisor 23,3% 'In coppia' e Booking 152 recensioni Coppie (il gruppo singolarmente pit numeroso
su Booking); pagina camere fronte mare e Sky Room con vasca idromassaggio privata parlano
esplicitamente a questo segmento; nessuna sub-segmentazione ulteriore possibile dai dati (non
distinguibile DINK da mature couple)

Business unmanaged / sportivo (3B + nicchia sport) (~3-7%)

TripAdvisor 3,5% 'Per affari' (dato con nota 'non abbastanza dati'); Booking mostra invece 99 recensioni
Viaggiatori per affari, discrepanza tra le due fonti che va trattata con cautela; il sito ha comunque
pagine dedicate /business e /sport con convenzioni per gruppi sportivi e vicinanza a Palazzo dei
Congressi/Stadio del Nuoto, segno di posizionamento intenzionale anche se la quota reale resta incerta
e minoritaria rispetto a famiglia e coppia

Visibilita search & AEO

Posizionamento organico: Il dominio posiziona bene sulle query brand (posizione 1 per 'hotel
commodore riccione') ma ha un footprint non-brand debole rispetto alla domanda reale della localita; il
dettaglio quantitativo e trattato nella lente Domanda & Visibilita.

Visibilita assistenti Al: Audit provvisorio e parziale: solo OpenAl & stato interrogato con successo (2
segmenti su 3) e in entrambi i casi la struttura non compare tra le risposte, sostituita da competitor
diretti (es. Club Family Hotel per famiglie); Gemini e Perplexity non sono stati misurabili per errore
tecnico su tutte le query, quindi il quadro reale su questi due assistenti resta ignoto, non 'assente’.
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Percorsi d'acquisto per segmento

Famiglia con bambini

® Trigger stagionale (vacanza estiva/weekend) e ricerca destinazione child-proof - Google,
gruppi Facebook, parola/recensioni filtrate 'famiglia’, Al chatbot [debole]

Il sito ha pagina /family con schema markup e servizi dettagliati (baby room, pediatria h24, miniclub),
ma il posizionamento organico per query non-brand relative a famiglia/Riccione non & coperto in questa
lente; I'AEO audit mostra il hotel assente nella risposta OpenAl per query famiglia, con 9 competitor
citati (es. Club Family Hotel)
® Validazione dettagli (FAQ, contatto diretto per chiedere info su bimbi) - pagina /family,
contatto email/WhatsApp/chatbot [debole]

pagina /family ricca di contenuti (culle, passeggini, scaldabiberon, baby club) con structured data Hotel
presente, ma non e verificabile la presenza di FAQPage schema né la reattivita di un canale di contatto
(email/telefono non forniti nel profilo)
® Shortlist su OTA e confronto recensioni filtrate famiglia - Booking, TripAdvisor [presente]

143 recensioni Booking segmentate Famiglie, 63,2% trip_types TripAdvisor 'In famiglia', punti forza
reputazionali su Staff/Servizio (152 menzioni) e Ristorazione (145) che rassicurano il segmento
® Booking (spesso anticipato, canale OTA per sicurezza percepita) - OTA o sito diretto, mobile
[non disponibile]

non sono disponibili dati su booking engine, velocita mobile o rate parity nel profilo fornito
® Esperienza e sharing (recensioni con lessico famiglia) - Google/TripAdvisor/Booking review
[presente]

criticita minori su 'Camere e Comfort' (15 menzioni, gravita alta) e 'Parcheggio' (7, gravita alta) che
possono pesare soprattutto su famiglie con equipaggiamento (passeggini, auto)

Coppia

® Trigger e inspiration (weekend romantico o vacanza relax) - Instagram, Google, Al chatbot,
recensioni tematiche [debole]

AEO audit: query 'Coppia' non ha ricevuto risposta valutabile su OpenAl (dato mancante nell'esempio
fornito), mentre Sky Room con vasca idromassaggio privata e Sky Restaurant panoramico sono USP
fortemente presenti nel sito e confermati dalle recensioni (linguaggio superlativo, 'ponte di una nave da
crociera')
® Valutazione (confronto OTA + sito diretto, attenzione a dettagli romantici) - pagina camere
fronte mare, Sky Room [presente]

pagina /camere-fronte-mare-riccione con schema markup, USP esplicito 'Sky Room all'attico con
terrazza, bagno turco e vasca idromassaggio privata' ripetuto in home e pagina camere
® Booking (canale diretto se il sito trasmette fiducia, altrimenti OTA) - sito/booking engine o
OTA [non disponibile]

nessun dato su booking engine, parity o performance mobile nel profilo
® Esperienza e sharing - recensioni, social [presente]

