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Il trade anticipa il conto alla rovescia per passare esclusivamente alla biglietteria elettronica entro fine 2007

Le adv nell’era eticketing
Un salto verso l'efficienza

Secondo le agenzie di viaggi il nuovo strumento di emissione accelera le procedure e limita i costi

(

futuro”™: cosi Rinaldo Ber-
toleted, a.d, di G40 Travel
Group, sintetizza la posizio-
ne del trade nei confronti
dell'eticketing. Perché, per
mettersi in regola con la ri-
chiesta Lua di passare alla bi-
ghictreria elettronica, le agen-
zie di viaggl non hanno
aspettato la fine del 2007,
quando il biglietto cartaceo
sara messo definitivamente
fuori uso, I dettaglianti sono
gild pronti a utilizzare la bi-
glictteria elettronica come
unico sistema di distribuzio-
ne per il trasporto acrco
“Leticketing sart una man-
na per utei, quasi un salva-
ugglo, e sicuramente una ‘de-
burocratizzazione' - com-
menta Bertoletti (Vincidenza
della biglictteria acrea sul vo-
lume d'affari del network ¢
di circa il 25 per cento) -; tut-
te quelle procedure lunghe
¢ inutili app:‘ntﬂgonn orma
a un’altra epoca, Gia oggi 1'80
per cento della bighettern
del network & clettronica, ma
in alcune ady, come la mia, sl
tocea il 95 per cento; 7 agen-
zie su 10 wmilizzano questo si-
stema, ¢ Ia media generale & &
B su 10.Avremmo potuto ar

“Finalmente entriamo m)\

rivare al 100 per cento gia da
qualche anno, se la [ata fosse
stata pil rapida”
i vetton, on, a dover
sl adeguare.*Nod siamo asso-
lutamente prontd - dichiara
Fabrizio Chianello, d.g. di Ci-

PANORAMICA TRADE

Per | notwork, I'S80-90 per cento del
biglietti viene emesso ormal in
modalita digitale, anticipando le
scadenze fissate dalla lata.

L'attivith complessiva di bighetteria

aerea, da sola, genera dal 25 al 55

per cento del fatturato
Eticket G40 80%
Share ticket G40 25%
Eticket Cisalpina 90%
Share ticket Cisalpina 55%
Eticket Volere Volare B0%
Share ticket Volere V. 45%
Eticket B. Viaggio 80%
Share ticket B, Viaggio 35%

salpina Tours - ed € un'op-
portuniti che abbiamo colto
fin dall'inizio. Gid da tempo
utilizziamo I'cticketing per il
business travel, settore nel
quale il nostro network non
prevede pill la stampa di bi-
glietti cartacel. B un sistema
pitk agile. flessbile ¢ vantaggio-
s0, che oggl rappresenta cir-
€a 1l Y0 per cento della no-
stra higlietteria aerea (pari al
55 per cento del volume d¢'af-
farl di Cisalpina). Non lo uti-
lizziamo solo dove non € an-
cora possibile”.

Ma anche le compagnie
hanno tutto Uinteresse a non
perdere tempo, visto che i
benefici del biglictto elettro-
nico ricadmnno sopratmutto su
di loro, come sottolinea Fran-
co Formato, contitolare del-
I'adv De Rosa di Avellino,

“Facciamo da tempo il bi-
glietto elettronico per tutti §
vettori che lo consentono, B
un Vanuageio per noi in
quanto velocizza il lavoro,
ma lo & soprattutto per la fa-
1, che con il nuovo strumen-
0 ottiene una notevole ridu-
zone del costl di distribuzio-
ne. In realtt, l'obiettivo ulti-
mo ¢ sempre il risparmio -
afferma senza mezzl termini
Formato - € contesto 'atteg-
giamento rigido dei vettori,
che sembrano considerare le
adv come nemici, minacclan-
do sempre 'applicazione di
penall In caso di mancato
adeguamento™

E il business travel a trai-
nare l'adeguamento tecnoko-
glco, ma la semplificazione
viene apprezzata anche nel
leisure. " Utilizziamo gia la bi-

