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Introduzione 
 
L'Autorità  Garante  della  Concorrenza  e  del  Mercato,  su  segnalazione  di  Federalberghi,  ha  avviato 
un’istruttoria per verificare se le agenzie turistiche on line Booking ed Expedia, limitino, attraverso i contratti 
imposti alle strutture alberghiere,  la concorrenza sul prezzo e sulle condizioni di prenotazione tra  i diversi 
canali di vendita, ostacolando la possibilità per i consumatori di trovare sul mercato offerte più convenienti. 
 
Oggetto di analisi dell’Antitrust sono  le clausole che vincolano  le strutture  ricettive a non offrire  i propri 
servizi alberghieri a prezzi e condizioni migliori tramite altre agenzie di prenotazione online, e in generale, 
tramite qualsiasi altro canale di prenotazione (siti web degli alberghi compresi).  
 
Federalberghi ha chiesto che l'Autorità accerti formalmente le violazioni della normativa antitrust, diffidi le 
On  Line  Travel  Agencies  dal  perseguire  in  tali  comportamenti  ed  imponga  sanzioni  per  le  violazioni 
denunciate. 
 
La  legge  stabilisce  che  ‐  entro  tre  mesi  dalla  apertura  di  un'istruttoria  ‐  le  imprese  interessate  dal 
procedimento  possono  presentare  impegni  tali  da  far  venire meno  i  profili  anticoncorrenziali  oggetto 
dell'istruttoria stessa. L'Autorità, valutata l'idoneità di tali impegni, può, nei limiti previsti dall'ordinamento 
comunitario, renderli obbligatori e chiudere il procedimento senza accertare l'infrazione. 
 
Avvalendosi di tale facoltà,  le società Booking.com B.V. e Booking.com S.r.l. hanno presentato all'Autorità 
italiane ed alle Autorità francese e svedese alcuni impegni, i cui contenuti possono essere sintetizzati come 
segue: 
 

‐ modificare  la clausola MFN  in modo che essa sia applicabile esclusivamente ai prezzi e alle altre 
condizioni pubblicamente offerte dagli hotel attraverso i propri canali di vendita diretta (sia online 
che offline) e non invece ai prezzi resi disponibili su altre OTA; 
 
‐ consentire a tutti gli hotel partner di applicare, ai clienti appartenenti a gruppi chiusi di utenti, sconti 
sulle tariffe offerte sulla propria piattaforma. 

 
Il  Consiglio  Direttivo  di  Federalberghi  ha  esaminato  gli  impegni  presentati  da  Booking.com,  ritenendoli 
insufficienti  a  ristabilire  corrette  condizioni  di  mercato  e  deliberando  conseguentemente  di  chiedere 
all'Autorità  che  le  clausole di parity  vengano  completamente bandite, anche  in  relazione alle offerte da 
pubblicare sui siti degli alberghi. 
 
Analoga  valutazione  è  stata  espressa  dalle  organizzazioni  consorelle  degli  altri  Paesi  europei  ed  è  stata 
ufficializzata con una nota di Hotrec, con la quale si sottolinea che gli albergatori non sono attualmente liberi 
di decidere autonomamente i prezzi delle camere e le condizioni da offrire ai diversi canali di distribuzione e 
che tali limitazioni impediscono ai clienti di godere dei vantaggi che possono derivare dalla concorrenza. 
 
Federalberghi ha già presentato le proprie osservazioni all’Autorità, coordinando la propria posizione con le 
associazioni nazionali degli albergatori di Francia e Svezia e con  le associazioni degli altri Paesi europei,  in 
collaborazione con Hotrec. 
 
A  sua  volta,  Booking.com  avrà  tempo  sino  al  2  marzo  per  formulare  le  proprie  controdeduzioni  ed 
eventualmente proporre modifiche accessorie agli impegni. La data di conclusione del procedimento è fissata 
al 1° aprile 2015. 
 
Questo volume offre una panoramica delle  iniziative assunte e dei  risultati  raggiunti da Federalberghi su 
questo  argomento,  tra  cui una  sintesi delle  segnalazioni presentate da  Federalberghi  all’Autorità,  le più 
recenti circolari federali, il testo integrale dei principali atti del procedimento ed una rassegna di commenti 
pubblicati dagli organi di informazione. 
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  Roma, 18 dicembre 2014 
 
Circ. n. 255 /2014  ALLE ASSOCIAZIONI ALBERGATORI 
Prot. n. 747/ AN  ALLE UNIONI REGIONALI 
  AI SINDACATI NAZIONALI 

   AL CONSIGLIO DIRETTIVO 
   AI REVISORI DEI CONTI 
   LORO SEDI 
   _____________________________ 
 

 
via Toscana, 1 - 00187 Roma - tel. +39 06 42034610 - fax +39 06 42034690 - e-mail info@federalberghi.it 

Oggetto: On line travel agencies – istruttoria dell’Antitrust – impegni presentati da 
Booking.com. 

L'Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato, su segnalazione di 
Federalberghi, ha avviato un’istruttoria per verificare se le agenzie turistiche on line limitino, 
attraverso i contratti imposti alle strutture alberghiere, la concorrenza sul prezzo e sulle 
condizioni di prenotazione tra i diversi canali di vendita, ostacolando la possibilità per i 
consumatori di trovare sul mercato offerte più convenienti (cfr. nostre circolari n. 86, n. 125, 
n. 128 e n. 133 del 2014). 

L’articolo 14 ter della legge 10 ottobre 1990, n. 287 (norme per la tutela della 
concorrenza e del mercato) stabilisce che - entro tre mesi dalla apertura di un'istruttoria - le 
imprese possono presentare impegni tali da far venire meno i profili anticoncorrenziali 
oggetto dell'istruttoria stesse. L'Autorità, valutata l'idoneità di tali impegni, può, nei limiti 
previsti dall'ordinamento comunitario, renderli obbligatori e chiudere il procedimento senza 
accertare l'infrazione. 

Avvalendosi di tale facoltà, le società Booking.com B.V. e Booking.com S.r.l. 
hanno presentato all’Autorità italiane ed alle Autorità francese e svedese alcuni impegni 
(allegati), i cui contenuti possono essere sintetizzati come segue: 

a) modificare la clausola MFN in modo che essa sia applicabile esclusivamente 
ai prezzi e alle altre condizioni pubblicamente offerte dagli hotel attraverso i 
propri canali di vendita diretta (sia online che offline) e non invece ai prezzi resi 
disponibili su altre OTA; 

b) consentire a tutti gli hotel partner di applicare, ai clienti appartenenti a gruppi 
chiusi di utenti, sconti sulle tariffe offerte sulla propria piattaforma. 

Il Consiglio Direttivo di Federalberghi, nella riunione del 16 dicembre, ha 
esaminato gli impegni presentati da Booking, ritenendoli insufficienti a ristabilire 
corrette condizioni di mercato e deliberando conseguentemente di chiedere 
all’Autorità che le clausole di parity vengano completamente bandite, anche in 
relazione alle offerte da pubblicare sui siti degli alberghi. 

Analoga valutazione è stata espressa dalle organizzazioni consorelle degli altri 
Paesi europei ed è stata ufficializzata con una nota di Hotrec, la confederazione europea 
degli albergatori, con la quale si sottolinea che gli albergatori non sono attualmente liberi di 
decidere autonomamente i prezzi delle camere e le condizioni da offrire ai diversi canali di 
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distribuzione e che tali limitazioni impediscono ai clienti di godere dei vantaggi che possono 
derivare dalla concorrenza. 

In base a quanto previsto dal provvedimento dell’Autorità (allegato) Federalberghi 
dovrà presentare le proprie osservazioni entro la fine del mese di gennaio. A sua volta, 
Booking.com avrà tempo sino al 2 marzo per formulare le proprie controdeduzioni ed 
eventualmente proporre modifiche accessorie agli impegni. La data di conclusione del 
procedimento è fissata al 1°aprile 2015. 

Inoltre, l’Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato ha chiesto a 
Federalberghi di esprimere la propria opinione su alcuni aspetti specifici relativi alle misure 
presentate, rispondendo ai quesiti allegati. 

Invitiamo tutte le componenti del sistema associativo ad inviare a Federalberghi le 
proprie risposte ai quesiti nonché ogni altra osservazione sull’argomento. Tenuto conto 
dell’esigenza di coordinare la nostra posizione con le organizzazioni degli altri Paesi 
europei, è necessario che le relative comunicazioni pervengano in forma scritta, entro il 
12 gennaio 2015, al seguente indirizzo di posta elettronica: antitrust@federalberghi.it. 

Distinti saluti. 

        Il Direttore Generale 
       (Dr. Alessandro Massimo Nucara) 

 

 

allegati 

- provvedimento dell’AGCM 

- impegni presentati da Booking.com 

- quesiti posti dall’AGCM 
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QUESITI FORMULATI DALL’AUTORITA’ 
GARANTE DELLA CONCORRENZA E DEL MERCATO 

 
 
Domanda n. 1 
Se fosse consentito offrire le stanze a tariffe differenti su Booking.com rispetto a 

quelle offerte sulle altre OTA, ricorreste a tale possibilità? In caso positivo, chiarire in 
generale quali fattori potrebbero influenzare la vostra politica di prezzo specificando, in 
particolare, in che modo i seguenti fattori potrebbero incidere sulla scelta di differenziare le 
tariffe sulle diverse OTA: i) minore/maggiore percentuale di commissione richiesta da una 
specifica OTA; ii) concorrenza con altre strutture alberghiere su una determinata OTA. 