152 recensioni Booking segmentate Coppie, sentiment 'molto positivo', Sky Restaurant citato in 145
recensioni come elemento distintivo con enfasi su vista ed emozione
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Business unmanaged / sportivo

® Trigger e ricerca rapida (necessita lavoro/evento sportivo con vicinanza a sede) - Google/
Google Hotel, Al (‘hotel vicino a Fiera Rimini/Palazzo Congressi con parcheggio') [non disponibile]

il profilo non fornisce dati su posizionamento organico per query business/sport specifiche (fuori scope
di questa lente) né audit AEO dedicato a questo segmento (solo Viaggiatore singolo, Coppia, Famiglia

sono stati testati)

® Valutazione rapida (reviews su wifi, parcheggio, silenzio) - pagina /business, /sport,

recensioni [debole]

pagina /business con schema markup elenca camere insonorizzate, wifi gratuito, late check-out bassa
stagione, ma criticita reputazionale su 'Parcheggio' (7 menzioni, gravita alta) € un rischio diretto per
guesto segmento che dipende dall'auto

® Booking (spesso last-minute, necessita fattura) - OTA o diretto [non disponibile]
nessun dato su processo di fatturazione o rate flessibili nel profilo fornito

Matrice touchpoint x stato

Touchpoint Stato
Search organica resente
(brand) P
Search organica
debole
(non-brand)
Assistenti Al /
assente
AEO
OTA (Booking, resente
TripAdvisor) P
Reputazione &
. presente
recensioni
Sito & booking non
engine disponibile
Metasearch & non
rate parity disponibile
non
Social
disponibile
non
disponibile

Evidenza

Posizione 1 per 'hotel commodore riccione' (vol.
4400) e altre varianti brand; buona coerenza per chi
gia conosce il nome

144 keyword posizionate totali, di cui solo 138 non-
brand; gap competitivo 85% (120 su 141 keyword
analizzate non posizionate) su query ad alto volume
come 'hotel riccione' (40500) — dettaglio completo
nella lente Domanda & Visibilita

Nelle uniche risposte effettivamente misurate
(OpenAl, segmenti Viaggiatore singolo e Famiglia con
bambini) Hotel Commodore non é citato; Gemini e
Perplexity non misurabili per errore tecnico (APl key
invalida) su tutti i segmenti testati

152 recensioni Coppie, 143 Famiglie, 109 Singoli, 99
Business su Booking; buona numerosita e sentiment
positivo su TripAdvisor

punti forza su Staff/Servizio (152), Ristorazione (145),
Posizione (137), Colazione (106); criticita circoscritte
su Camere/Comfort e Parcheggio (gravita alta ma
volumi bassi, 15 e 7 menzioni)

nessun dato su velocita mobile, friction booking
engine, invoicing o payment methods nel profilo
fornito

nessun dato su presenza/parity su Google Hotel Ads,
Trivago, Kayak nel profilo fornito

nessun dato su presenza/attivita Instagram,
Facebook, TikTok nel profilo fornito

nessun dato su email marketing, CRM o programmi
fedelta nel profilo fornito
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Segmento

Trasversale

Trasversale (Famiglia,
Coppia)

Famiglia con bambini,
Viaggiatore singolo
(Coppia non misurata
con esito valido)

Famiglia, Coppia

Trasversale

Trasversale

Trasversale

Famiglia (7-18), Coppia
giovane

Trasversale



Touchpoint Stato Evidenza Segmento

Post-stay &
retention (CRM/
loyalty)
pagina /business esiste con schema markup e
Canale B2B/ debole menziona vicinanza a Palazzo Congressi e Fiera Business unmanaged/
corporate/MICE Rimini, ma nessun dato su corporate rate, presenza MICE

in TMC/GDS o gestione RFP
Gap prioritari

Famiglia con bambini - Shortlisting via Al assistant

Hotel Commodore assente nella risposta OpenAl a query famiglia, sostituito da 9
competitor tra cui piu Club Family Hotel; contenuti /family ricchi ma probabilmente
non abbastanza strutturati/citabili per essere estratti dal modello