La splsta dei bt.
“Noi slamo

glictteria elettronica, che rap-
presenta il 70-80 per cento
del totale solo perché alcu-
NC COMPAgNIc NON SONoO an-
cora in grado di effettuaria
su tutte Je tratte - rileva Mar-
co Ricchetti, contitolare del-
I'agenzia Volere Volare di Car-
pi, per la quale la bighetteria
acrea rappresenta il 45 per
cento del fatturato totale -,
1 highetti cartacel sono scomo-
di sopratutto per ke aziende
nostre clienti all'estero”
Carlo Mozzetta, titolare
della romana La Locomotiva
Viaggi, che ha un volume: i bi-
glictteria acrea pari al 30 per
cento del totale, segnala in-
vece piccoli intoppi-"Qual-
che problema si crea quan-
do entrano in ballo diversi
vettori in un'unica emissio-
ne, ma siamo gid arrivati al
90 per cento di eticketing”.
Bene attrezzato per affron-
tare la nuova sfida anche
Buon Viaggio Network,“Nel-
Ia nostra rete I'eticketing co-
pre giia dal 70 all'80 per cen-
to della biglietteria - annun-
cia il presidente Adriano Bick-
la -, E un dato importante, s¢
si considera che per la mag-
glor parte delle ady i bigliet-
ti sono il 35 per cento del
volume d'affari, ma per una
ventina di agenzie della rete,
affiliate anche a Uvet-Ameri-
can Express, la bighietteria ac-
rea rappresenta il 55 per
cento del faturato”.
Livia Rocco
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Lesperto

Dosslier Sud America

Piu destinazioni in un tour
La tendenza dell’anno

Le richieste in agenzia si orientano verso itinerari che uniscono nazioni differenti

Atacama, come il

deserto che si distende

tra le Ande del Cile
settentrionale. E il nome che
da 11 anni campeggia
sull'insegna dell’agenzia di
Rinaldo Bertoletti, punto di
riferimento per i viaggi in Sud
America nella cita di
Lumezzane ¢ nell provincia
di Brescia. Circa un centinaio
le pratiche realizzate
quest’anno, con una netta
prevalenza di richieste verso
Cile, Argentina ¢ Peru,
Mediamente a quanto
ammonta una pratica per
il Sud America?
“Per un viaggio solitamente si
va dai 3mila euro in su -
risponde Bertoletti -, La spesa
complessiva dipende, poi, dal
collegamento acreo, dal tipo
di strutture che si scelgono e

dal numero di giorni che si
passano nella destinazione™.
C'¢ un Paese che prevede
un budget maggiore?
“Tenendo sempre in
considerazione che il costo di

una pratica dipende da quelle
variabili che ho citato prima,
per un viaggio in Cile o in
Argentina ci vogliono un po'
pit soldi. mentre per il Pernu si
spende solitamente meno”.

Quali le tipologie di
viaggio preferite?
“Sono praticamente tutti
tour guidati, soprattutto
dopo che il Vencezuela, una
delle poche destinazioni
mare, ¢ calato drasticamente
a causa dei disordini interni
¢ dell'aereo caduto a Los
Roques. Ultimamente si
stanno diffondendo anche i
tour che attraversano piu
nazioni, come ad esempio
Argentina, Cile, Peru, oppure
Bolivia, Argentina, Cilc o
Bolivia ¢ Peru:

Cosa & cambiato negli
ultimi anni nella vendita
dei prodotti?

“Sicuramente la
programmazione si €
notevolmente ampliata ¢, di
pari passo, ¢ aumentata anche
la richiesta”.

D. M.

Allotment
Patagonia

a rischio
saturazione

Ricettivo in difficolta in al-

cune mete sudamericane,
in particolare nella Patagonia.
“Con I'aumento delle richieste
mancano le strutture per acco-
gliere i turisti, soprattutto nel
Sud del continente - conferma
Rinaldo Bertoletti -. Non si potra
mai andare oltre un certo limite
di prenotazioni, perché é difficile
trovare gli allotment, soprattut-
to in Patagonia, che é visitabile
solo tre mesi I'anno e in quel
lasso di tempo si concentrano i
flussi da tutto il mondo™.
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L'amministratore delegato Rinaldo Bertoletti spiega: "Facciamo tesoro dell'esperienza, ma proseguiamo da soli

"

G40 abbandona il maxipolo

La rete non si unisce alla societa Service Team creata per coordinare il gruppo di Tsoardi

Il network G40 conta in totale 350 agenzie di viaggi per
un fatturato complessivo pari a circa 520 milioni di euro

Cala il sipario sull’av-
ventura di G40 nel
maxipolo creato da Gu-
glielmo Isoardi. Conclu-
s il primo anno di convi-
venza, I'a.d. Rinaldo Berto-
letti (nella foto) annuncia
l'uscita del network dal-
l'aggregazione. “Facciamo
tesoro dell'esperienza, ma
proseguiamo da soli”, com-
menta I'amministratore de-
legato.“Abbiamo concluso
I'anno con il gruppo, insie-
me a Bravo net - prosegue
-, ¢ abbiamo testato le si-
nergie”. Un 2008 che si ¢
chiuso, per G40, con un to-
tale di 350 agenzie di viag-
gl per complessivi 520 mi-
lioni di fatturato.

