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I network si fanno eterogenei

Entrano nella distribuzione aggregata societa e personaggi provenienti da altri ambiti,

n settore i movi-

mento: i network

in Ialla, una fena
che conta oggi quasi il 50%
dei punti vendita totali, sono
attraversati da cambiamenti,
che vanno dall'ingresso di
realtid apparentemente cstra-
nee al retail in senso stretto
alla concentrazione di reti.
Significativo il caso di Mac-
corp lalia, societa finan-
ziana specializzata nel setto-
re del cambio valuta che per
dare un impulso al suo busi-
ness ha siglato un contratto
daffitto di ramo d'azienda
con il Gruppo Bopa per il
circuite Agenzie 365, ma
che softo tiro ha l'acquisi-
zione di altre reti.
Non meno sintomatica la re-
cente nomina di Gerardo So-
ghia, guida dell'omonimo
gruppo alberghiero, ad am-
ministratore  delegato  di
Buon Viaggio Network, di

POSITIVO
PER IL RETAIL
L'INGRESSO
DI ALTRE REALTA'

cui ¢ diventato di recente
anche socio di maggioranza,
con una quota pari al 61%
detenuta attraverso la societa
svizzera Gafi.

Operazioni che non sembra-
no preoccupare aleuno deglhi
altn attori del panorama di-
stributivo. "Non so quali sia-
rio gli obiettivi che l'azienda
si sia prefissata - afferma a

(Flu Tosea 1a visione i RF\
naldo Bertoletti, a.d. di

\ spensahile avere un'‘agenzia 1

spingendo un panorama italiano che appare ancora statico

proposito di Buon Viaggio
Arturo Franco, respon-
sablle franchising per Il
Nord Italia di Robintur -,
Carve voce che molti stiano
uscendo dal network, perché
non hanno chiaro dove si
andra®, mentre sull'opera-
zione di acquisizione di
Grandi Biglietterie, si ipotiz-
zano "problemi di cassa. I
turismo deve guardare ai
margini e noi ce la facciamo
selezionando 1 fornitori e
concentrando le vendite.
Siamo inoltre categovici con
i nostri uffici nell'incasso dei
diriitt di agenzia, Per questo
da dwe annl chivdiamo in ar-
tivo, Le previsioni per il
2007 stimano un fatterato di
350 milioni di ewro e 169
agenzie, mentre per il 2008
si attendono 400 milion! di
euro ¢ 204 adv".

G40, sulla questione Buon
Viaggio: "dwa un suo dise-
2no industriale”. 11 fatto che
Soglia provenga dal ricetti-
vo viene valutato positiva-
mente: "Per fare un esempio
Cleto Benin é per prima co-
s un albergarore, ma ha poi
dato vita a un 1.0; un percar-
so coerente. Non conosco
Soglia, ma il visanamento di
Buon Viaggio sarebbe un'ot-
tima cosa". In Maccorp in-
vece Bertoletti rinviene "wno
dei muovi modelli di busi-
ness che spronano il merca-
to e che funzionera per una
certa fetta di clientela, quel-
la per la quale non é indi-

I

monoprodotto. Un esperi-
menio simile era stato messo
in atto da Western Union
Money Transfer negli anni
‘00", Sulla stessa linea Eros
Candilotti, direttore com-
merciale di Gtn: "Buon
Viaggio ha bisogno di si-
curezza e, piit che di svilup-
po, di assestamento e di cer-
tezze. [ soci se ne andavano
via gia da tempo e probabil-
menie la noming Ji Suglia si
inguadra nel tentativo di fer-
mare questo tipo di emorra-
gia. Resta il fatto che si trat-
o di un network di riferi-
menio, perché fornisce ser-
vizi oltre alla mera comrar-
tazione di accordi commer-
ciali”, Quale invece l'opi-
nione su Maccorp? "If mer-
cato italiarno ¢ un mercato
stavico e sebbene sia uno di
quei gruppi di cui si sa poco,
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...a cooperation that is advantageous!
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non é detto che si tratti del
‘diavolo™.

