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Adv, primo piano sul web
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L'e-learning degli enti fa presa sugli agenti, che lo scelgono abbinato a workshop e viaggi

Formazione. I questa la pa-
rola con cui iniziano ¢ ter-
minano i discorsi dei rap-
presentanti degli enti, il ri-
tornello che ripetono come
un mantra per dimostrare la
loro vicinanza agli adv. La for-
mazione si traduce in compe-
tenza e, quindi, in un incre-
mento immediato di vendite, e
questo gli enti lo sanno bene,
ma il taglio dei fondi governa-
tivi impone loro di rivedere le
formule classiche di aggiorna-
mento per cercare di ridurre i
costi. 11 risultato piit immedia-
to € il ricorso al web, con pro-
grammi di e-learning che
informano i dettaglianti sulle
principali novita del Paese in
tempo reale.

“Uno strumento
pratico e immediato”
Una formula, I'e-learning che,
secondo gli agenti di viaggi.
funzione bene se accostata alla
formazione sul campo.“Lo stru-
mento dei corsi su internet &
pratico ¢ di fruizione immedia-
ta - spiega Luca Casalegnole, re-
sponsabile vendite dell'agen-
zia Quick diTorino -. La forma-
zione non & mai abbastanza, e il
web & un ottimo inizio per poi
completarla in loco™

“Nella quotidianita - aggiun-
ge Paola Licata, titolare di Blu
Gaja Vacanze di Cosenza - non
e semplice conciliare I'aggior-
namento con il lavoro; noi ab-
biamo a che fare con il pub-
blico, non possiamo stare nel
retro al computer per segui-
re 'e-learning. Allora ne pre-
pariamo un pezzetto per vol-
ta, B importante, per noi, te-
nerci aggiornati ed, essendo
tagliati fuori dal circuito dei
workshop tradizionali, inter-
net € la soluzione migliore”.

Gli fa eco Cristiana Molinelli,
responsabile vendite della Ca-
rousel Viagei di Ancona:“I corsi

online sono molto efficaci - os- |

serva -, ¢ per noi I'evento diret-
to dedicato a un aspetto partico-
lare di una destinazione e il
complemento ideale dell’ag-
giornamento su internet”,

Tecnologia e ‘voice’,
la formula vincente
Qual ¢, allora, il suggerimento
che viene dai dettaglianti? A
sorpresa anche i piu giovani
non parlano solo di nuove ap-
plicazioni tecnologiche o so-
cial network, ma rispolverano
anche un elemento classico
della comunicazione: il contat-
to umano. “A me manca pro-
prio una voce cui fare riferi-
mento nel momento in cui ho
bisogno di risolvere un proble-
ma in tempo reale - spiega
Maurizio Barbirotti, titolare di
Viaggi Barbirotti a Salerno - Le
competenze specifiche di chi

i N (s
SIMONA FATTORETTO
titolare lquitos Viaggi

RINALDO BERTOLETTI
g.m. Atacama Travel

ANDREA SCARAMUCCIA
titolare Viaggi del Professore

MAURIZIO BARBIROTTI
titolare Viaggi Barbirotti

LUCA CASALEGNOLE
responsabile vendite Quick

conosce le destinazioni non si
trovano solo sul web. Allora &
fondamentale unire i due a-
spetti della comunicazione per
dare al dettagliante un quadro
completo del prodotto, tecni-
co ed esperienziale nello stes-
50 MOomento”.

La richiesta agli enti € sem-
plice: investire nelle tecnolo-
gie, ma da abbinare ai classici

workshop sul territorio. “Gli
incontri tradizionali sono in-
sostituibili” sostiene con con-
vinzione Eleonora Lo Russo,
titolare dell'agenzia Ele &
Terry di Bari. Concorda con
lei Loredana Rinaldi, direttore
tecnico di Nessie Viaggi di Mi-
lano: “1l massimo, per me, €
poter ascoltare i racconti di
chi ama il Paese ¢ ne ha cono-
scenza diretta perché, maga-
ri, ha vissuto li per anni. Sono
emozioni che il computer non
sempre pud dare”.

