“Il turismo come risorsa, le risorse per il turismo”
Antonella Consoli
A CHI OFFRIRE UN “ VIAGGIO”

L’uomo ha iniziato i suoi spostamenti spinto dalla necessità di soddisfare un bisogno.

Tale bisogno e’ stato condizionato dalla ricerca di cibo, di difesa, di lavoro o di un equilibrio interiore. 

La curiosità, la passione, il desiderio di spingersi oltre, di esplorare sono fattori che caratterizzano “l’uomo” e che lo inducono a cercare la novità per appagare questa indole che lo differenzia da tutte le specie viventi.

E’ dallo studio di questi comportamenti che si modificano durante le varie epoche, condizionati da  molteplici eventi esterni, che si deve partire per riuscire a proporre un prodotto che sia interessante in quel momento storico, in un territorio delimitato,ad un segmento preciso.

Un indagine di mercato che parta dall’uomo per arrivare ad una proposta convincente potrebbe essere un approccio di un marketing che abbia soddisfacenti possibilità di risultati positivi.

Comprendere quindi prima di tutto  a “chi” si voglia proporre un itinerario turistico  attraverso l’utilizzo di un Client File  e’ un approccio, fra i vari possibili, che ha dato buoni riscontri.

Il client file e’ una scheda riassuntiva che riordina una serie di dati sul “tipo” di cliente:

dati anagrafici, livello culturale e sociale,interessi particolari, hobbies, possibilità di spesa, esperienze precedenti di viaggio, momento in cui si andrà a svolgere il viaggio sia inteso come periodo dell’anno che come momento della vita del cliente.

Tali indicazioni forniscono all’operatore turistico la possibilità di proporre la migliore soluzione possibile che consenta di proporre un viaggio soddisfacente per il singolo e o per il  gruppo di persone che dovranno effettuare un itinerario.

I segmenti turistici, infatti, sono moltissimi e per ognuno e’ indispensabile avere la capacità di proporre ciò che risponda pienamente alle esigenze del “ cliente”.

Segmenti turistici sono, fra i vari, quello culturale e in particolare modo quello letterario, religioso, sportivo, business, leisure, archeologico, naturalistico, termale, scolastico, congressuale e quello più complicato da gestire: quello che vuole di tutto un po’..
Esistono inoltre turismi condizionati dal periodo e quindi  definiti “stagionali” quale quello balneare, quello montano o ai laghi. 

Si va delineando, inoltre, un segmento particolarmente importante poichè composto da un numero sempre più cospicuo di individui: il turismo della terza età.

Ovviamente in un paese con crescita zero e con l’allungamento dell’aspettativa di vita  diventa un appetitoso cliente l’anziano o il pensionato il quale può partire in periodi diversi da quelli tradizionalmente fruiti dalle persone impegnate con il lavoro o con la scuola, può destinare importi sostanziosi al periodo di meritato riposo ed è interessato a vedere quanto piu’ possibile.
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Sceglie servizi garantiti a giusto prezzo e non ama rischiare improvvisandosi operatore fai da te.

Spesso poiché e’ solo partecipa a viaggi di gruppo che comprendono varie tappe affidandosi a itinerari organizzati in ogni minimo particolare, guidati da personale specializzato, che includano più servizi in modo da non avere disguidi o sgradevoli sorprese. 

Grande successo inoltre ottengono i villaggi all inclusive e le crociere.

La percezione,infatti, di avere tutto ciò che si possa desiderare con un prezzo definito prima della partenza rassicura le fasce che possono destinare un budget piu’ contenuto o comunque che non riservi sorprese. L’inserimento infatti, di animazione, bevande, attività sportive che si aggiungono al vitto e all’alloggio sono molto apprezzati dai giovani e dalle famiglie.  