- Rafforzare Al-readiness della pagina /family: dati strutturati FAQPage, contenuti fattuali estraibili
(elenco puntuale servizi con orari/eta/prezzi), consistenza NAP tra sito/GBP/OTA, presidiare fonti che i
modelli citano (recensioni, directory)

alto impatto - sforzo medio

Trasversale (Famiglia, Business) - Valutazione pre-booking / esperienza in loco

Criticita reputazionale su 'Parcheggio’ (7 menzioni, gravita alta) rilevante sia per
famiglie in auto sia per il segmento business/sportivo dipendente dal mezzo
proprio

- Comunicare chiaramente su sito/GBP la situazione parcheggio (disponibilita, convenzioni nei paraggi,
prenotabilita) per gestire le aspettative prima dell'arrivo e ridurre le recensioni negative

medio impatto - sforzo basso

Famiglia con bambini - Validazione dettagli / contatto diretto
Contatti diretti (telefono, email) non presenti nel profilo dati, punto critico per
famiglie che vogliono rassicurazioni pre-booking su servizi bimbi

- Verificare e rendere prominenti i canali di contatto diretto (telefono, WhatsApp, chatbot) su tutte le
pagine rilevanti, con SLA di risposta rapida

alto impatto - sforzo basso
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Business unmanaged/sportivo - Ricerca rapida per necessita lavoro/evento

Nessuna misurazione AEO dedicata a questo segmento (solo Viaggiatore singolo,
Coppia, Famiglia testati); impossibile sapere se il hotel emerga per query tipo
'hotel vicino a Fiera Rimini con parcheggio'

- Estendere I'audit AEO a query naturali del segmento business/sportivo (es. 'hotel vicino allo Stadio

del Nuoto di Riccione con parcheggio e wifi per una gara') per capire il reale posizionamento in questo
canale

medio impatto - sforzo basso

Trasversale - Booking diretto vs intermediato
Nessun dato disponibile su rate parity, velocita booking engine o friction del
funnel: rischio che il direct sia penalizzato senza che sia possibile verificarlo

- Eseguire un audit tecnico del booking engine (velocita mobile, step del funnel, parity check su
metasearch) prima di investire in campagne di spinta al direct

alto impatto - sforzo medio (prerequisito ad altre azioni)

Cosa non sappiamo (limiti dichiarati)

e Gemini e Perplexity non sono stati misurabili per errore tecnico (API key non valida) su tutti i
segmenti: lo stato reale di visibilita AEO su questi due assistenti resta sconosciuto, non va interpretato
come 'assente’.

* Il segmento Business/Sportivo non & stato incluso nell'audit AEO fornito (solo Viaggiatore singolo,
Coppia, Famiglia con bambini sono stati testati): manca una query naturale dedicata a questo profilo.

* Nessun dato disponibile su rate parity tra sito diretto e OTA sui metasearch (Google Hotel Ads,
Trivago, Kayak): non & possibile valutare se il direct sia competitivo o penalizzato.

* Nessun dato su performance tecnica del booking engine (velocita mobile, step di conversione, metodi
di pagamento, gestione fattura per il segmento business).

* Nessun dato su completezza e attivita del Google Business Profile (foto, Q&A, aggiornamento,
categorie).

* Nessun dato su presenza e attivita social (Instagram, Facebook, TikTok/YouTube) né su eventuali UGC,
rilevante soprattutto per Famiglia 7-18 e Coppia giovane.

* Nessun dato su sistemi di CRM, email marketing post-stay o programmi di loyalty per alimentare il
loyalty loop.

» Contatti diretti (telefono, email) risultano null nel profilo fornito: non & chiaro se siano assenti dal sito
o0 semplicemente non raccolti nell'estrazione dati.

e Non e chiaro se le pagine con schema markup includano anche FAQPage o Review schema oltre a
Hotel: il campo 'amenity_features' risulta vuoto nonostante i numerosi servizi elencati testualmente.