 
Domanda n. 2 
Sareste disposti ad offrire le stanze sulle OTA a prezzi diversi rispetto a quelli 

offerti sui vostri canali di vendita? Si prega di chiarire quali sono i fattori che possono incidere 
su tale scelta. 

 
Domanda n. 3 
Se Booking.com dovesse eliminare la sua attuale clausola MFN (“MFN ampia”) 

sostituendola con la clausola “MNF ristretta”, secondo la proposta di impegni, in che termini 
tale circostanza potrebbe influenzare i vostri rapporti contrattuali in essere con le altre OTA, 
basati su una clausola “MFN ampia”? 

 
Domanda n. 4 
La proposta di impegno di cui al punto 5.1, lettera c, elenca “fattori commerciali di 

natura oggettiva” sulla base dei quali Booking.com può offrire commissioni più basse (o altri 
incentivi). Si prega di fornire la vostra opinione su questi fattori, chiarendo, in particolare, in 
che modo gli stessi possano influenzare la scelta di offrire le stanze a tariffe diverse su 
Booking.com rispetto a quelle offerte su altre OTA. 

 
Domanda n. 5 
La proposta di impegno di cui al punto 5.3, lettera c, prevede che Booking.com 

possa identificare sul suo sito le strutture alberghiere per le quali offrire la “garanzia del 
miglior prezzo” (BPG). Si prega di spiegare se, e in che modo, questo possa influenzare la 
scelta di offrire le stanze a tariffe diverse su Booking.com rispetto a quelle offerte su altre 
OTA. 

 
Domanda n. 6 
Gli impegni proposti non presentano modifiche alla clausola relativa alla “room 

availability parity”. Se fosse consentito rendere disponibile su Booking.com un numero di 
stanze diverso rispetto a quello accordato alle altre OTA, utilizzereste tale possibilità? In 
caso positivo, chiarire quali fattori potrebbero influenzare tale decisione. 
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L’AUTORITÀ GARANTE DELLA CONCORRENZA E DEL MERCATO 
 
NELLA SUA ADUNANZA dell’11 dicembre 2014; 
 
SENTITO il Relatore Dottor Salvatore Rebecchini; 
 
VISTA la legge 10 ottobre 1990, n. 287, e, in particolare l’articolo 14-ter 
introdotto dalla legge 4 agosto 2006, n. 248, che ha convertito con modifiche 
il decreto-legge 4 luglio 2006, n. 223; 
 
VISTA la propria delibera del 7 maggio 2014, con la quale è stata avviata 
un’istruttoria, ai sensi dell’articolo 14 della legge n. 287/90, nei confronti 
delle società Booking.com B.V., Booking.com (Italia) S.r.l., Expedia Italy 
S.r.l. ed Expedia Inc., volto ad accertare eventuali violazioni dell’articolo 
101 del TFUE, in relazione al contenuto delle clausole Most Favoured 
Nation (di seguito MFN) inserite nei rapporti contrattuali con i propri hotel 
partner; 
 
VISTA la “Comunicazione sulle procedure di applicazione dell’articolo 14-
ter della legge 10 ottobre 1990, n. 287”, adottata nell’adunanza del 6 
settembre 2012 e pubblicata sul Bollettino n. 35 del 17 settembre 2012; 
 
VISTA la comunicazione del 5 dicembre 2014, con la quale le società 
Booking.com B.V. e Booking.com (Italia) S.r.l., (di seguito congiuntamente 
Booking o la società) hanno presentato impegni, ai sensi dell’articolo 14-ter 
della legge n. 287/90, secondo le modalità indicate nell’apposito 
“Formulario per la presentazione degli impegni ai sensi dell’articolo 14-ter 
della legge n. 287/90”, consistenti, in sintesi: 
 
a) nella modifica della clausola MFN in modo che essa sia applicabile 
esclusivamente ai prezzi e alle altre condizioni  pubblicamente offerte dagli 
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hotel attraverso i propri canali di vendita diretta (sia online che offline) e non 
invece ai prezzi resi disponibili su altre OTA (MFN ristretta); 
 
b) nel consentire a tutti gli hotel partner di applicare, ai clienti appartenenti a 
gruppi chiusi di utenti (c.d. "Closed User Groups" – di seguito GCU), sconti 
sulle tariffe offerte sulla propria piattaforma. 
 
Tali misure troveranno applicazione con riferimento a tutte le prenotazioni 
relative alle strutture site nello SEE.  
 
CONSIDERATO che gli impegni presentati, nel loro complesso, appaiono 
non manifestamente infondati e pertanto suscettibili di pubblicazione; 
 
RITENUTO, pertanto, di poter disporre la pubblicazione dei citati impegni 
presentati dalla società Booking, affinché i terzi interessati esprimano le loro 
osservazioni, nonché di dover fissare il termine per l’adozione della propria 
decisione sugli impegni stessi; 
 
 

DELIBERA 
 
 
a) di pubblicare in data 15 dicembre 2014 sul Bollettino di cui all’articolo 26 
della legge n. 287/90 e sul sito internet dell’Autorità gli impegni citati, 
presentati dalle società Booking.com B.V. e Booking.com (Italia) S.r.l., ai 
sensi dell’articolo 14-ter della legge n. 287/90, allegati al presente 
provvedimento, di cui costituiscono parte integrante; 
 
b) che eventuali osservazioni sugli impegni presentati dalle società 
Booking.com B.V. e Booking.com (Italia) S.r.l., dovranno pervenire per 
iscritto, entro e non oltre il 31 gennaio 2015, alla Direzione Generale per la 
Concorrenza - Direzione Manifatturiero e Servizi dell’Autorità, Piazza G. 
Verdi, 6/A, 00198 Roma, tel. +39(0)6/85821.286, fax +39(0)6/85821.433; 
 
c) che eventuali rappresentazioni da parte delle società Booking.com B.V. e 
Booking.com (Italia) S.r.l., della propria posizione in relazione alle 
osservazioni presentate da terzi sugli impegni, nonché l’eventuale 
introduzione di modifiche accessorie agli stessi, dovranno pervenire per 
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iscritto all’Autorità entro e non oltre il 2 marzo 2015; 
 
d) che il procedimento di valutazione degli impegni deve concludersi entro il 
1°aprile 2015, attese le specifiche esigenze istruttorie connesse al presente 
procedimento. 
 
 

IL SEGRETARIO GENERALE 
Roberto Chieppa 

 IL PRESIDENTE 
Giovanni Pitruzzella 
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 Roma, 31 ottobre 2014 
 
 

COMUNICATO STAMPA 
 

TURISMO: AL FORUM EUROPEO I COLOSSI DEL WEB 
OFFRONO RISPOSTE DELUDENTI 

 
via Toscana, 1 - 00187 Roma - tel. +39 06 42034610 - fax +39 06 42034690 - e-mail info@federalberghi.it 

 
 

A dir poco deludenti gli interventi di Booking.com e Tripadvisor durante il forum 
europeo del turismo in svolgimento oggi a Napoli. 
 

È questo il giudizio di Federalberghi a conclusione del panel su digitalizzazione e 
innovazione, durante il quale i rappresentanti di entrambe le aziende, nonostante le 
sollecitazioni ricevute, non hanno fornito risposte concrete in merito alle falle dei sistemi di 
prenotazione e di recensione, che da tempo hanno attirato l'attenzione delle autorità 
antitrust di numerosi paesi europei, inclusa l'Italia. 
 

Durante i lavori, Markus Luthe, leader della task force sulla digitalizzazione attivata 
da Hotrec, la Confederazione europea delle imprese del settore alberghiero e della 
ristorazione, ha fornito chiari esempi delle disfunzioni che si rilevano quotidianamente sul 
web e ha illustrato gli accorgimenti che le imprese propongono di adottare per realizzare un 
mercato più trasparente e più competitivo, nell'interesse di tutti gli attori (clienti, alberghi, 
portali). 
 

Il Direttore Generale di Federalberghi, Alessandro Nucara, a latere del forum, ricorda 
che "il mercato della distribuzione online è inquinato, in particolare, da tre fenomeni: 
l'anonimato, che consente a malintenzionati e mercenari di invadere la rete con milioni di 
recensioni fasulle; le clausole vessatorie con le quali i grandi portali soffocano sul nascere 
ogni forma di concorrenza; il dilagare di un mercato parallelo abusivo, che grazie alla rete 
prospera senza curarsi delle regole che le imprese devono rispettare. 
 

"I ricorsi all'Antitrust, che stanno fioccando in tutti i paesi europei, -conclude Nucara- 
sono la logica conseguenza dell'atteggiamento di chiusura assunto dai grandi portali, che si 
rifiutano di porre rimedio ai problemi evidenti che quotidianamente complicano la vita dei 
cittadini e delle piccole imprese." 
 