La costruzione, quindi, di un pacchetto turistico dovrà prevedere degli Indicatori fondamentali:
- budget

- durata

- periodo

- spostamenti

- clima

- organizzazione politica del luogo da proporre   

Indicatori indispensabili:
- attrattori (siti storico-artistici, archeologici, naturalistici e paesaggistici)

- mezzi di trasporto ( porti/aeroporti/stazioni ferroviarie/mezzi di superficie)

- infrastrutture (porti turistici, musei, teatri, contenitori culturali, discoteche, cinema, centri congressuali)         

- ricettività (hotel/bed and breakfast/residenze storiche/appartamenti e residence/agriturismi);
- ristorazione (ristoranti/trattorie/pizzerie/bar/pub).
Indicatori variabili:
- eventi (mostre/spettacoli/tradizioni popolari/concerti);
- accessibilità ai beni (orari di apertura e possibilità di prenotazione).
Individuato, quindi, il cliente a cui proporsi si potrà costruire il pacchetto turistico che per definizione e’ un insieme di almeno 2 servizi turistici.
Il pacchetto turistico piu’ venduto e’ quello base: MEZZO DI TRASPORTO/SISTEMAZIONE.
La capacità di offrire la soluzione più comoda,veloce ad un giusto prezzo differenzierà l’operatore qualificato da quello improvvisato e consentirà di offrire una soluzione convincente.

Per accedere agli orari e alle tariffe si potrà utilizzare sistemi dedicati (CRS) e siti di prenotazione on line.

Sistemi dedicati (Amadeus/Galileo/Sabre/Worldspain)
E’ necessario partecipare a corsi organizzati dai vari crs per poter utilizzare al meglio sistemi variegati nell’offerta e nella possibilità di utilizzo e per poter conseguire attestati finali che potranno essere inseriti nei curricula.
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Sistemi di prenotazione on line  
Vengono inserite password e user name per accedere a aree riservate dedicate alle agenzie di viaggio e ai tour operator con tariffe particolari.

Sistemazione
Prenotazione di soggiorno attraverso siti on line dedicati, tour operator, corrispondenti, website di catena o della struttura.

CHI PUO’ OFFRIRE UN PACCHETTO

Agenzia di viaggio
INTERMEDIAZIONE

L’AGENTE DI VIAGGI deve essere un CONSULENTE 

Vendita attraverso l’agente di Viaggi di pacchetti turistici costruiti e prenotati da tour operator.

L’agente di viaggi dovrà operare come il pater familias con trasparenza informando 

il cliente di ogni dettaglio inerente lo svolgimento del viaggio e formalizzare il rapporto fra CLIENTE/FINALE E TOUR OPERATOR attraverso l’effettuazione della prenotazione, la stipula del contratto e il pagamento del netto detratto della commissione.
Nel caso di intermediazione, infatti, vige un regime commissionale stabilito ad inizio di anno commerciale attraverso un accordo stilato fra l’agente di viaggio e il promotore 

commerciale.

La commissione stabilita viene detratta all’atto del pagamento e può essere incrementata al raggiungimento di obiettivi concordati (OVER COMMISSION).
Nel caso di intermediazione la responsabilità dell’agente di viaggio, quindi, si limita a operare in trasparenza, ad effettuare le prenotazioni correttamente, ad informare nei minimi dettagli il cliente, a trasmettere i denari in tempo utile.

Tour operator

ORGANIZZAZIONE

Ideazione, costruzione, assemblaggio, prenotazione dei servizi turistici.

Dal punto di vista professionale e’ una figura ancora piu’ qualificata poiché ha responsabilità civile, penale e fiscale del cliente.

L’intuizione e le conoscenze geografiche, storico-artistiche sono alcune delle doti necessarie per un Programmatore, il quale deve ideare, costruire e commercializzare un pacchetto turistico.

Per poter “suggerire” un viaggio bisogna possedere le seguenti informazioni :

geografiche, politiche, storico–artistiche, paesaggistiche, culturali e morfologiche  del territorio

FONTI :

Giornali di settore, siti internet di cultura generale e dedicati, portali specialistici, forum on line, corsi di formazione professionale, stage in aziende serie ed affermate sul territorio,visita dei paesi che si vorrà promuovere. 