Fedelta AEO: I'audit interroga gli assistenti via API, che non sono identiche alle app consumer usate dagli
ospiti (Perplexity Sonar e la pilu vicina; OpenAl/Gemini/Claude via tool di ricerca approssimano). | risultati
variano per query, data e personalizzazione: vanno letti come indicazione direzionale, non come misura

assoluta.
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 Analisi SWOT

v Strengths

Posizione fronte mare eccellente

L Booking Posizione 9.51/10 (media zona 9.17,
'Eccelle'); TripAdvisor Posizione 4.7/5; ~68% delle 201
recensioni analizzate citano la posizione come punto di
forza

Staff e servizio molto apprezzati, con
personale nominato individualmente

L Booking Staff 9.2/10; TripAdvisor Servizio 4.4/5;
~75% menzioni positive nel campione; maitre Stefano
citato 12 volte, Raffaele 7 volte con aggettivi come
'professionale’, 'attento’, 'disponibile’

Ristorazione e Sky Restaurant panoramico
come USP distintiva

L ~72% delle recensioni menzionano positivamente la
ristorazione, con linguaggio superlativo (‘cinema
naturale', 'spettacolare'); nessun competitor del set
presenta un ristorante panoramico al 5° piano con vista
mare in configurazione analoga

Pulizia sopra la media di zona

L Booking Pulizia 9.03/10 (media zona 8.91, 'Sopra
media'); TripAdvisor Pulizia 4.4/5; ~44% menzioni
positive nel campione

2 Opportunities

Domanda family non intercettata
organicamente nonostante il target
prevalente da recensioni

L «family hotel riccione» (3600/mese) e «club family
hotel riccione» (5400/mese) entrambe non posizionate;
il segmento famiglie & dominante nelle recensioni
(~63% tag TripAdvisor 'In famiglia', stima da tag OTA, e
~26% tag Booking 'Famiglie')

Domanda su ricerche generiche di
destinazione ('hotel riccione’, 'hotel
riccione sul mare') senza presidio
competitivo

L «hotel riccione» 22200/mese non posizionato; «hotel
riccione sul mare» 9900/mese presente ma solo in pos.
17 (non competitivo, gap); la posizione fronte mare &

X Weaknesses

Camere percepite come punto debole
relativo

L TripAdvisor Stanze 4.1/5, il valore piu basso del
breakdown rispetto a Posizione 4.7/5 e Servizio 4.4/5;
~7,5% del campione recensioni segnala dimensioni
ridotte o configurazione del letto matrimoniale (due
materassi singoli accostati)

Comunicazione poco chiara sul parcheggio

L ~3,5% del campione (7 recensioni su 201) segnala
che il parcheggio indicato disponibile su Booking & in
realta pubblico e a pagamento, generando
disallineamento tra aspettativa e servizio reale

Posizionamento multi-target sul sito non
confermato dalle recensioni

L Pagine /business e /sport dedicate a professionisti e
sportivi, ma solo ~3,5% tag TripAdvisor 'Per affari'
(stima da tag OTA) e nessuna menzione nel campione
di 201 recensioni relativa a sale meeting o servizi
sportivi strutturati

Visibilita organica molto limitata rispetto
alla domanda della destinazione

L 1 keyword presidiata su 31 pertinenti (~480/mese) a
fronte di ~68950/mese di domanda totale
intercettabile; 25 keyword non posizionate affatto
(~52490/mese), incluse «hotel riccione» (22200/mese)
e «family hotel riccione» (3600/mese)

A Threats

Hotel Adlon (N.8 su 309, 4.8/5 TripAdvisor,
1536 recensioni) presenta breakdown
superiore su tutte le categorie chiave
(Stanze 4.4/5 vs 4.1/5 del Commodore,
Servizio 4.8/5 vs 4.4/5) e forte
concentrazione famiglie (~71% tag
TripAdvisor, stima da tag OTA)

L Hotel Adlon supera il Commodore di 0,3 punti sul
rating TripAdvisor (4.8 vs 4.5) e mostra un parametro
Stanze piu solido (4.4/5 vs 4.1/5), la principale criticita
rilevata per il Commodore

Hotel Feldberg (N.46 su 309, 4.6/5
TripAdvisor, 840 recensioni) supera il
Commodore sul rating generale e su Stanze
(4.3/5 vs 4.1/5), con forte quota famiglie
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invece un punto di forza validato (Booking 9.51/10, (~53% tag TripAdvisor, stima da tag OTA)