Motivo della decisione,
il nuovo assetto che il
maxipolo ha assunto nel
corso degli ultimi mesi.
Dopo l'iniziale annuncio
di un’alleanza tra Bravo
net € G40, con la regia del-
I'ex presidente di Alpitour
Guglielmo Isoardi, nella se-

TTGITALIA.COM

La storia

del maxipolo
Dalla nascita ad oggl,
lo sviluppo del progetto
targato Isoardi

conda meta del 2008 Exito
ha accolto anche altre
realta (Marsupio, HpVacan-
ze, Solomondo, Easy Travel
Network) e ha stretto un
accordo con Hogg Robin-
son Group. “Con l'ingres-
so di nuovi soggetti all'inter-
no dell'alleanza, la nostra
identita si sarebbe appiatti-
ta”, & la riflessione di Rinak
do Bertoletti. Che tiene a
precisare: "Non ci sono
problemi dal punto di vi-
sta dei rapporti personali
«con Isoardi”.

Resta ancora in sospe-
so, infatti, la questione del-
la quota di minoranza (29
per cento) detenuta dal-
l'ex numero uno di Alpi-
tour all'interno di G40.U-
na partecipazione che. se-
condo Bertoletti, non €
per nulla incompatibile
con la decisione del
network di non proseguire
il cammine all'interno del
maxipolo. “Noi abbiamo
deciso di non aderire,ma la
partecipazione di Isoardi
& un altro discorso™.

La questione G40, infat-
ti, emerge proprio in con-
comitanza con 'avvio di
Service Team, la societa
«che raggruppa i servizi e

%)

o

Sk

G40

Adv ‘08 350
Adv ‘07 225
Adv Tandem 100
Adv easyNet 30
Fatt. ‘08 520 min

POLO ISOARDI

Adv ott. ‘08 1.500
Adv giu. ‘08 900
Adv nov. ‘07 760
Adv ott. ‘07 700
Fatt. ‘08 1.5 mid

Dall’accordo con Bravo net al varo di Service Team

Il primo anno del progetto

11 progetto di un polo distributivo
guidato da Guglielmo Isoardi sale alla
ribalta delle cronache nell'autunno
del 2007, In un primo momento
coinvolge le reti G40 e Bravo net, con
T'ex presidente diAlpitour a fare da
collante. Poi, sempre attraverso
I'acquisizione di quote di minoranza
da parte di Isoardi, si uniscono al
progetto anche HpVacanze e

la contrattualistica del po-
lo. Un progetto al quale la
rete di Bertoletti decide di
non prendere parte. “Sia-
mo in una fase di chiari-
mento - aveva precisato il
presidente di G40, Loris

Guardigli. nel corso della
convention del network lo
scorso dicembre -; le noti-
zie che circolano sono tut-
te approssimative e basa-
te sulle sensazioni ¢ sulle
previsioni degli addetti ai k-

Marsupio (gia legati tra di loro
attraverso uno scambio di quote),
Solomondo e Network Italia; viene
inoltre siglato un accordo con Hrg
Italia. Interviene quindi il varo di
Service Team, la societa che si occupa
dei servizi e della contrattualistica di
tutto il polo.All'interno di Service
Team, oltre alle reti gia ricordate,
compare anche il nome di Fespit.

vori”. Poi, con I'anno nuo-
vo, arrivano la decisione e
la conferma ufficiale: G40
proseguira nel suo cammi-
no da sola.
Contestualmente, il
network ritorna ad avere

I'esclusiva su Agatino Fal-
co, nominato prima diretto-
re commerdiale di tutto il
polo Isoardi € ora tornato
a dedicarsi esclusivamen-
te a G40.

Ma, per Bertoletti, il futu-
ro della distribuzione so-
no le aggregazioni? “Ci so-
no due strade, che vanno
seguite entrambe - ¢ I'opi-
nione dell'a.d.-.Da un lato
I'aggregazione, che deve
€SSere 0MmOgenea per poter
creare la famosa massa cri-
tica, e avere un prodotto
in esclusiva, magari se-
guendo la strada di Bluva-
canze con Going e co-
struendo le proposte in
casa propria, oppure chie-
dendo ai t.o. di fornire
prodotti dedicati. Altri-
menti un'aggregazione
non ha senso”. Una visione
che non si discosta molto
dai progetti gia annuncia-
ti da Isoardi. La seconda
strada, invece, € quella del
piccolo network, “che
punta invece sulla specia-
lizzazione. In altre parole,
i grandi network si occu-
perebbero della charteri-
stica e i piccoli del prodot-
to di linea”.