Le raccomandazioni formulate da Hotrec (la Confederazione europea delle imprese 
alberghiere e della ristorazione) e Federalberghi insieme alle associazioni albergatori di tutta 
Europa sono disponibili online: http://www.hotrec.eu/newsroom/press-releases-
1714/hotrec-calls-again-for-fairer-practices-in-online-distribution-at-the-european-tourism-
forum.aspx  
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  Roma, 19 maggio 2014 
 
Circ. n.  125    /2014  ALLE ASSOCIAZIONI ALBERGATORI 
Prot. n.   355  /FB  ALLE UNIONI REGIONALI 
   AI SINDACATI NAZIONALI 
   AL CONSIGLIO DIRETTIVO 
   AI REVISORI DEI CONTI 
   LORO SEDI 
   _____________________________ 
 
Oggetto: On line travel agency – Avvio dell’istruttoria da parte dell’Antitrust 
 

 
Via Toscana, 1 - 00187  Roma  - Tel. 06 42034610  - Fax 06 42034690 - e-mail info@federalberghi.it 

L’Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato, nella riunione del 7 maggio 
2014, su segnalazione di Federalberghi (vedi nostra circolare n. 86 del 2014), ha deciso di 
avviare un’istruttoria per verificare se le agenzie turistiche on line, Booking ed Expedia, 
limitino, attraverso i contratti imposti alle strutture alberghiere, la concorrenza sul prezzo e 
sulle condizioni di prenotazione tra i diversi canali di vendita, ostacolando la possibilità per 
i consumatori di trovare sul mercato offerte più convenienti. 

Oggetto di analisi dell’Antitrust sono le clausole imposte da Booking ed Expedia che 
vincolano le strutture ricettive a non offrire i propri servizi alberghieri a prezzi e condizioni 
migliori tramite altre agenzie di prenotazione online, e in generale, tramite qualsiasi altro 
canale di prenotazione (siti web degli alberghi compresi). 

Secondo l’Antitrust, l’utilizzo di queste clausole da parte delle due principali 
piattaforme presenti sul mercato potrebbe limitare significativamente la concorrenza sia 
sulle commissioni richieste alle strutture ricettive che sui prezzi dei servizi alberghieri, in 
danno, in ultima analisi, dei consumatori finali. 

Distinti saluti. 

 

         Il Direttore Generale 
         Dr. Alessandro Massimo Nucara 
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L’AUTORITÀ GARANTE DELLA CONCORRENZA E DEL MERCATO 
 
NELLA SUA ADUNANZA del 7 maggio 2014; 
 
SENTITO il Relatore Dottor Salvatore Rebecchini; 
 
VISTA la legge 10 ottobre 1990, n. 287; 
 
VISTO l’articolo 101 del Trattato sul Funzionamento dell’Unione Europea 
(di seguito TFUE); 
 
VISTO il Regolamento n. 1/2003 del Consiglio del 16 dicembre 2002, 
concernente l’applicazione delle regole di concorrenza di cui agli articoli 81 
e 82 del Trattato CE (ora 101 e 102 TFUE); 
 
VISTI il Regolamento n. 330/2010 della Commissione del 20 aprile 2010 e 
gli Orientamenti sulle restrizioni verticali n. 2010/C 130/01; 
 
VISTE le segnalazioni del 18 febbraio 2014, 7 marzo 2014 e 9 aprile 2014, 
pervenute rispettivamente da parte della Federazione delle Associazioni 
italiane Alberghi e Turismo (di seguito Federalberghi), della Guardia di 
Finanza - Nucleo Speciale Tutela Mercati e dell’Associazione Italiana 
Confindustria Alberghi (di seguito AICA); 
 
VISTA la documentazione in atti; 
 
CONSIDERATO quanto segue: 
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I. LE PARTI 
 
1. Booking.com B.V. (di seguito, Booking), con sede legale ad 
Amsterdam, è la società leader nei servizi di prenotazione online di strutture 
ricettive e gestisce il sito web www.booking.com, disponibile in più di 42 
lingue, tramite il quale si può accedere ad oltre 449.227 strutture in 200 paesi 
nel mondo. Booking opera a livello locale attraverso alcune società che 
forniscono attività di supporto ed assistenza alla clientela. Booking 
appartiene al Gruppo Priceline che offre a livello mondiale servizi di agenzia 
online attraverso cinque principali brand: Booking.com, Priceline.com, 
Agoda.com, Kayak e Rentalcars.com.  
Il fatturato consolidato del Gruppo Priceline  nel 2013 è stato di circa 39,2 
miliardi di euro. 
 
2. Booking.com (Italia) S.r.l. è una società attiva in Italia che fornisce 
servizi di supporto alla controllante Booking nonché assistenza alla clientela 
della società citata.  
 
3. Expedia Inc. (di seguito, Expedia) con sede in Bellevue, stato di 
Washington, è la società leader a livello mondiale nella fornitura di servizi di 
prenotazione di viaggi online, attiva attraverso un vasto portafoglio di brand, 
tra cui Expedia.com, Hotels.com, Venere, Hotwire, Classic Custom 
Vacations, Expedia Corporate Travel e Trivago. Con riferimento specifico 
alle prenotazioni alberghiere, tramite la piattaforma di Expedia si può 
accedere ad oltre 240.000 hotel in tutto il mondo.  
Il fatturato consolidato di Expedia a livello mondiale è stato nel 2012 di circa 
29 miliardi di euro. 
 
4. Expedia Italy S.r.l. è una società che svolge in Italia attività di supporto 
ai servizi di agenzia forniti dalla società controllante Expedia.com limited, a 
sua volta soggetta al controllo di Expedia. 
 
 
II. LE SEGNALAZIONI 
 
5. In date 18 febbraio 2014, 7 marzo 2014 e 9 aprile 2014, sono pervenute 
alcune segnalazioni, rispettivamente da parte di Federalberghi, della Guardia 
di Finanza - Nucleo Speciale Tutela Mercati e dell’AICA, relative a presunte 
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condotte anticoncorrenziali adottate da Booking ed Expedia. 
6. Le condotte segnalate riguardano, in particolare, la previsione da parte 
di Booking ed Expedia, che operano quali principali agenzie di viaggio 
online (c.d. Online Travel Agencies, di seguito OTA), di clausole 
contrattuali, quali la Most Favoured Nation (di seguito MFN), inserite nelle 
proprie condizioni generali di contratto ed imposte alle strutture alberghiere 
italiane che vogliono apparire sulle loro piattaforme.  
7. Oggetto di doglianza è stata altresì l’applicazione di Best Price 
Guarantees da parte di Booking ed Expedia con le quali tali operatori 
assicurerebbero al consumatore di pareggiare qualsiasi miglior offerta 
eventualmente trovata online, imponendo alle strutture alberghiere di 
applicare la minore tariffa riscontrata rispetto a quella di prenotazione e di 
provvedere eventualmente al rimborso della differenza laddove il pagamento 
sia stato già effettuato. Inoltre, i siti di comparazione delle diverse offerte di 
prezzo disponibili online (c.d. siti aggregatori) Trivago e Kayak, 
rispettivamente di proprietà di Expedia e Booking, sarebbero utilizzati da 
quest’ultimi quali strumenti per monitorare il rispetto delle clausole 
contrattuali citate. 
8. In generale è stato osservato che Expedia e Booking grazie al 
significativo potere di mercato dalle stesse detenuto, richiederebbero alle 
strutture alberghiere commissioni minime eccessivamente onerose e 
comunque mai inferiori al 15%1 e impedirebbero agli alberghi di praticare 
direttamente prezzi più bassi di quelli offerti sulle piattaforme di 
prenotazione citate, ostacolando altresì l’ingresso di nuovi operatori nel 
mercato dei servizi di prenotazione alberghiera online. 
 
 
III. LE CONDOTTE DI BOOKING ED EXPEDIA 
 
9. Dalla documentazione in atti risulta che sia Booking che Expedia 
inseriscono nei propri contratti con gli hotel partner le clausole MFN 
vincolando, in tal modo, le strutture alberghiere che vogliono essere inserite 
sulle loro piattaforme a non offrire tariffe e condizioni migliori per le proprie 
strutture tramite le OTA concorrenti e, in generale, tramite qualsiasi altro 
canale (sia online che offline)2. 