'Eccelle’) comparabile al target del Commodore
Segmento sportivo con USP dedicata ma l, Rating TripAdvisor 4.6/5 vs 4.5/5 del Commodore;
domanda organica scoperta parametro Stanze 4.3/5 vs 4.1/5; distribuzione stelle

Feldberg fortemente sbilanciata su 5 stelle (~68%
L «hotel sport riccione» 2900/mese non posizionato, g ( 2

nonostante pagina /sport, convenzioni per gruppi Gap di visibilita organica rispetto alla
sportivi e vicinanza allo Stadio del Nuoto citate come domanda della destinazione, con rischio di
USP sul sito essere superati nella fase di ricerca da
Mercati internazionali (tedesco, inglese) competitor piu presidiati organicamente

sotto-rappresentati rispetto al potenziale 1 Solo 1 keyword presidiata su 31 pertinenti (~480/

della zona mese) a fronte di domanda totale ~68950/mese;
competitor per overlap keyword (hotelrexriccione.com
ZA 37, riccione.net ZA 48, hotelmoncheri.com ZA 35)
condividono fino a 80 keyword in comune con il
Commodore (Zoom Authority 35)

L Recensioni Booking in lingua tedesca ~4,5% (20 su
445), inglese ~5,2% (23 su 445), a fronte di un'offerta
(Sky Room con bagno turco/idromassaggio, escursioni
entroterra) che potrebbe attrarre pubblico nord-
europeo; nessun dato di conferma su domanda estera
specifica nel set fornito

Presidio dei canali di destinazione

Portali di destinazione e aggregatori che intercettano la domanda della zona: canali da presidiare dall'interno, non
competitor da battere sulla SERP.

riccioneinhotel.com : ZA 52, 202 keyword in comune

Presidio: Verificare che la scheda dell'Hotel Commodore sul portale sia completa, aggiornata e coerente con i servizi
comunicati sul sito ufficiale (family, sport, ristorazione panoramica), per intercettare la domanda di destinazione gia
presidiata dal portale

Off-page: Assicurare la presenza di un link verso il sito ufficiale e la coerenza di nome, indirizzo e telefono (Piazzale
Azzarita, 3, 0541 647326) tra portale e altre fonti, per rafforzare I'autorita locale e la citabilita dell'hotel

visitriccione.com - ZA 51, 161 keyword in comune

Presidio: Curare la presenza e i contenuti della struttura sul portale istituzionale della destinazione, valorizzando gli
elementi distintivi (Sky Restaurant, spiagge convenzionate) per differenziarsi nella vetrina locale

Off-page: Verificare la coerenza dei dati struttura e la presenza di un collegamento diretto al sito ufficiale, elemento utile
per l'autorita del dominio (Zoom Authority attuale 35) e per la citabilita da parte di motori di ricerca e assistenti Al

Effetto billboard: la presenza curata su portali e OTA genera visite e prenotazioni dirette sul sito della struttura (Anderson,
Cornell University — The Billboard Effect).
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Aree di Intervento

@ Criticita Confermate

Configurazione letto matrimoniale percepita come inadeguata

15 menzioni con gravita Alta nei pain point, tema piu citato: 'il letto matrimoniale & in realta composto
da due materassi singoli semplicemente accostati, senza nulla che li unisca'. Coerente con score
Stanze 4.1/5 su TripAdvisor, il valore pill basso tra i breakdown insieme a Qualita del sonno 4.3/5, e
sotto la media competitor set su questo specifico attributo (es. Hotel Feldberg 4.3, Hotel Michelangelo
4.3, Hotel Adlon 4.4 su Stanze).

- E il pain point con maggior numero di menzioni in assoluto tra le criticita rilevate. Incide
direttamente sullo score Stanze, I'attributo TripAdvisor piu debole della struttura, in un contesto dove il
63.2% degli ospiti viaggia in famiglia e la doppia condivisa & configurazione ricorrente.

Parcheggio: informazione online disallineata dalla realta operativa

7 menzioni gravita Alta: 'su Booking & indicato che I'hotel dispone di parcheggio, ma non & vero: si
parcheggia dove si trova posto, e solo di notte non si paga'. Con 1'80.2% delle recensioni Booking in
lingua italiana (357/445), la clientela & prevalentemente motorizzata su target di prossimita nazionale.