E’ INDISPENSABILE 

a) avere rapporti commerciali con strutture ricettive (capacità di negoziazione e contrattuale con i fornitori)

b) conoscere mezzi di trasporto da e per la località e in loco per visitare i beni

c) creare situazioni che nel rispetto dell’ambiente possano interessare i “ Viaggiatori”

Poiche’ l’indotto turistico e’ vasto e variegato e’ possibile auspicare che il Turismo possa creare nuovi posti di lavoro che inseriscano in modo particolare giovani “qualificati” che abbiano potuto partecipare a corsi che formino nuove figure professionali (assistenti/accompagnatori/guide turistiche abilitate/agenti di viaggio/operatori turistici/touristic web designer)

La professionalità viene, infatti, immediatamente percepita da chi e’ abituato a viaggiare ed e’fonte della pubblicità migliore per questo settore: il PASSAPAROLA.

Il VIAGGIATORE  che tornato nella sua quotidianità racconta della sua esperienza ad amici e parenti diviene uno strumento  prezioso per attrarre nuovi ospiti.

L’accoglienza, l’assistenza e la professionalità sono, quindi, fattori fondamentali per promuovere un territorio a maggior ragione se poco conosciuto o che non abbia una consolidata esperienza turistica.

L’accoglienza 

Bisogna poter offrire strutture ricettive selezionate che si rivolgano a differenti target di turisti con budget diversificati.

Le strutture saranno presentate con dovizia di particolari e di immagini fotografiche affinché il cliente possa scegliere in modo semplice ciò che risponde alle sue esigenze.

L’assistenza

La capillare presenza sul territorio consente di garantire sicurezza, protezione e immediato intervento in ogni momento del soggiorno del Viaggiatore .

Si ritiene che l’assistenza sia il “PLUS” per cui in un’epoca tecnologica il viaggiatore possa scegliere di affidarsi ad una agenzia di viaggio o ad un tour operator piuttosto che prenotare servizi  “ fai da te”.

Assistere, quindi, l’ospite 24 ore su 24 con cellulari aziendali dedicati o con uffici locali e’ impegnativo,ma sicuramente remunerativo e gratificante.

La Professionalità

L’avvalersi di personale qualificato che abbia conseguito abilitazioni attraverso studi universitari, master di specializzazione e corsi di formazione professionale e che quindi sia multilingue e utilizzi le moderne tecnologie  permette a vari paesi ad alto interesse turistico di avere una clientela numerosissima e abitudinaria.

L’utilizzo dell’esperienza di paesi con conclamata esperienza turistica abbinata all’intuizione di chi deve “proporre” delle mete alternative possono fare organizzare un nuovo TURISMO che rispetti

1)l’ambiente: il turismo ecocompatibile ed ecosolidale e’ molto richiesto 

2)le tradizioni locali tramandandole e valorizzandole  

3)l’uomo che vive dal e sul  territorio dandogli un lavoro che lo gratifichi senza colonizzarlo.

Studi di settore indicano gravi perdite del numero di presenze sul territorio italiano nonostante sia possessore del 70 % delle opere d’arte del mondo e abbia un territorio che offre prodotti diversificati ( montagna/ mare/città d’arte/enogastronomia)  poichè molti mercati esteri prediligono territori emergenti che hanno raggiunto in breve tempo livelli di accoglienza molto elevati.

Essi offrono tutto ciò che l’uomo moderno predilige:

voli charterizzati comodi e funzionali; strutture ricettive recenti; centri per il benessere e spa (vacanze benessere); porti turistici (turismo nautico), campi di golf e attrezzature sportive (turismo sportivo) con opzioni che si rivolgono con lo stesso grado di professionalità sia al cliente danaroso che a quello che ricerca soluzioni più convenienti e meno costose.

Offrono infatti tariffe promozionali molto interessanti in determinati periodi dell’anno in modo da DESTAGIONALIZZARE la presenza degli ospiti.