1 Dati forniti dall’AICA nella segnalazione del 9 aprile 2014. 
2 Nei contratti di Booking ed Expedia con strutture alberghiere italiane, infatti, tali clausole non riguardano 
solo le tariffe e le altre condizioni praticate sulle altre piattaforme online, ma si estendono anche al sito web 
proprietario della struttura alberghiera e alle tariffe offerte in caso di walk-in o di prenotazioni effettuate 
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10. Nelle condizioni generali di contratto di Booking la MFN è contenuta 
nella clausola 2.2.2, in cui si legge: "La Struttura Ricettiva offrirà a 
Booking.com la parità di tariffe e disponibilità ("Parità'). Parità tariffaria 
significa offrire sia uguali o migliori tariffe per la stessa Struttura Ricettiva, 
per la stessa tipologia di camera, per le stesse date, per la stessa tipologia di 
letti e per lo stesso numero di ospiti, sia uguali o migliori limitazioni e 
condizioni  (riguardanti la prima colazione, i cambi di prenotazione e le 
cancellazioni) rispetto a quelle proposte dai siti web e dalle applicazioni 
delle Strutture Ricettive, dai call-center (compreso il sistema di prenotazione 
dei clienti), direttamente dalla Struttura Ricettiva, da ogni altro concorrente 
di Booking.com (compresi qualunque tipo di agenzia di prenotazione o di 
intermediario  che offra servizi di prenotazione online o offline) e/o da terzi 
(online  o offline) che siano partner commerciali della Struttura Ricettiva o 
che con essa abbiano a che fare. Parità di disponibilità significa che le 
Strutture Ricettive dovranno fornire a Booking.com la propria disponibilità 
(per esempio di camere prenotabili tramite le Piattaforme) che dovrà essere 
almeno tanto vantaggiosa quanto quella offerta a qualunque altro 
concorrente di Booking.com (compresi qualunque tipo di agenzia di 
prenotazione o di intermediario che offra servizi di prenotazione online o 
offline) e/o a terzi (online o offline) che siano partner commerciali della 
Struttura Ricettiva o che con essa abbiano a che fare."3 Dalla 
documentazione acquisita risulta che la clausola MFN, utilizzata da Booking, 
si estende non solo alle tariffe e alle condizioni generali di prenotazione e 
disponibilità, ma anche a tutte le offerte speciali eventualmente effettuate su 
altri canali4. 
11. Una clausola simile è contenuta anche nelle condizioni generali di 
contratto di Expedia in cui si legge “You agree that you will make rooms, 
rooms types and rate plans and items attracting Hotel Fees available to 
Expedia for booking by guests through the Expedia System on terms, 
including rates and availability equal to or better than those made available 
through your own or any third-party booking or distribution channels. Any 
rules, restrictions, policies, and/or conditions (including rules associated 
with cancellation) applicable to any room that you make available the 

offline (ad esempio tramite agenzie di viaggio tradizionali o direttamente con l'albergo via telefono, fax 
ecc.). 
3 Allegato n. 4 della segnalazione di Federalberghi del 18 febbraio 2014. 
4 In particolare in una mail inviata da Booking ad una struttura ricettiva, con la quale la prima reagisce ad 
una violazione della MFN, si legge “Vi preghiamo inoltre di notare che l’accordo di parità delle tariffe 
include tutte le offerte speciali e anche le prenotazioni non sono rimborsabili”. (Allegato n.19 della 
segnalazione di Federalberghi)  
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Expedia System shall be no more restrictive than those applicable to any 
comparable room that you make available through your own or any third-
party booking or distribution channels …”. (lettera C General Terms, punto 
2.b Rates and Availability)5. 
12. Per assicurare il rispetto delle clausole citate le OTA interessate 
prevedono penali e sanzioni da praticare alle strutture ricettive in caso di 
inadempimento. In particolare, Booking applica penalizzazioni all’hotel 
inadempiente in termini di ranking, ossia di posizionamento della struttura 
sul sito web di ricerca e prenotazione; analogamente per Expedia il mancato 
rispetto delle clausole in esame incide sia in termini di visibilità che di 
vendita delle camere della struttura interessata. In tal senso si veda l’invito di 
Booking “a prestare particolare attenzione all'inserimento/modifiche di 
tariffe e disponibilità, che devono esser allineate per ogni periodo dell'anno 
nei confronti di tutti i siti web, compreso il sito stesso dell'hotel. Le 
ricordiamo che continue e costanti situazioni di disparità porteranno 
automaticamente a penalizzazioni sul Ranking”6, e la comunicazione di 
Expedia volta a ricordare, dopo aver riferito della disparità tariffaria 
riscontrata, “come il costante rispetto dei termini contrattuali contribuisca a 
migliorare sia la visibilità che le vendite dell'hotel attraverso tutti i nostri 
canali. Per questo vi chiediamo di rivedere le informazioni qui di seguito 
elencate e di modificare di conseguenza (per il tramite del nostro extranet) 
le nostre tariffe nette”7. 
13. In questo contesto, le “Best Price Guarantees” sono offerte ai 
consumatori sia da Booking che da Expedia e pubblicizzate nei propri siti 
web. Gli operatori citati assicurano in tal modo all’utente che il prezzo 
offerto sarà sempre il migliore disponibile online e che, in caso contrario, gli 
verrà comunque applicato il miglior prezzo eventualmente reperito sul 
mercato. A tal fine le OTA citate richiedono agli utenti di apportare tutte le 
informazioni necessarie all’applicazione della garanzia e, in primo luogo, di 
fornire i dati dell’operatore che offre il prezzo più vantaggioso. 
14. Booking ed Expedia impongono alle strutture alberghiere di rimborsare 
esse stesse il cliente finale della differenza di prezzo tra la tariffa prenotata 
sui loro portali e il miglior prezzo eventualmente individuato presso un altro 
operatore. Alla clausola 2.5.6 delle condizioni generali di contratto di 
Booking, ad esempio, si legge: “Nell’eventualità di un reclamo legittimo 
presentato da un Ospite riguardo alla Migliore Tariffa Garantita, 

5 Allegato n.1 della segnalazione dell’AICA del 9 aprile 2014. 
6 Allegato n.19 alla segnalazione di Federalberghi del 18 febbraio 2014. 
7 Ibidem. 
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Booking.com informerà tempestivamente la Struttura Ricettiva, a cui fornirà 
tutti i dettagli relativi al suddetto reclamo. La Struttura Ricettiva sarà tenuta 
a modificare immediatamente — per quanto possibile — la tariffa indicata 
sulle Piattaforme di Booking.com, di modo che la tariffa più bassa sia 
disponibile per ulteriori prenotazioni. Inoltre, la Struttura Ricettiva dovrà 
immediatamente modificare la tariffa della Prenotazione dell’Ospite in 
questione nel suo sistema. Al check-out dell’Ospite, la Struttura Ricettiva 
dovrà offrire la camera alla tariffa più bassa e (i) appianare la differenza tra 
la tariffa prenotata e la tariffa più bassa facendo pagare all’Ospite la tariffa 
più bassa, o (ii) rimborsare (in contanti) all’Ospite la differenza tra le due 
tariffe”8. 
 
 
IV. VALUTAZIONI 
 
a) Il mercato rilevante e la posizione delle parti 
 
15. Le condotte segnalate interessano, dal punto di vista merceologico, il 
mercato dei servizi turistici di agenzia, e in particolare il segmento 
rappresentato dai servizi di prenotazione alberghiera tramite il canale online. 
In prima approssimazione, il mercato dei servizi di prenotazione alberghiera 
online appare costituire un mercato del prodotto distinto da quello della 
distribuzione tramite punti vendita fisici tradizionali. In tal senso assumono 
rilievo: (i) le preferenze del consumatore finale, attesa la crescita 
esponenziale dell'importanza delle prenotazioni alberghiere online rispetto a 
quelle effettuate presso i punti vendita fisici delle agenzie di viaggio 
tradizionali; (ii) il diverso livello di commissioni di agenzia applicate alle 
strutture alberghiere nei canali online e offline e/o il diverso servizio fornito 
dal canale offline rispetto all'online; (iii) la possibilità per le strutture 
alberghiere di raggiungere, tramite le OTA, un numero di potenziali clienti 
infinitamente superiore rispetto ai canali offline; (iv) il trend generale che 
indica l'uso sempre maggiore di Internet da parte della clientela per ricercare 
le offerte turistiche ed effettuare le relative prenotazioni.  

8 Allegato n. 4 della segnalazione di Federalberghi del 18 febbraio 2014. In senso analogo nelle Condizioni 
Generali di Contratto di Expedia (lettera C. General Terms - punto 3.e. Best Price Guarantee/Price Match 
Guarantee) risulta che “Expedia will notify You and provide You details regarding any valid claims by 
guests under Expedia’s Best Price Guarantee or Price Match Guarantee programs (or similar or successor 
programs) (a “BPG Claim”). For BPG Claims, You acknowledge that You will be responsible for 
compensating Expedia and/or the relevant guest with respect to such BPG Claim.” (Allegato n.1 della 
segnalazione dell’AICA). 
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16. Nell’ambito del canale di distribuzione online dei servizi di 
prenotazione alberghiera assume prevalente rilievo il servizio offerto tramite 
le OTA, atteso che la prenotazione diretta da parte dei consumatori sui siti di 
proprietà delle strutture ricettive è poco sviluppata9. Il servizio offerto dalle 
OTA alle strutture ricettive consiste in un sistema di prenotazione on line 
tramite il quale le camere messe a disposizione dagli alberghi possono essere 
prenotate sulla piattaforma direttamente dai clienti. A seguito di ciascuna 
prenotazione si instaura un rapporto diretto unicamente fra struttura 
alberghiera e cliente (il cliente infatti verserà direttamente all’hotel il 
corrispettivo per il servizio prenotato) mentre, in forza del rapporto 
contrattuale in essere fra albergo e OTA, quest’ultima matura il diritto a 
ricevere una commissione per ogni soggiorno prenotato.10 In particolare le 
OTA, da una parte, consentono ai consumatori di accedere ad un ampio 
numero di strutture alberghiere, con la possibilità di comparare le condizioni 
delle stesse nonché di fruire di ulteriori servizi accessori; dall’altra, offrono 
alle strutture alberghiere visibilità e opportunità di contatto con un’ampia 
platea di consumatori.  
17. Dal punto di vista geografico, il mercato interessato dalle condotte in 
esame può considerarsi di dimensione quantomeno nazionale. Se, infatti, le 
OTA operano tramite i propri siti di prenotazione online a livello 
internazionale, le circostanze che Booking ed Expedia operino attraverso 
portali specifici per ciascun Paese11 e che nelle condizioni generali di 
contratto si faccia riferimento ad un livello di commissione base specifico 
per ciascun Paese, sembrano suggerire una rilevanza nazionale dei mercati12. 
18. Booking ed Expedia sono i principali operatori attivi a livello mondiale 
nel mercato interessato rispettivamente con un numero di hotel partner di 
449.227 e di oltre 240.000 nonché un numero di prenotazioni di circa 
550.000 e 400.000 camere per notte13. In Italia il mercato appare fortemente 
concentrato con Booking ed Expedia, rispettivamente, primo e secondo 
operatore. Alle due OTA è riconducibile almeno il 75% delle prenotazioni 