- La discrepanza tra informazione pubblicata su OTA e servizio reale genera un'aspettativa disattesa

gia prima dell'arrivo, un fattore che pesa sulla percezione di affidabilita indipendentemente dalla
qualita intrinseca del soggiorno.

Dettagli di finitura e privacy in camera (bagno senza tende, assenza snack
notturni)

6 menzioni gravita Media su servizi notturni/pulizia intrusiva/odori ('non c'era nulla da mangiare: né nel
frigobar né al bar dell'hotel') e 3 menzioni gravita Media su pulizia/dettagli camera ('il bagno non ha
tende... ci si sveglia presto a causa della luce'). Qualita del sonno 4.3/5 su TripAdvisor, in linea con
Hotel des Nations (4.3) e Hotel Feldberg (4.3) ma sotto Hotel Adlon e Michelangelo (4.5).

- Sono criticita minori per volume ma toccano un attributo — qualita del sonno — su cui la struttura
non emerge rispetto al competitor set analizzato, in una fascia mid-range dove il confronto diretto con
hotel a rating superiore (4.6-4.8) € frequente.
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® Vantaggi Competitivi

Posizionamento sul rating complessivo rispetto al set competitor su stessa fonte

Hotel Commodore 4.5/5 (1174 recensioni) su TripAdvisor vs media_rating_set 4.42/5 (media aritmetica
di 8 competitor su TripAdvisor, stessa fonte, range 4.1-4.8/5; selezione per co-considerazione, non
censimento zona). Il Commodore supera Hotel Giulietta (4.1/5, 247 recensioni), Montecarlo Boutique
(4.3/5, 409), Hotel des Nations (4.3/5, 838), Hotel Lungomare (4.4/5, 1090) e Hotel Michelangelo (4.4/5,
1031); e pari a Hotel Novecento (4.5/5, 445) e sotto solo Hotel Feldberg (4.6/5, 840) e Hotel Adlon
(4.8/5, 1536).

- |l posizionamento & sopra la media del set analizzato pur mantenendo un volume recensioni (1174)
superiore alla maggioranza dei competitor comparabili, segnale di solidita reputazionale non
dipendente da campione ridotto.

Posizione geografica come attributo distintivo certificato su entrambe le
piattaforme

TripAdvisor: Posizione 4.7/5 (il punteggio pilu alto del breakdown). Booking: Posizione 9.51/10 (media
zona: 9.17, 'Eccelle' — unica etichetta massima tra i 7 parametri). Tema 'Posizione' & il terzo piu
menzionato nei punti di forza (137 menzioni).

- La posizione fronte mare vicino a Viale Ceccarini € un vantaggio misurabile che eccelle sopra la
media zona, unico attributo Booking con questa etichetta, e rappresenta la determinante piu solida e
meno contestabile nel confronto competitivo.

Momentum reputazionale stabile con concentrazione di eccellenza recente

MOMENTUM: STABLE — ultimi 3 mesi 4.85/5 (70 recensioni) vs precedenti 3 mesi 4.74/5 (17), delta
+0.11. Distribuzione rating fortemente sbilanciata: 65.4% a 5 stelle, 25.8% a 4 stelle (91.2% cumulato
=>4 stelle su 1174 recensioni). Award Travelers Choice 2026 e 2025 confermati.

- Il giudizio non mostra segnali di deterioramento e il campione recente (70 recensioni negli ultimi 3
mesi) & pitu ampio del periodo precedente, indicando che I'eccellenza percepita non & un fenomeno
isolato ma un trend confermato su base ampia.

® Gap e Opportunita

Domanda di ricerca ad alto volume non intercettata dal posizionamento organico

Su 31 keyword pertinenti attribuibili alla destinazione (~68950/mese), solo 1 keyword risulta presidiata
competitivamente (~480/mese); il gap € di 30 keyword su 31 (~68470/mese). Keyword decisive come
«hotel riccione» (22200/mese) e «family hotel riccione» (3600/mese) risultano NON posizionate; «hotel
riccione sul mare» (9900/mese) e «hotel 3 stelle riccione» (2400/mese) sono presenti ma non
competitive (rispettivamente pos.17 e pos.7). Autorita dominio SEOZoom bassa (Zoom Authority 35,
144 keyword organiche posizionate su 488 totali).