Francesco Zucco

Brambilla-Urso
siglata I'intesa

Un accordo che coinvolge il 40 per
cento del Pil nazionale. Punta al rilan-
cio del ‘sistema Italia’ e del made in I-
taly la firma del protocollo d'intesa si-
glato a Palazzo Chigi dalla sottosegre-
tario con delega al Turismo Michela
Vittoria Brambilla e Adolfo Urso, sot-
tosegretario al Ministero per lo svilup-
po Economico. Il tutto, coinvolgendo i
settori turismo (che vale il 10-12 per
cento del Pil nazionale) e I'export (con
una quota del 30 per cento).“Turismo
¢ brand di prodotto made in Italy - ha
commentato Brambilla - al giorno d'og-
gi vanno promossi insieme sui merca-
ti internazionali, tanto da poter diven-
tare I'uno il traino dell’altro”.
L'accordo, che ha una valenza trienna-
le, prevede la realizzazione di iniziative
€ progetti coordinati per la comunica-
zione € la promozione all'estero. Il pro-
tocollo, inoltre, solleva I'argomento del-
la razionalizzazione della presenza de-
gli uffici Enit e [ce."Vogliamo riforma-
re I'Enit - ha aggiunto la sottosegretario
Brambilla - ottimizzando al meglio quel-
le che sono le risorse, ahimeé scarse, di cui
¢ detentore e quindi ridurre il piu pos-
sibile i costi”. Adolfo Urso ha sottolinea-
to inoltre che esiste un provvedimen-
1o, giit approvato alla Camera, che con-
tiene deleghe per la ritrutturazione di
Ice, Simest, Fivest e Informest € dove
“sara inserito anche I'Enit”.

Le aerolinee low cost europee inoltrano una protesta formale contro il decreto approvato da Bruxelles

L'Elfaa attacca I’Ue sulla tassa Az

“Non sembra un aiuto di stato™. La
Commissione Ue placa, con una
manciata di parole, le ire dell'El-
faa. Oggetto: il decreto salva-Alita-
lia che impone una tassa aeroportua-
le di 3 euro a passeggero, interpreta-
to dall’associazione europea dei vet-
tori low cost come sussidio alla com-
pagnia aerea italiana.

11 reclamo, nero su bianco, porta le
firme in calce di tutti i partner Elfaa,
concordi nell'affermare che “Cai-Alita-
lia trarra dei benefici dall’aiuto di Stato
ogni anno per un periodo di sette anni
grazie al Decreto Salva Alitalia”, ripor-
ta una nota della European Low Fares
Airline Association.

La replica di Bruxelles ¢ giunta in
tempi brevi € con piena assoluzione,
rimandando al mittente la protesta:“A pri-
ma vista la misura non sembra un aiu-
to di stato - spiega il portavoce della
Commissione europea Fabio Pirotta,
responsabile dei Trasporti - 1a tassa sara
usata per finanziare le misure sociali a
favore degli ex dipendenti dell’ Alitalia
che hanno perso il loro lavoro”.

Ma a John Hanlon, segretario gene-
rale dell'Elfaa, questo non basta:* mem-
bri dell'associazione sono estremamen-
te preoccupati per il precedente che
questo sussidio va a creare. Questa vol-
ta non pagano soltanto i contribuenti,
ma anche la concorrenza”.

Dal canto suo il portavoce Ue richia-
ma l'attenzione su alcune norme co-

munitarie, precisando che “i Paesi mem-
bri dell'Unione sono liberi di definire i
piani fiscali in un settore che non & ar-
monizzato a livello comunitario € quan-
do non costituisce un ajuto di Stato”.
Poi alla cronaca del dibattito si aggiun-
ge un altro tassello, piuttosto caustico
€ molto allarmistico: “Se I'Unione eu-
ropea permette agli Stati membri di tas-
sare compagnie straniere per finanzia-
re un campione nazionale in difficolta
- afferma Hanlon -, allora il singolo mer-
cato europeo & sacrificato all’altare del
nazionalismo economico”.