E' forse questo il problema
del panorama distributivo

DALLA GERMANIA
L'INPUT
PER UNA RETE
EUROPEA

agenziale, 1'immobilismo,
Un aspetto che emerge in
modo lampante da un con-
fronto con lo scenario eu-
ropeo: in Spagna i network
rappresentano  quasi ['80%
del mercato. Ma ancor di
pitl esiste un network tede-
sco, Schmetterling, con
rappresentanze  in  Ger-
mania, Austria, Polonia,
Svizzera, che da solo conta
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I logo dal supernatwork tedesco

2.500 adv e copre, nel Paese
tedesco, il 25-35% del mer-
cato wnstico ¢ il cul presi-
dente, Willie Mueller, ha
di recente affermato: "La
distribuzione deve allearsi o
concentrarsi, Creiamo un
network ewropeo della di-
stribuzione, prima che aliri
arrivino a farlo, sul nostro
mercalo ¢ lll [’llﬂll nosiro,
gli inglesi o gli americani”.
E scbbene IMalia sia spesso
un passo indietro rispetto ai
competitor, qualche segnale
in una direzione di questo
tipo si & gid manifestata, non
con mire europee, ma "df
casa nostra”.

E' recente, infatti, la crea-
z1one di Network's Team,
gruppo di network formato
da Easy Travel-Solo Mon-
do, Pinguino, Primarete-
Domina, Le Marmotte per

di Nicoletta Somma

300 punti vendita e frutto
della determinazione dei
presidenti  Sefano  Farese,
Giovanni Pellegrini, Ivano
Zilio, Bruno Marazzini a
creare una nuova formula
associativa, una societa con-
sortile a responsabilita limi-
tata con sede legale a Mi-
lano e strutturata con un
cda. "Non si ratta di un me-
ro gruppo df acquisto - af-
ferma il presidente Ivano
Zilio - ma di un perno per
tutti i servizi agli aderents,
cioé direzione commerciale,

Jormazione, marketing € in-

formatica".
La mission & "idwrzzare ie
vendite e coordinare lo

IN ITALIA SI INIZIA
DALL'UNIONE
DI 4 GRUPPI
PER 300 ADV

sviluppo delle agenzie di vi-
aggl. Il primo passo é avere
& tour operator superpre-
ferenziali', che rappresen-
tana il 57% delle vendite dei
4 metwurk © 8 preferevciali,
che contano per il 30% (il
rimanente 13% & di opera-
tort definiti di nicchia, ndr)
¢ sono statl gia avwiatl del
collogui in merito. Come
seconda mossa organizze-
remo due operazioni di co-
marketing per concentrare
appunto le vendite su
quest! operatort e un work-
shop di formazione a livel-
lo nazionale". L
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Network: "Vogliamo clienti
che facciano debiti"

Al Sud si concentra la percentuale maggiore di vendite a rate,
ma le agenzie non sono molto propositive sulla formula

he il credito al con-

sumo abbia fatto i1

sue ingresso nel
mondo del turismo & cosa
nota. A supporto di questa
affermazione portiamo la
risposta alla prima domanda
rivolta alla rete agenziale a
fine 2003 da parte dell'Os-
servatorio Guida Viaggi, 11
97,8% degli intervistati ¢ a
comoscenza di questa formu-
la di pagamento. I dato va-
ria di poco se si considerano
le inchieste effetuate nel
2003 ¢ nel 2004, ed & certo
interessante notare come, in-
vegs, vi sia state un salto
netto dal 2002, quando la
consapevolezza di questo
strumento cra propoa solo
del 37,4% degli interpellati,
Congscere, come gid rileva-
to in precedenti articoli sul
tema, non vuole dire utiliz-
zare. Se analizziamo il risul-
tato della seconda domanda,
“nlta ad investigare se effet-

tivamente gli agenti di viag-
2i vendono viaggi & rate, no-
tizmeo che la risposta & affer-
mativa per il 59,6% degli
adv. Questo dato, relative al-
Tultima indagine, di fine
2005, & in calo di qualche
punto rispetto al dato di un
anno prima, pari al 63,7%.
Da notare che i dati splittati
per area geografica, per il
20035, indicano che & il Sud
la zona dTtalia dove pid si
vende a rate: qui ha risposto
'si' alla domanda il 66,7%
del campione.