- |l gap tra il forte posizionamento reputazionale (4.5/5, top set competitor) e la visibilita organica su
query ad alto volume & ampio: la domanda esplicita per 'family hotel riccione' e 'hotel sport riccione'
(2900/mese, non posizionato) non trova intercettazione organica nonostante il sito presenti pagine
dedicate a famiglia e sport.
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Target sportivo e business con presenza sito ma scarsa evidenza nei dati
recensioni

Il sito presenta pagine dedicate /sport e /business con USP specifiche (vicinanza Stadio del Nuoto,
Palazzo dei Congressi, convenzioni gruppi sportivi). Su TripAdvisor il tag 'Per affari' € solo 3.5%
(36/1174) e su Booking i 'Viaggiatori per affari' sono 18.2% (99/445) — divario marcato tra le due fonti
sullo stesso segmento. La keyword «hotel sport riccione» (2900/mese) risulta NON posizionata.

- Esiste una discrepanza tra l'investimento comunicativo multi-target del sito (famiglie, sport, business,
outdoor) e la composizione reale della clientela recensita, dominata da famiglie (63.2% TripAdvisor,
654/1174) e coppie (23.3%); il segmento sportivo/business non emerge come driver di prenotazione
misurabile nei dati disponibili.

Mercati internazionali sottorappresentati rispetto alla domanda potenziale

Booking: 80.2% recensioni in italiano (357/445), inglese 5.2% (23), tedesco 4.5% (20), olandese 1.8%
(8), francese 1.3% (6). Amenities TripAdvisor includono personale multilingue (inglese, francese,
tedesco, italiano) gia disponibile.

- La base di provenienza é fortemente concentrata sul mercato domestico nonostante la struttura
dichiari capacita multilingue; la domanda estera (tedesca, olandese, francese) risulta marginale
rispetto al potenziale suggerito dalla dotazione di servizi linguistici gia presenti.

® Da Monitorare

Quota keyword di domanda non posizionate: attualmente 30 su 31 keyword attribuibili (~68470/
mese) — soglia di attenzione se la quota presidiata non supera 1/31 nei prossimi rilevamenti

Menzioni 'letto matrimoniale/materassi separati' — attualmente il pain point piu citato (15 menzioni,
gravita Alta): se il tema supera il 15% del campione recensioni negative segnala un problema
strutturale ricorrente su una configurazione camera specifica

Score Stanze TripAdvisor fermo a 4.1/5, il pill basso del breakdown insieme a Qualita del sonno 4.3/5
— monitorare se scende sotto 4.0/5 o se il gap rispetto a Posizione (4.7/5) si amplia ulteriormente

Momentum reputazionale STABLE (+0.11 su base 70 vs 17 recensioni): il campione dei 3 mesi
precedenti € ancora ridotto (17 recensioni), da confermare con volumi comparabili nei prossimi
trimestri prima di considerare il trend consolidato

Conclusione

La tensione strategica principale emersa dai dati e il forte scollamento tra la solidita
reputazionale (4.5/5 TripAdvisor, sopra la media_rating _set di 4.42/5, due Travelers' Choice
consecutivi) e la quasi totale assenza di presidio organico sulla domanda di destinazione (1
keyword presidiata su 31, ~480/mese, contro ~68950/mese di domanda intercettabile). |




punti di forza validati dalle recensioni — posizione fronte mare, Sky Restaurant, target
famiglie — non trovano riscontro in una visibilita di ricerca corrispondente, suggerendo che
il potenziale di crescita risieda piu nella capacita di intercettare la domanda esistente che

nel miglioramento del prodotto, gia solido.

Fonti Dati

Google Maps ~ Raccolto TripAdvisor . Tripadvisor API Booking.com . Booking.com
Rating 4.5/5 Rating 4.5/5 Rating 9.0/10
Review ? Review 1174 Review 445
piattaforma piattaforma piattaforma
Review 100 Review 100 Review 50
estratte estratte estratte
Metodo Google Breakdown v Breakdown v

Reviews
Trip types v Guest v
markets
Amenities 45
Confronto v
zona

Recensioni in finestra: 201 (ultimi 16 mesi) su 249 recensioni analizzabili (250 estratte in totale) -
analizzate: 201

Altre fonti nel rating aggregato (da rich-snippet SERP): Facebook 4.6/5 - 194 (social, fuori media); Hotels.com 8.8/10 -
458; Expedia 8.2/10 - 28
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