A conti fatti, la stima che I'associa-
zione delle aerolinee low cost presen-

ta nella sua contestazione ha il sapo-
re salato: la tassa dovrebbe generare
«circa 210 milioni di euro I'anno “impo-
nendo di pagare 3 euro ai 70 milioni
di passeggeri che ogni anno partono
«da un aeroporto italiano - calcola Han-
lon -, e la nostra associazione stima,
approssimativamente, 15 milioni di
passeggeri che partiranno da aeropor-
ti italiani nel 2009 e che incorreran-
no in costi pari a 45 milioni di euro”.
Cifre che certamente includono una
forte componente low cost: gli undi-
ci vettori che fanno capo all’Elfaa
complessivamente trasportano oltre
150 milioni di passeggeri ogni
anno,rappresentando il 35 per cento
del traffico aereo europeo. S. P
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GIRO DEL MONDO

One! Travel Network
ai nastri di partenza

“Vogliamo creare il network di
domani, puntando sul prodotto € il
cliente finale”. Con queste parole
Rinaldo Bertoletti, lasciate le sponde
di G40, parte con un nUOVO progetto.
Al suo debutto, la rete puo contare

su un totale di 30 adv ¢ un fatturato
paria 120 milioni. A pag. 2

28 GENNAIO 2010 m

One! Travel Network al via

Rinaldo Bertoletti presenta il nuovo progetto che parte con 30 adv

“Tanto di cappello a
cid che hanno fatto le
prime reti di distribu-
zione anni fa. Ma or-
mai quel modello &
‘cotto’. Noi intendiamo
creare il network di doma-
ni". Rinaldo Bertoletti, la-
sciate le sponde di G40, leva
le ancore a bordo del nuo-
vo One! Travel Network.

L'idea che guida il pro-
getto ¢ quella di puntare sul
prodotto e sul cliente finale.
“Vediamo di cosa la clien-
tela ha bisogno - spiega Ber-
toletti, a.d. della rete - ¢ lo
richiediamo alla produzio-
ne, OVVEro i tour operator.
11 cui ruolo resta fondamen-
tale”.Tra i servizi che offre
One! Travel Network, anche
la biglietteria acrea.“Ma non
€ un semplice servizio - pre-
cisa I'a.d.-:abbiamo un call
center a Matera”

Alla sua partenza, One!
Travel Network puod conta-
re su un totale di 30 agen-
zie."Ma con un volume di
vendite notevole - precisa
Bertoletti - le 30 agenzie in-
sieme generano un fatturato
pari a 120 milioni di euro.

i
d MANAGEMENT

I COMPAGNI DIVIAGGIO

=

Squadra che vince non
si cambia. Semmai, si
trova un nuovo nome.
In One! Travel Network
¢ confluita buona parte
del management della
ex rete di Bertoletti.
“One! é I'espressione
del vecchio cda di G40”
ammette lo stesso
Rinaldo Bertoletti

curriculum compaiono
esperienze in Hrg e Bti).
Completa la lista dei
consiglieri Ivan Pasotti.
Aivertici della rete il
presidente Ambrogio
Bernasconi, ex
vicepresidente di

G40 e lo stesso
Bertoletti, in qualita

di amministratore

(nella foto) senza troppi

giri di parole. Tra i consiglieri di One!
Travel Network, infatti, figurano

Agatino Falco (ex direttore

commerciale di G40), Gian Luca
Martinotti (ex direttore generale).
Nell’elenco, anche Alessandro
Simonetti (titolare di African
Explorer) e Marco Nova (nel cui

Insomma, pochi interlocu-
tori per grandi numeri”. U-
na parte del patrimonio ini-
ziale di adv arriva da G40,
“ma alcune provengono da
altri network. E ci sono an-
che agenzie che non hanno
mai fatto parte di una rete.

delegato.

“Quando sono andato via da G40, lo
scorso 30 giugno, ho lasciato

un’azienda praticamente perfetta...”,

Non abbiamo ‘pescato’ solo
in G40, non cerchiamo lo
scontro”. Obiettivo a breve
termine, raggiungere quota
100 agenzie entro la fine
dell'anno.“Ma devono esse-
re punti vendita con carat-
teristiche ben definite: ter-

sottolinea Bertoletti. Perché andarsene,
allora? Voglia di indipendenza,
sicuramente. E di riprendere il
Cammino con un nuovo progetto ma i
vecchi compagni di viaggio.

EZ

ritorialita, fatturato minino,
bilanci in utile..”. Questo
perché “chi entra da noi de-
ve sapere che lavoriamo in
un certo modo. E il fornito-
re sa che determinati con-
trolli sulle agenzie li abbia-
mo gia fattinoi..”. F.Z.