9 In particolare, secondo le stime PhoCusWright, fornite da Federalberghi, nel 2014 solo circa il 6% delle 
prenotazioni alberghiere verrà effettuato tramite i siti proprietari degli hotel. 
10 Secondo quanto rappresentato dai segnalanti tale modello di business utilizzato da Booking sarebbe anche 
quello a cui ha di recente aderito Expedia che in precedenza prevedeva la prenotazione della camera con 
pagamento anticipato da parte dell’utente direttamente tramite il sito di Expedia (cfr. segnalazione di 
Federalberghi del 18 febbraio 2014). 
11 Per un consumatore localizzato in Italia, l’accesso ai servizi di prenotazione avviene attraverso i siti 
http://www.expedia.it/ e http://www.booking.com/country/it... 
12 Cfr. in particolare, Condizioni generali di contratto di Booking.com, All. 4 alla segnalazione di 
Federalberghi del 18 febbraio 2014.  
13 Dati forniti dall’AICA nella segnalazione del 9 aprile 2014. 
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alberghiere online; sul mercato sono attivi anche altri operatori con quote 
inferiori14. Anche Federalberghi opera nel mercato citato con una propria 
piattaforma di prenotazione online, Italyhotels.it, ed occupa sullo stesso una 
posizione del tutto marginale15.  
19. Secondo i dati forniti dai segnalanti, già nel 2011 le prenotazioni di 
strutture alberghiere italiane effettuate dai consumatori tramite le OTA 
rappresentavano circa i ¾ del totale delle prenotazioni alberghiere effettuate 
online. Al riguardo deve infatti osservarsi, come si è detto, che la 
prenotazione diretta da parte dei consumatori sui siti di proprietà delle 
strutture ricettive è poco sviluppata.  
20. Pertanto, Booking ed Expedia, in quanto piattaforme maggiormente 
utilizzate dai consumatori che desiderano prenotare online un hotel in Italia, 
appaiono costituire per le strutture alberghiere italiane e, soprattutto per le 
strutture medio-piccole ed indipendenti, un canale di vendita particolarmente 
importante16. 
21. Tenendo conto del fatto che le clausole MFN di Booking ed Expedia, 
inserite nei rapporti contrattuali con gli hotel partner, riguardano le tariffe e 
le condizioni offerte dagli alberghi ai consumatori non solo tramite il canale 
online, ma anche tramite gli altri canali di distribuzione offline, la possibile 
portata restrittiva delle stesse dovrà essere esaminata anche con riferimento 
ai canali distributivi da ultimo citati. 
 
b) Le intese verticali 
 
22. Gli elementi sopra evidenziati possono indurre a ritenere che le clausole 
MFN, adottate da Booking ed Expedia nei rapporti contrattuali 
rispettivamente posti in essere con i propri hotel partner, integrino restrizioni 
verticali suscettibili di configurare violazioni dell’art. 101 del TFUE in 
quanto idonee a limitare significativamente la concorrenza sul prezzo e sulle 
condizioni di offerta sia tra diverse piattaforme che tra diversi canali di 
vendita (OTA, siti web degli hotel, agenzie).  
23. Le clausole MFN previste dalle OTA parti del procedimento, infatti, 
vincolano le strutture ricettive a non offrire i propri servizi alberghieri a 
prezzi e condizioni migliori tramite altre agenzie di prenotazione online, e in 

14 Dati forniti da Federalberghi nella segnalazione del 18 febbraio 2014. 
15 Ibidem. 
16 In tal senso, si rileva che il settore alberghiero in Italia è costituito da 33.728 strutture (dati Istat 2012) la 
maggior parte delle quali è a gestione familiare e in ogni caso indipendente. In Italia, infatti, contrariamente 
a quanto avviene negli altri paesi europei, solo circa il 6% (e circa il 18% delle camere) fa capo a gruppi o 
catene alberghiere. 
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generale, tramite qualsiasi altro canale sia online che offline17. Pertanto, il  
prezzo e le condizioni di ciascuna specifica offerta effettuata ai consumatori 
tramite Booking ed Expedia diverranno il prezzo minimo e le migliori 
condizioni ai quali sarà possibile ottenere la medesima offerta.  
24. Il contenuto delle clausole oggetto di valutazione è idoneo ad attenuare 
la concorrenza tra le piattaforme anche sotto il profilo delle commissioni 
richieste dalle OTA alle strutture alberghiere per il servizio di prenotazione 
svolto. Ciascuna piattaforma è, infatti, disincentivata a rendere il proprio 
servizio maggiormente attrattivo attraverso un utilizzo aggressivo della 
variabile competitiva rappresentata dalla commissione chiesta agli hotel 
partner, giacché - a causa della presenza delle clausole MFN - ciò non 
potrebbe tradursi in prezzi inferiori esclusivamente su tale piattaforma. In 
questo modo, qualsiasi riduzione della commissione avrebbe come effetto la 
riduzione dei margini della piattaforma stessa, non compensata da una 
sottrazione dei volumi di vendita alle piattaforme concorrenti.  
25. Per ragioni del tutto analoghe, la presenza delle clausole contrattuali 
MFN scoraggia l’ingresso di nuove piattaforme trainato da un utilizzo 
strategico del livello della commissione richiesta agli alberghi. Al riguardo 
rileva infatti considerare che, in ragione degli importanti effetti di rete che 
caratterizzano il mercato,  un nuovo operatore, per poter esercitare un 
efficace vincolo competitivo, dovrebbe riuscire ad attrarre simultaneamente 
un sufficiente numero di strutture non affiliate con le Parti e di consumatori. 
26. L’utilizzo delle suddette clausole MFN da parte delle due principali 
piattaforme presenti sul mercato è idoneo, pertanto, a determinare una 
maggiore rigidità verso il basso sia per le commissioni richieste alle strutture 
ricettive che per i prezzi dei servizi alberghieri, in danno, in ultima analisi, 
dei consumatori finali.  
27. Infine, il rispetto delle clausole MFN è rafforzato dalla presenza di 
specifici strumenti di controllo, consistenti nella Best Price Guarantee 
offerta ai consumatori sia da Booking che da Expedia e nell’utilizzo dei siti 
aggregatori Kayak o Trivago (di proprietà delle OTA citate). L’effetto di tali 
strumenti di monitoraggio sarebbe poi amplificato dalla circostanza Booking 
ed Expedia si riservano di intervenire sulla definizione del ranking delle 
strutture ricettive sui propri siti, a fronte del mancato rispetto delle clausole 
in esame. 

17 Deve altresì considerarsi che le clausole in esame hanno una portata molto ampia avendo ad oggetto non 
solo le tariffe, ma anche le condizioni di prenotazione, di disponibilità ed eventuali offerte speciali e che 
generalmente nei contratti stipulati con Booking o Expedia sono presenti formule di rinnovo tacito "ad 
infinitum". 
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28. Alla luce di quanto osservato, pertanto, le condotte sopra descritte poste 
in essere da Booking ed Expedia con gli hotel partner, in quanto idonee a 
limitare significativamente la concorrenza sul prezzo e sulle condizioni di 
offerta tra le diverse OTA e i diversi canali di vendita, sono suscettibili di 
costituire un insieme di intese verticali in violazione dell’art.101 del TFUE. 
 
c) Pregiudizio al commercio tra Stati membri dell’Unione europea 
 
29. Secondo la Comunicazione della Commissione europea 2004/C 101/07 
- Linee direttrici sulla nozione di pregiudizio al commercio tra Stati membri 
di cui agli articoli 81 e 82 del Trattato, su GUCE C 101/81 del 27 aprile 
2004, il concetto di pregiudizio al commercio intracomunitario deve essere 
interpretato tenendo conto dell’influenza diretta o indiretta, reale o 
potenziale, sui flussi commerciali tra gli Stati membri. 
30. Alla luce dei principi citati, si rileva che le condizioni contrattuali in 
esame riguardano un mercato che ha dimensione geografica pari, quanto 
meno, all’intero territorio italiano ed attengono alle prenotazioni di strutture 
alberghiere italiane effettuabili online, attraverso Booking ed Expedia, da 
tutti i consumatori interessati a prenotare un soggiorno in Italia, a 
prescindere dalla loro nazionalità. Pertanto, la fattispecie oggetto del 
presente procedimento appare idonea ad arrecare pregiudizio al commercio 
tra Stati membri. 
 