Terzo aspette investigato ¢ il
‘chi' propong questa formula
di pagamento, Ancora una
volta dobbiamo constatare
che l'agente di viaggi non &
molto propositive: la pro-
mogione del credito al con-
sumo da parte dell'adv av-
viene nel 23,9% dei casi. L'i-
niziativa ¢, dunque, lasciata
al cliente, anche se va detto
che questo dato ¢ cresciuto

Osservatorio Guida Viaggi

Uno strumento a sostegno
del turismo italiano

| cradito al consu-
mao come strumen-
to per sostenere il
turismo italiano. Cuesto 'obist-
tivo con cul, qualche settima-
na fa. Federturismo Sicilia
ha siglato un accorde con
Banca Intesa ed Agos, che
prevede credito agevelato sia
alle aziende turistiche associa-
te, sia ai loro clienti.

In deftaglio, agenzie di vieggi,
tour operator & alberghi iscritt
alle sezioni provinciali Turi-
smo del sistema confindustria-
le potranna aprire un Conto
Intesa Business gralis per i
primi sal mesl, con particolari
agevolazioni sui costi per le
fidejussioni {che rappresan-
tano un onere gravose per chi
lavora con Festero) e sulle o-
perazioni di leasing e di inve-
stimenti strutiurali in azienda,
Sul fronte opposto, il clente
che deve acquistare un pac-
chette vacanza, tramite Fa-
genzia o lalbergo convenzio-

nato olterrd in poco tempo un
credito al consumo per impor-
lumedﬁnoaTSDOmcan
| i ) & oo

rispetto al 2004 {19,8%) e al
2003 (21,1%). Sottolineia-
mo un aspetto interessante:
nel 2002 erano sicuramente
meno gli agenti a conoscen-
za i questa formula di paga-
Mento, rma erano molti di pil
gli adv che la proponevanao.

Cisalpina, a rate

Per capire meglio I'approc-
¢io della rete agenziale allo
strumento ‘credite al consu-
me' abbiamo interpellato al-
cuni network, rilevando ta-
lora posizionn divergenti,
"La Clsalping come gruppo
ha un atteggiamento asetti-
co nei confromti del credito
al consuma", Cosi Fabrizio
Chianello; direttore geme-|
rale Cisalpina Tours. [] net-
waork ha siglato un accordo
con Finconsumo a meta del

2005 grazie al quale i clienti] toletti, amministratore dele-

POSSON0 il paga-
mento & rate e attivare, se)
vogliono, una carta co-
branded che consemte unal
maggior rapidith nella prati-
ca di rateizzazione nel caso
il cliente acquisti un succes-|
sivo viaggio a credito. "Non
abbiamo date particolare

di Emanusla Comedli

stri dipendenti, senza sol-
lecitarli a proporlo ma a
farne wso solo se é il cliente
a richiederlo. Da quando
laceordo & ativo circa 350
[finamzicmenti si somo tramu-
fari in carta”. La posizione
di Cisalpina & diretta conse-
zuenza del fatto che la socie-
t4 non vede nel viaggio una
necessitd, "non ¢ wn bene
dhrevele, finisce in wng o due
settimane ¢ all'utente puc
nom far piacere doverlo pa-
@are anche quando, di farto,

Siete voi a p
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rateizzazione

roporre la
o sono | clienti a richiederla?
{valor parcentusl)

780 802 o0

51 € finito di viverlo. Prefe-
viamo dare al cliente i mi-
zlior rapporio qualiti/prez-
zo, un immediato vamtaggio

G40 e Bluvacanze,
favorevoli

837 598

“.qum‘acmefm.ro il vicag-
gio & il terzo bene”. La di- |
chigrazionc di Rinaldo Ber- |

gato di G40 Travel Group,
& significativa di guanto la
posizione del network sia
diversa rispetto a Cisalpina.