Ma Simona Fattoretto, titola-
re della Iquitos di Mestre, spez-
za una lancia in favore dell'e-
learning:“L'impegno degli enti
per informare meglio gli adv &
lodevole e I'aggiornamento, an-
che sul web, & utile - dice -. La
formula vincente & perd quel-
Ia che include web e ‘voice’. E
dungue importante anche il
vecchio sistema del roadshow
supcrconcentrato, magari or-
ganizzato anche all’ora del
breakfast, quando siamo tutti
pil riposati ¢ ricettivi”.

“Il turismo € in continua e-
voluzione - aggiunge Cristia-
na Molinelli - e abbiamo biso-
gno di interlocutori che ci ag-
giornino sull'attualita, sui cam-
biamenti in atto nelle varie de-
stinazioni. I racconti dalla vi-
va voce dei protagonisti hanno,
per me, un valore aggiunto a
supporto del web”.

Italia spaccata in due:
il Sud & isolato

11 taglio dei costi influisce mag-
giormente sulle agenzie del
Sud, come spiega Teresa Loval-
lo, titolare di Vite in Viaggio di Po-
tenza:“Con il tempo i corsi di
formazione si sono diradati
sempre pill - sostiene - sopratiut-
to al Sud. E un vero peccato, s0-
no occasioni preziose per noi”.
“Gli enti? E chi li sente pin? -
shotta Angelina Bagnoli, titolare
della Perilmondo di Potenza - Le
rappresentanze estere non in-
teragiscono con noi e, se orga-
nizzano qualche evento, lo fan-
no al Nord e non ce lo comu-
nicano”. Secondo Gino Cam-
panella, titolare della Conca
d'Oro Viaggi di Palermo, sara
un fatto territoriale, ma gli en-
ti non arrivano in Sicilia: "Noi
facciamo formazione interna -
sottolinea - scambiandoci le
informazioni che raccogliamo
dal web o dai nostri viaggi per-
sonali. Spunti dagli enti del tu-
rismo non ne arrivano”.

Ma anche risalendo la Peni-
sola il coro € unanime: gli in-
contri vis-4-vis in un anno si
contano sulla punta delle di-
ta*To mi documento per i fat-
ti miei - sottolinea Mauro Pol-
lini, titolare di Centostelle di
Firenze -, anche perché dagli
€nti nessunoe mi contatia”.

“La realta - osserva Rinaldo

Bertoletti, general manager di
Atacama Travel di Lumezzane,
in provincia di Brescia - & che i
workshop non sono produttivi,
o almeno non se ne pud valuta-
re il ritorno diretto in termini di
passeggeri e di pratiche effernia-
te. Allora, in tempi di crisi co-
me questi, i fondi a disposizio-
ne dell’'ente per questi eventi
inevitabilmente si riducono”.

E-learning e viaggi

Ia ricetta ideale
L'ideale, secondo Bertoletti,
sarcbbe unire un serio corso
online all’educational sul cam-
po. dal momento che la for-
mazione territoriale resta co-
munque fondamentale per
vendere bene una destinazio-
ne. Una formula vincente an-
che per Rosanna Tomasetto,

- direttore tecnico della Busi-

ness Class Travel Service di
Roma: “Bisogna abbinare il
corso al viaggio, altrimenti
non si & in grado di consiglia-
re la clientela che, il piu delle
volte, entra in agenzia gid mol-
to preparata. Anche il work-

shop classico, da solo, non &
proficuo se non € abbinato al-
I'esperienza diretta”.

Andrea Scaramuccia, titolare
de I'Viaggi del Professore di Viter-
bo, concorda sulla sterilita di u-
na preparazione solo teorica:*1l
diploma post-corso non serve a
niente se non ti portano sul po-
sto a sperimentare prodotti ine-
diti per il pubblico italiano - di-
ce -.Io,ad esempio, mi sono tro-
vato bene frequentando online
un corso ameticano sui parchi a
Orlando, dove 'ente ha invita-
to gli adv a una visita offendo
loro un pass per lingresso. Lagen-
te, se € interessato, & disposto
anche a pagare”.“Non mi inte-
ressa vedere tutti gli hotel, co-
me succede negli educational
dei t.0.,anche perché li dimen-
tico subito - osserva Loredana
Rinaldi -. Preferirei un educatio-
nal organizzato solo dall’ente,
con la possibilita di vedere nuo-
wve mete. Sarei disposta a paga-
e anche un contribano, anzi la fee
sarebbe un ottimo sistema per fa-
re una selezione delle agenzie
£il a monte”.

Stefania Galvan