RITENUTO, pertanto, che le clausole MFN contenute nei rapporti 
contrattuali fra Booking ed Expedia rispettivamente con gli hotel partner e le 
altre disposizioni e condotte sopra evidenziate volte ad assicurarne l’effettivo 
rispetto, appaiono costituire un insieme di intese verticali restrittive della 
concorrenza, in violazione dell’articolo 101 del TFUE; 
 
 

DELIBERA 
 
 
a) l’avvio dell'istruttoria, ai sensi dell’art. 14 della legge n. 287/90, nei 
confronti delle società Booking.com B.V., Booking.com (Italia) S.r.l., 
Expedia Italy S.r.l. ed Expedia Inc., per accertare l'esistenza di violazioni 
dell’articolo 101 del TFUE;  
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b) la fissazione del termine di giorni sessanta, decorrente dalla notificazione 
del presente provvedimento, per l'esercizio da parte dei rappresentanti legali 
delle società citate o da persona da essi delegata, del diritto di essere sentiti, 
precisando che la richiesta di audizione dovrà pervenire alla Direzione 
Manifatturiero e Servizi della Direzione Generale per la Concorrenza di 
questa Autorità almeno sette giorni prima della scadenza del termine sopra 
indicato; 
 
c) che il responsabile del procedimento è la Dott.ssa Giulia Cipolla; 
 
d) che gli atti del procedimento possono essere presi in visione presso la 
Direzione Manifatturiero e Servizi della Direzione Generale per la 
Concorrenza di questa Autorità dai legali rappresentanti delle società 
Booking.com B.V., Booking.com (Italia) S.r.l., Expedia Italy S.r.l. ed 
Expedia Inc. o da persona da essi delegata; 
 
e) che il procedimento deve concludersi entro il 30 luglio 2015. 
 
 
Il presente provvedimento sarà notificato ai soggetti interessati e pubblicato 
nel Bollettino dell’Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato. 
 
 

IL SEGRETARIO GENERALE 
Roberto Chieppa 

 IL PRESIDENTE 
Giovanni Pitruzzella 
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  Roma, 17 febbraio 2014 
 
 

COMUNICATO STAMPA 
 

FEDERALBERGHI RICORRE ALL’ANTITRUST  
CONTRO I GRANDI PORTALI DI PRENOTAZIONE 

 

 
 

Via Toscana, 1 - 00187  Roma  - Tel.  06 42034610 - Fax 06 42034690 -  e-mail info@federalberghi.it – www.federalberghi.it 

 

Il Consiglio Direttivo della Federalberghi, riunito a Milano nell’ambito della BIT 
(Borsa Internazionale del Turismo), ha deliberato all’unanimità di ricorrere all’Antitrust 
(Autorità Garante della Concorrenza e del Mercato) contro le OLTAs (On Line Travel 
Agencies). 

 

Oggetto primario del ricorso è l’annullamento delle clausole vessatorie che i grandi 
portali di prenotazione impongono agli alberghi, distorcendo le regole del libero mercato 
ed assoggettando le imprese ad un regime di commissioni sempre più gravoso. 

 

Inoltre, tali clausole determinano barriere alla concorrenza che impediscono 
l’ingresso nel mercato di nuovi operatori dell’intermediazione, a tutto svantaggio dei 
consumatori finali. 

 

Ad esempio, la clausola di parity rate, che vieta agli alberghi di pubblicizzare prezzi 
inferiori a quelli esposti sui grandi portali di prenotazione, priva i turisti della possibilità di 
ottenere condizioni più favorevoli rivolgendosi direttamente all’albergo o ad altri 
intermediari che sarebbero disposti ad applicare commissioni più basse. 
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  Roma, 4 dicembre 2013  

COMUNICATO STAMPA 
 

L’HOTREC E FEDERALBERGHI CHIEDONO 
ALLE ON LINE TRAVEL AGENCIES 

DI ANNULLARE LE CLAUSOLE VESSATORIE 

 
 

Via Toscana, 1 - 00187  Roma  - Tel.  06 42034610 - Fax 06 42034690 -  e-mail info@federalberghi.it – www.federalberghi.it 

Le cosiddette clausole della "nazione più favorita" (Most Favoured Nation - MFN), 
relative alla parità di prezzo, disponibilità e prodotto, largamente utilizzate dalle Online 
Travel  Agencies - OLTA, risultando in contrasto con le leggi dell’Unione Europea, sono 
giustamente trattate con sospetto da un numero sempre maggiore di autorità Antitrust in 
Europa. 

Hotrec, la confederazione europea degli imprenditori del settore alberghiero, della 
quale Federalberghi è socio fondatore, chiede ufficialmente alle OLTA di annullare le 
clausole MFN presenti nei contratti attualmente in vigore e di astenersi dall’uso futuro di 
tali clausole in nuovi contratti.  

La mancata rimozione di queste clausole costringerà Hotrec e i suoi membri a 
promuovere azioni legali presso le autorità della Concorrenza a livello europeo e nazionale 
per ristabilire la libertà di impresa, la legalità e prevenire ulteriori danni economici. 

Le più importanti OLTA abusano del proprio potere di mercato per obbligare gli 
hotel ad accettare queste clausole o essere esclusi dall’utilizzo dei loro servizi. Se questo 
ciclo non sarà interrotto, i consumatori si vedranno negata la possibilità di godere di tutti i 
benefici della libera concorrenza. 

A causa delle clausole MFN, gli hotel non hanno la possibilità di offrire nessun tipo 
di incentivo esclusivo di prenotazione ai propri ospiti. Ad esempio, se venisse consentito 
agli hotel di pubblicare sul proprio sito internet un prezzo finale di vendita inferiore a quello 
che viene pubblicato sui siti internet degli intermediari, i consumatori ne trarrebbero 
vantaggi e riduzioni di prezzo immediati, come accade in altri settori quando si acquista un 
prodotto o un servizio direttamente dal produttore.  

Recentemente, le autorità della Concorrenza hanno avviato l'analisi delle clausole 
MFN usate dalle OLTA in Austria, Francia, Germania, Ungheria, Norvegia, Svezia, 
Svizzera e Regno Unito. 

Alcuni di questi procedimenti sembrano essere giunti ad uno stadio avanzato e le 
informazioni ad oggi disponibili indicano che le clausole suddette tendono ad essere 
considerate una violazione delle leggi nazionali e comunitarie, e quindi da ritenersi illegali 
e nulle. 

La posizione di Hotrec è condivisa e supportata da Federalberghi, secondo la quale 
non è possibile accettare più a lungo una situazione in cui le aziende alberghiere vengono 
private della libertà di svolgere liberamente il proprio ruolo, dalla quale discende un danno 
economico per i consumatori e per le imprese, a causa di comportamenti restrittivi della 
concorrenza. 

La materia sarà esaminata nei prossimi giorni dalla Giunta nazionale di 
Federalberghi, che - con l'assistenza dello studio legale McGuireWoods di Bruxelles - sta 
valutando la possibilità di richiedere l'intervento dell'Autorità Antitrust italiana. 
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16il Turismo lavora per l’Italia
Federalberghi

     

Presidiare la rete

Internet ha rivoluzionato il modo di promuovere e vendere i servizi tu-
ristici.

Il 78% dei viaggiatori raccoglie le informazioni sul web prima di partire 
e il 41% effettua prenotazioni on-line. 

Grandi opportunità si sono aperte, nuovi problemi sono emersi.
 
Lo strapotere delle grandi OLTA (on line travel agencies) espone gli ope-
ratori all’abuso di posizione dominante, che si traduce in un’esplosione 
delle commissioni, che dovrebbero essere calmierate.
 
I commenti che gli utenti generano e pubblicano su siti internet, blog, 
social network possono costituire uno strumento mediante il quale si 
realizzano attività di sviamento della concorrenza e concorrenza sleale.

Ad esempio
Introdurre un vantaggio fiscale per i redditi prodotti mediante commer-
cio elettronico.

Consentire agli alberghi di pubblicare sul proprio sito internet un prezzo 
finale di vendita inferiore a quello che viene pubblicato sui siti internet 
degli intermediari, prassi di fatto impedita dalle clausole contrattuali im-
poste dai grandi portali.

Impedire che le comunicazioni diffuse in rete in maniera anonima pos-
sano cagionare ad altri un danno ingiusto senza che il responsabile ven-
ga chiamato a risponderne.

Garantire alla struttura ricettiva un diritto di replica effettivo ed imme-
diato su tutti i canali internet.

L’obiettivo
Favorire lo sviluppo del commercio elettronico. 
Evitare che, in seguito all’abuso di posizioni dominanti e all’utilizzo inap-
propriato dei social network, venga alterato il funzionamento del mercato.

Secondo l’istituto Gartner, nel 2014 
le recensioni prezzolate su Tripadvi-
sor saranno tra il 10 e il 14 per cento.

Cresce la pubblicità occulta, serve 
una regolamentazione.
 
 

Le vendite on-line in Italia nel 2011

52%
altri settori

48%
turismo

     
Roma, marzo 2011: l’Antitrust multa 

Expedia, Edreams e Opodo per com-

plessivi 415mila euro.

Parigi, ottobre 2011: il Tribunale con-

danna Expedia, TripAdvisor ed Hotels.

com a pagare una multa da 430mila 

Euro.

Londra, febbraio 2012: l’Advertising 

Standards Authority censura Tripadvi-

sor.

Londra, luglio 2012: l’Office of Fair Tra-

ding accusa Expedia, Booking.com e 

IHG di aver fatto cartello.