Anche in questo caso, perd,
non c'e una linea comune sul

tema, la cui gestione viene s

Vendete effettivamente pacchetti turistici
con pagamento rateale?
\ {valori percentual)

Clierti
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lasciata al singolo adv, "an-
che perché cid che va benea  éfabituata per cultura al pa-

enfasi a questo stumento, lo
abbiamo presentato ai no-

Brescia non va bene a Mi-  glmento a rate, i Nord-Est
\ lano o a Torino. La Toscana ﬂ é gli meno®. Lo strumento
& ritenuto utile, consente di

dito alle azlende turstiche del-
{Tsola, mercato che prasenta
grandi polenzialits. Le nostre
rtecipate allssiers i solls-

sto quasi zero se la resfibu-
zione avviene entro sei mesi,
& una carta di credito revaly-
ing gratuita con fido fino a
1.500 eurc a costo zero se uli-
lizzata in un'azienda conven-
zionata, o come normale car-
t& di credito presso qualunquea
Pos Visa. "l unsmo siciliano -
ha spiegatc Piero Culcasi,
vicepresidente di Confin-
dustria Sicilia - ha bisogro df
egsere sostenufo e swiluppa-
to, @ Confindustria e Federiu-
rismo stanno mettendo i
campo agni niziativa utile ad
alufare i seffore”. Carmelo
Portelli, responsabile Seg-
mente piccole imprese-area
Sicilia occidentale di Banca
Intesa, ha annunciato che
"Banca Intesa interde svilip-
pare, framite Confindustria
Sicllia & Federunsmo, i cre-

Gitano in tal senso, perché fa
Sicifa & una meta assal richie-
st2". Gia una decina di agen-
zie delle provincs di Palermo
& Trapani e cinque delle pro-
vince di Messina e Catania
hanno aderito alliniziativa.

Il caso di Federturismo Sicilia
non & funico che vede prota-
gonista una associazione di
categoria. Interessanti anche
le iniziative di Federalberghi
Liguria, aderente Ascom-
Confcommercio, lanciate in
collaborazione con Banca
Sella & Consel. Lo scorso
anno due erano state le note
in merito, da un lato un accor-
do espressamente dedicato
ad anziani e pensionat, l'aliro
pilt generico, dedicato a tutt
coloro che vogliono trascor-
rere soggiomni marini in strut-
ture ricettive della costa ligure.

acquistare prodott pin carl
diluendone la spesa - "fun-
zioma con i viagei di nozze,
con le famiglie con figh, con
la giovane coppia che si & da
poco affacciata al mondo
del lavore" - ma questo non
elimina del mtto una certa
"riluttanza nel seffore”. Ma
Il prodotto studiato con la con-  da parte di chi? "Da parfe
venzione, Pronto Tue Vacan-  del cliente riscontriamo ta-
ze, consente di otenere un lova un pe' di vergogna, li-
mrestito  personale da 500 a  dea che se non me lo posso
3000 euro, da rimborsars a  permetiere, le vacarze non le
rate in 6-12 mesi, Il tasso an-  facelo’ In un plccolo cenro,
nuo applicato @ del 9.50%, & poi, dove ci si conosce tutt,

non & prevista nessuna spesa 5 Sente ancora di pils, men-
di istruttorie della pratica, tre in citta é diverso. Com-
"Siamo ancora nalls prima fa-  pito deil’agente é menere a

s del convenzionamento de-  proprio agio il cliente, gli
gii albenghi - spiega Dino Ca-  proponianto la rateizzazic-
salis, responsabile market- e se vediamo che esita nel-
ing di Consel, socleta di cre-  ['acquisto per questioni di
dito al consumo del Gruppo  prezzo”. Per venire maggior-
Banca Sella, da noi interpella-  mente incontrs alle esigenze
to per avere informazioni sullo  di riservatezza della clien-
'stato deil'arte’ dell'accordo - @ tela, diverse agenzie G40
quindi of aspettiamo anche hanno siglato accordi con la
una risposta di inferssse e di  banca locale, che in un cen-
impegno promozionale da o piccolo € poi la banca
parte of Federalberghi per so-  della maggior parte dei cli-
stenere [inizigtiva. Comun- cnti del punto vendita. A-
que puntiamo & raccogliers &= naloga la testimonianza di
desioni gid per fe prenotazioni  Daniele Cesano, direttore
del pacchettl estiviper la pros-  marketing di Bluvacanze,
sima stagione che sone in  la rete che ha un rapporto
partenza”, EC. preferenziale con Agos Ita-