Rivolgono  un’attenzione particolare alle famiglie incentivandole con varie iniziative: figli gratis rateizzazione del pagamento a costo zero,assistenza ai bambini.

Propongono tariffe estremamente interessanti a tutti coloro che prenotino con notevole anticipo

(ADVANCE BOOKING) per contrastare l’abitudine a bloccare all’ultimo minuto con l’aspettativa spesso delusa di trovare offerte molto interessanti (Last Minute) .

Riassumendo,quindi, per proporre un territorio a flussi turistici e’ indispensabile che si creino condizioni di funzionalità, comodità  e competività  e affinché ciò si possa realizzare l’unica possibilità e’ creare  delle sinergie fra operatori privati e pubblici.

E’, infatti, attraverso il compendio di forze e bagagli di esperienze diverse messe a disposizione di tutti che si possono immaginare delle prospettive proficue per il VIAGGIATORE  del futuro. Internet ha posto questa possibilità di incontro ed è quindi fonte preziosa per questo campo. 

Strumento di pace e di incontro che attraverso la verbalizzazione del territorio lo promuove più velocemente di qualunque catalogo o brochure e a cui si possono affiancare l’utilizzo di cellulari,navigatori,guide turistiche tecnologiche  che fanno viaggiare con la fantasia prima, l’itinerario che poi si andrà effettivamente ad effettuare.

Studiare il territorio e le sue tradizioni attraverso testi letterari, favole, testi musicali o danze popolari consente di ricostruire le impronte che l’uomo nelle varie epoche ha impresso su di esso.

La  valorizzazione del territorio, quindi, sarà attuata  attraverso lo studio dei beni che dovranno essere oggetto di  restauri conservativi, ma innovativi.

Moderni giochi di luce, di acqua, di musica e spettacolo illumineranno luoghi d’interesse comune, ricostruzioni di eventi realmente accaduti faranno vivere e rivivere al moderno viaggiatore eventi passati.

Il passato può rivivere nella memoria presente  attraverso l’utilizzo delle tecnologie innovative. 

In questo modo i monumenti non saranno piu’icone di un tempo che non c’e’ più, ma viceversa realtà integrate e ben preservate della nostra quotidianità.

Progetto ambizioso, ma già attuato in zone turisticamente interessanti e quindi non velleitario, in cui gli operatori privati collaborando con i partners pubblici concertino un business plan comune.

Gli operatori privati dovranno ammodernare le strutture ricettive e creare condizioni di interesse per il territorio proponendo diverse iniziative a prezzi competitivi.

I partners pubblici dovranno attivarsi per creare efficienti strutture aeroportuali, portuali e ferroviari; mezzi di trasporto di superficie che colleghino agevolmente i  siti da visitare sul territorio, restaurare e ristrutturare i beni provvedendo alla loro manutenzione, garantire la sicurezza del territorio, verificare i costi controllando e vigilando. 

Indispensabilmente si devono investire grandi energie per creare operatori qualificati: una guida turistica capace, preparata e appagata e’ il biglietto da visita di un territorio.

E’ questa figura professionale che tasta personalmente il grado di soddisfazione del viaggiatore.
E’ la guida turistica che accompagnando mostra le bellezze del territorio e mitiga gli eventuali disguidi occorsi.

Si deve, quindi, organizzare un tavolo a cui sedersi apportando ognuno la propria esperienza per creare sinergie che consentano un progetto realisticamente realizzabile.

Il viaggiatore del futuro, sarà un turista consapevole che sceglie la meta del suo viaggio poiché ha gia verificato le varie opzioni possibili comodamente da casa o dalla sua postazione di lavoro.

Un VIAGGIATORE abituato a viaggiare  che apprezzerà l’efficienza dei servizi, la professionalità degli operatori, la disponibilità dei residenti e che appagato nelle sue aspettative rispetterà il territorio non usurpandolo e non deteriorandolo.