California, agosto 2012: class action 

contro Expedia, Booking.com, Priceli-

ne, Travelocity e alcune grandi catene.

99



 

111 Bvd. Anspach Box 4 • 1000 Brussels Belgium • Tel +32 (0)2 513 63 23 • Fax +32 (0)2 502 41 73 • Hotrec@hotrec.eu • www.hotrec.eu 

HOTREC aisbl - BCE 0451.258.945 

 

Riga, 17th October 2014 
 
 

Benchmarks of Fair Practices in Online Distribution 
(Version 2014) 

 

 
Preamble: 
 
This paper has been elaborated by the members of HOTREC as more and more hoteliers worry about 
their unfair treatment by intermediaries. The over 200.000 hotels and similar establishments across 
Europe (most of them micro, small and medium enterprises) find it often difficult to withstand the 
power of intermediaries in online distribution, and feel losing the control over their products. 
Moreover they also face negative developments effecting the guests, which at the end are making use 
of the hotels’ services. Therefore, the proposed Benchmarks below suggest solutions for a more 
transparent and balanced market environment which shall at the end ensure that guests are satisfied by 
taking decisions thanks to transparent and reliable information. 
 

______________________ 
 
 
Online distribution is getting more and more important for the hospitality industry in Europe. And at 
the same time the industry is getting more and more dependent on few major players. On average 
more than one-third* of all hotel rooms in Europe are nowadays bought online and this market share is 
still growing rapidly. 
 
Over the last few years Online Travel Agencies (OTAs), Online Review Sites and (Meta-) Search 
Engines have converged more and more from the perspective of the consumer. Nowadays OTAs offer 
hotel reviews and the majority of Review Provider Sites offer booking links vice versa. Search 
Engines have shown up with review tools and major players among them are now owned by OTAs. 
As a rather new phenomenon so called Peer-to-Peer Platforms have popped up as competitors to the 
aforementioned granting availability to fragmented private and usually unregulated accommodation 
units. 
 
Overall, the number of relevant market intermediates is declining significantly and the markets are 
showing tendencies towards at least a narrow oligopoly. In the course of this developments the 
atomistically structured hospitality markets in Europe, that are still characterized by small and medium 
sized enterprises, are facing practises in the field of digital distribution, online hotel reviews and meta 
searches that more and more hoteliers consider to be imbalanced or unfair.  
 
Rate, distribution and product sovereignty must remain with the hotel. Whereas this general market 
principle should be a matter of course, an increasing number of hotels is losing control of their 
genuine product as a consequence of emerging pressure by distribution partners. 
 
Therefore, HOTREC releases these Benchmarks of Fair Practises in Online Distribution to keep 
the markets transparent, open and competitive for the benefit of guests, intermediates and hotels: 
 

                                                 
*  Roland Schegg, European Hotel Distribution Study 2014: The Rise of Online Intermediaries, Institute for Tourism 

of the University of Applied Sciences Western Switzerland Valais (HES-SO Valais), July 2014 
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1. No unauthorized use of hotel brands for e.g. search engine marketing (SEM), domain 
names (grabbing) and other types of online-marketing. 
Some distribution partners use protected hotel brands for their search engine marketing to divert 
online requests to their sites. Occupying web domains, which feature an explicit similarity to 
existing branded internet presences of hotels, in order to generate more hits should be refrained 
from. Keyword advertising on hotel names by OTAs and meta search engines is to be banned 
per se. 

2. No mandatory rate parity 
Rate parity mandatorily imposed by distribution partners maintains identical rates for the same 
room type and identical booking conditions across all online and even offline channels. This 
wide spread term is levering out the pricing as a key market instrument at the disposition of the 
hotel entrepreneur and distorts competition results. There is already official reference stating that 
rate parity is in breach of European competition rules.  

3. No mandatory availability parity 
If the hotel is obliged by contract to grant any potential online or even offline availability of 
rooms simultaneously to all distribution partners, basic competition forces are brought out of 
kilter. Granting availability even of the last room (“LRA”) at any time to an online distribution 
agent undermines the hotel management’s capacities. 

4. No minimum availability 
The demand from distribution partners for a minimum level of availability of rooms in number 
and/or type is an important market barrier especially for small and medium sized hotels and 
hotels with seasonal peaks of demand.  

5. No mandatory access to all of the hotel's offers (no “full content”) 
A hotel being driven to deliver the full range of all its room and packages types at the disposition 
of distribution partners loses its necessary flexibility to adjust to market requirements. 

6. No intransparent auction models (no “biasing”) 
The customer should be made aware if the genuine ranking list of OTAs, Online Review 
Providers and hotel meta search engines is subject to other criteria as star categories, guests’ 
recommendations, rates or distances. Especially, if the ranking is influenced by the amount of 
additional commission a hotel is willing to spend, and more generally by the fulfilment of 
contractual conditions by the hotel (early payment of commissions, compliance with parity 
clauses…), the customer must be informed about this policy. 

7. Clearness and truth about rates and availabilities  
Distribution partners shouldn’t advertise discount rates on the web that they haven’t contracted 
with the hotel and that they are unable to deliver just for the sole purpose to divert demand from 
the hotel’s own website. Customers shouldn’t be set under psychological booking pressure for 
instance by indicating “scarcities” (e.g. “Last chance! We have only 1 room left!”, “38 people 
booked this hotel in the last 24 hours”, “21 people are looking at this hotel right now” etc.). 
Moreover, truthful information on availabilities shall be displayed (e.g. OTAs should say that 
there is no more availability on their website). 
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8.  Adequate reaction times 
Distribution partners grant their hotel partners a period ranging from 2 days to 6 weeks to adjust 
the lists of bookings according to no shows and cancellations before the commission payment is 
determined. In particular, small and mediums sized hotels need a longer period than just a few 
days to perform this exercise and to prevent damages. 

9. No commissions on “No shows”, taxes or non-pre-booked services 
Distribution partners shouldn’t enforce commissions for a turnover that hasn’t been realized or 
conveyed by them in the end. 

10. Cooperation with qualified channel managers  
Notably small and medium sized hotels are relying on the support of channel managers to cope 
with the challenges of digital distribution. Therefore online distribution partners shouldn’t refuse 
co-operation with qualified channel management tools. 

11. Distribution channels must be agreed upon bindingly 
The hotel should be informed by the contracting partners on their distribution channels and their 
potential affiliate programmes that they are going to serve with the hotel’s offers. This 
information should be made available in advance and/or the hotel should be granted the right to 
make adjustments later on. 

12. No unauthorized “depacketizing” 
Rates that have been designated to tour operators to be sold to the customer in travel packages 
only must not melt into the free web offer as a “rooms only” deal.  

13. Official star classification 
Distribution partners should refrain from using undeclared “portal stars”. In fact they should 
respect and ensure the correct display of official hotel stars and match the star data base with the 
official sources regularly. They should supply information about the official star classification in 
accordance with the system in place in the country/countries concerned. Star symbols must not 
be used for guest reviews, so as to avoid any confusion with official hotel classifications. 

14. Search engines should honour the best organic fit 
Organic search results for hotels and restaurants must have a fair chance to be displayed by 
search engines directly and not only via paid aggregators like OTAs, review sites or third party’s 
meta search engines. As a general rule not more than 30% of a search engine result page 
(SERP), visible on any screen, should be occupied by paid services and the rest of the space 
should be reserved for organic search results. 

15. Meta search engines should crawl hotel websites and display them equally 
Meta search engines should include the hotel websites or the hotel companies’ computer 
reservation systems (CRS) into their range of offer and display the results equally. If the best 
available rate is to be found on the hotel’s website, the customer should be informed about. 
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16. Terminology should be according to EN ISO 18513:2003 
Distribution partners shouldn’t admix the offers of hotels and other types of accommodation. 
The character of any accommodation establishment must be clearly identifiable by the guest. 
Any categorisation should be according to the terminology defined by the international and 
European standard EN ISO 18513:2003.  

17. Guest reviews must be prevented from manipulation, misuse and fraud 
17.1. Respect of non-discrimination 

Booking and review sites shall ensure that European and national non-discrimination 
laws in the country of the property are respected at all stages, also by the guests.  

17.2. Editorial control 
Guest reviews should only be published after verification by qualified editorial staff of 
the authenticity, reliability, and legality of the entry.  

17.3. Anonymity 
Even though anonymity is essential, the site provider should check the identity of users 
and thus reconfirm e-mail addresses used by guests and exclude temporary e-mail 
addresses. 

In addition, the site providers should provide incentives that the reviewers do not hide 
(even with critical remarks) behind the anonymity of the internet. The reviewers should 
be able to decide themselves (for example through an opt-in box with anytime 
revocability) how they want to cope with a possible request of the reviewed hotel. 

17.4. Actual guests 
Site providers should ensure that reviews of a hotel are provided only by guests, who 
have actually stayed in the hotel. Therefore, guests should indicate their date of stay in 
the hotel and only refer to hotel facilities they have actually made us of in the hotel. 
Guests should have the possibility to express their comments also via “open” texts.  

17.5. Neutrality 
Information displayed on review sites should be truthful and not biaised impurely 
towards the user in order to divert him to third parties’ booking channels or for other 
motives. 

17.6. Quality assurance 
The review site should indicate the source of individual reviews, if they originally stem 
from a third party’s website in order to give guests and hoteliers the possibility to trace 
back the review. 