finco: "Abbiamo due per-
sone a tempo pieno che ge-
stiscono in azienda fe pra-
tiche di finanziamento €
aniche se la formula rappre-
senta un leva interessante
per indurve il cliente a spen-
dere di pit, § risultati vavia-
no a seconda deli'ubica-
zione del punto vendita”,
Cesano spiega che nei centri
urbani il cliente & meno fi-
delizzato e pill propenso al-
l'acquisto a rate, mentre nel-
le province si assistz ad at-
teggiamenti "pii candi & ver-
gognosi, per il rischio di ve-
der violata la propria privacy.

Freenet e Frigerio

Sul fronte dei favorevoli, an-
zi "favorevolissimi', 8 que-
sta formula di pagamento
"su misura del cliente" an-
noveriamo anche Freenet
che, alla data in cui si scrive
(fine aprile, ndr). & in procin-
to di annunciare l'accordo
siglato con un "primario -
tuto di credite, che ef ha por-
tate alla realizzazione di un
modello, ad wso esclusive
delle nostre agenzle, per la
vendita a rare", afferma Fa-
bio Avataneo, amministra-
tore delegato.
Freenet ha preso contatti con
una societd di formazione e
CONTINUA A PAG 4
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82 affiliati per il network G40

Nato un anno fa, if gruppo collabora con 34 operatori

Il network G40 festeggia 82 affiliati. Nato il 26 febbraio 2003 con 54 punti vendita, il gruppo di agenzie
guidato da Rinaldo Bertoletti in veste di amministratore delegato ha sede a Brescia e conta agenzie di
viaggi di tutta ltalia.

“Il nostro gruppo muove un mercato di quasi 260 milioni di euro — spiega Bertoletti - Abbiamo un margine
di crescita, rispetto al consolidato con i nostri partner, di notevole entita. Un 15% del nostro fatturato pud
ancora essere pilotato verso quei prodotti che ci verranno proposti dagli operatori con personalizzazioni e
a condizioni particolari che i consentiranno anche, e soprattutto, di dare un miglior servizio se non
addirittura un miglior prezzo alla nostra clientela”.

«ln'altra forza di G40 Travel Group & che siamo una societa di capitali a responsabilita limitata che si
autofinanzia - aggiunge I'a.d. - Non vengono richieste royalty sul fatturato ma solo una fee d'ingresso e
una minima quota annuale per la gestione operativa. Il sito internet http://www.g40.it sta assumendo
sempre maggiore importanza sia come strumento di lavoro per la vendita (eliminazione del cartaceo e
omogeneizzazione delle informazioni), sia per la implementazione cui stiamo sottoponendolo per
renderlo uno strumento di informazione e consultazione dedicato anche alla clientela finale”.

La struttura del network vede il presidente, nella persona di Loris Guardagli (La Trottola Viagai, Forli),
l'amministratore delegato, Rinaldo Bertoletti (Atacama Travel, Lumezzane - Bs), e cinque consiglieri:
Gianluca Martinotti (Ciaoviaggi, Chivasso - To), Agatino Falco (Spicchi di Mondo - Mi), Simona Vespi
(Modernviaggi - Pontedera - Pi), Ambrogio Bernasconi (Baradello Viaggi, Comeo), lvo Vittori (Ringtours -
Verona) e quale supporto al C.d A, Lorenzo Sattin (Serenissima Viaggi, Biella). Oggi la rete annovera 34
accordi con operatori preferenziali, la sede operativa & a San Giorgio su Legnano in provincia di Milano.
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