17.7. Correct and up-to-date data 
Site providers should ensure that hotel contact data, basic contents, availability or rate 
figures shown on their sites are displayed accurately, and that changes requested by the 
property owners to these data are carried out promptly.  

Sites should only display current reviews. After a maximum of two years, reviews 
should no longer influence the rating and should be deleted automatically. 

17.8. Evaluation criteria 
Review suppliers should provide the user with evaluation criteria, which are relevant, 
with appropriate levels of detail, commensurate with the characteristics of the hotel, and 
be open for additional questions on request by the hotel. 
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17.9. Right of reply 
In case a review is posted (positive or negative), sites should automatically inform the 
hotel about it (e.g. by an e-mail “alert” system) and offer the hotel the chance to react. 
Such a procedure will allow the hotel to assess and manage guest complaints actively 
and promptly. When available, use should also be made of the official ombudspersons 
for the hotel industry and their mediation services. 

17.10. Legal certainty 
Reviews should be truthful and based on the personal experiences of their authors. 
Hoteliers have a legal right of protection against defamatory criticisms, blackmailing, 
etc. and users should be informed thereof. False factual statements should be removed 
from sites in a quick and non-bureaucratic manner. 

 

18. Transparency 
Providers should indicate the nature of their business in order to make clear to the users, whether 
these latter are visiting e.g. a travel community and/or a site providing reviews only or an online 
travel agent providing booking facilities directly or indirectly.  

 

19. Same requirements for similar services 
Offers available via Peer-to-Peer Platforms, which provide accommodation services with a 
market appearance comparable to hotels from the perspective of the guest have to respect and 
must be subject to the same rules and regulations that are applied to hotel enterprises. 

 
20. No display of illegal accommodation offers 

Booking portals and in particular Peer-to-Peer Platforms should take responsibility and 
consequences to ensure that no illegal offers are displayed on their websites. 

 
 

* * * 
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  2015	
  
L’antitrust	
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  turismo	
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Il	
  lavoro	
  intermittente	
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  settore	
  turismo,	
  2006	
  -­‐	
  2014	
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  2011	
  -­‐	
  2014	
  
I	
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  nel	
  settore	
  turismo,	
  2014	
  
Agevolazioni	
  fiscali	
  sul	
  gas	
  naturale,	
  2014	
  
Guida	
  al	
  nuovo	
  CCNL	
  Turismo,	
  2014	
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  di	
  soggiorno.	
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  fiscalità	
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  2012	
  -­‐	
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Riflessioni	
  e	
  proposte	
  per	
  il	
  rinnovo	
  del	
  CCNL	
  Turismo,	
  2013	
  
Osservatorio	
  sul	
  mercato	
  del	
  lavoro	
  nel	
  settore	
  turismo,	
  2010	
  -­‐	
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Il	
  lavoro	
  delle	
  donne	
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  settore	
  turismo,	
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Percorsi	
  formativi	
  in	
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  il	
  settore	
  turismo,	
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  settore	
  turismo,	
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  turismo	
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  per	
  l’Italia,	
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  lavoro	
  accessorio	
  nel	
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  2009	
  -­‐	
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La	
  contrattazione	
  di	
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  livello	
  nel	
  settore	
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  2011	
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  -­‐	
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  dopo	
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  2011	
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  2011	
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Il	
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  intermittente	
  nel	
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  -­‐	
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  al	
  nuovo	
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  2010	
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  rapporto	
  sul	
  sistema	
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  nel	
  settore	
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Agevolazioni	
  fiscali	
  sul	
  gas	
  naturale,	
  2010	
  
La	
  pulizia	
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  delle	
  camere	
  albergo,	
  2009	
  
Gli	
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  nel	
  settore	
  Turismo,	
  2009	
  
Il	
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  di	
  inserimento	
  nel	
  settore	
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  2009	
  
Internet	
  e	
  Turismo,	
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  al	
  nuovo	
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Quinto	
  rapporto	
  sul	
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  2007	
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  del	
  lavoro	
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  settore	
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  il	
  lavoro	
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  2006	
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  le	
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  nelle	
  aree	
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  2006	
  
Quarto	
  rapporto	
  sul	
  sistema	
  alberghiero,	
  2005	
  
Il	
  pronto	
  soccorso	
  nel	
  settore	
  Turismo,	
  2005	
  
Dimensione	
  dell’azienda	
  turistica	
  e	
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  pubbliche,	
  2005	
  
La	
  nuova	
  disciplina	
  del	
  lavoro	
  extra,	
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  -­‐	
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Dati	
  essenziali	
  sul	
  movimento	
  turistico,	
  2004	
  
Dati	
  essenziali	
  sul	
  movimento	
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  ed	
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I	
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  part	
  time	
  nel	
  settore	
  Turismo,	
  2004	
  
I	
  tirocini	
  formativi	
  nel	
  settore	
  Turismo,	
  2004	
  
I	
  condoni	
  fiscali,	
  2003	
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  del	
  lavoro	
  e	
  professioni	
  nel	
  settore	
  turismo,	
  2003	
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  dei	
  percorsi	
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  per	
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  settore	
  turismo,	
  2003	
  
Le	
  attività	
  di	
  intrattenimento	
  negli	
  alberghi,	
  2003	
  
La	
  riforma	
  dell’orario	
  di	
  lavoro,	
  2003	
  
La	
  riforma	
  del	
  part	
  time,	
  2003	
  
La	
  privacy	
  nell’ospitalità,	
  2002	
  -­‐	
  2004	
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  rapporto	
  sul	
  sistema	
  alberghiero	
  in	
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  2002	
  
I	
  congedi	
  parentali,	
  2002	
  
Il	
  turismo	
  religioso	
  in	
  Italia,	
  2002	
  
Il	
  nuovo	
  contratto	
  di	
  lavoro	
  a	
  termine,	
  2001	
  -­‐	
  2002	
  
Il	
  nuovo	
  collocamento	
  dei	
  disabili,	
  2001	
  
Le	
  stagioni	
  dello	
  sviluppo,	
  2001	
  
Sistema	
  ricettivo	
  termale	
  in	
  Italia,	
  2001	
  
Indagine	
  sulla	
  domanda	
  turistica	
  nei	
  paesi	
  esteri,	
  2001	
  
Sistema	
  ricettivo	
  delle	
  località	
  termali	
  in	
  Italia,	
  2001	
  
La	
  flessibilità	
  del	
  mercato	
  del	
  lavoro,	
  2000	
  
Osservatorio	
  sulla	
  fiscalità	
  locale,	
  2000	
  
Il	
  Turismo	
  lavora	
  per	
  l’Italia,	
  2000	
  



Norme	
  per	
  il	
  soggiorno	
  degli	
  stranieri,	
  2000	
  
Indagine	
  sulla	
  domanda	
  turistica	
  nei	
  paesi	
  esteri,	
  2000	
  
Secondo	
  rapporto	
  sul	
  sistema	
  alberghiero	
  in	
  Italia,	
  2000	
  
Il	
  codice	
  del	
  lavoro	
  nel	
  turismo,	
  1999	
  -­‐	
  2003	
  
Primo	
  rapporto	
  sul	
  sistema	
  alberghiero	
  in	
  Italia,	
  1999	
  
Il	
  collocamento	
  obbligatorio,	
  1998	
  
Manuale	
  di	
  corretta	
  prassi	
  igienica	
  per	
  la	
  ristorazione,	
  1998	
  
Diritti	
  d’autore	
  ed	
  imposta	
  spettacoli,	
  1997	
  
La	
  qualità	
  e	
  la	
  certificazione	
  ISO	
  9000	
  nell’azienda	
  alberghiera,	
  1997	
  
Il	
  lavoro	
  temporaneo,	
  1997	
  
Analisi	
  degli	
  infortuni	
  nel	
  settore	
  turismo,	
  1997	
  
La	
  prevenzione	
  incendi	
  negli	
  alberghi:	
  il	
  registro	
  dei	
  controlli,	
  1996	
  
La	
  prevenzione	
  incendi	
  negli	
  alberghi:	
  come	
  gestire	
  la	
  sicurezza,	
  1995	
  
Il	
  Turismo	
  nelle	
  politiche	
  strutturali	
  della	
  UE,	
  1995	
  
Il	
  franchising	
  nel	
  settore	
  alberghiero,	
  1995	
  
Il	
  finanziamento	
  delle	
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Igiene	
  e	
  sanità	
  negli	
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  1994	
  
Linee	
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  per	
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  costruzione	
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  un	
  modello	
  di	
  analisi	
  del	
  costo	
  del	
  lavoro,	
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Costo	
  e	
  disciplina	
  dei	
  rapporti	
  di	
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  negli	
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  CEE,	
  1993	
  
Per	
  una	
  politica	
  del	
  turismo,	
  1993	
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  in	
  albergo,	
  1993	
  
Quale	
  futuro	
  per	
  l’impresa	
  alberghiera,	
  1993	
  
La	
  pulizia	
  professionale	
  delle	
  camere	
  d’albergo,	
  1993	
  
Il	
  turismo	
  culturale	
  in	
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  1993	
  
Il	
  turismo	
  marino	
  in	
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  1993	
  
Serie	
  storica	
  dei	
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  alberghiera,	
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