“L’outgoing, risorsa per l’uomo”

Antonella Consoli
Ulisse e' un eroe e viaggiatore per eccellenza che si spinge fino agli estremi confini del mondo affrontando pericoli e navigando verso l'ignoto. E' l'archetipo che rappresenta colui che si muove per soddisfare un'inquietante desiderio di conoscenza del mondo. Il viaggio diventa  un percorso interiore che accresce e avvicina al sapere. Ulisse compie un percorso circolare partenza/percorso/destinazioni/ritorno e  attraverso la ricerca di cio' che non  conosce, torna arricchito alla sua quotidianità riutilizzando tutto ciò che ha scoperto, esplorato, imparato.
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Ogni individuo che decida di allontanarsi dalla realtà in cui vive e' come Ulisse: una persona che effettua un percorso di crescita e conoscenza che lo  riporterà alle sue attività con una consapevolezza diversa. 
La possibilità di verificare personalmente, infatti, la cultura, le tradizioni, le abitudini di altre civiltà lo renderà cittadino del mondo e gli consentirà di affrontare sè stesso con una forza interiore completamente  diversa.
Nel programmare, quindi, un itinerario out going da proporre e' fondamentale ideare una  proposta che soddisfi pienamente l'esigenza del viaggiatore di acquisire conoscenza di quante più possibile informazioni del territorio in cui si dovrà svolgere il viaggio.

Per  turismo out going, quindi, s'intende quello in cui una persona si "muove" dalla propria quotidianità verso altre mete per esplorarle e per ammirarle per un periodo determinato.

E' evidente che esso e' una risorsa per la crescita e la formazione dell'uomo poiche' stimola la sua curiosità, il desiderio di conoscenza e la capacità di organizzazione e di adattamento

Il compito dell'operatore turistico che si interessi di out going, quindi, è di  impegnarsi per programmare degli itinerari completi su territori lontani.

Le ORGANIZZAZIONI che si occupano di programmare e offrire pacchetti di viaggio sono chiamate TOUR OPERATOR; quelle che si interessano della vendita di viaggi proposti dai tour operator AGENZIE DI VIAGGIO.

Nella realtà, però le agenzie di viaggio più qualificate costruiscono pacchetti di viaggio per la propria clientela e quindi sono di fatto anche tour operator.

I tour operator più importanti non hanno contatto diretto con il consumatore finale, ma si avvalgono della rete agenziale per avere una capillare presenza sul territorio in cui operano.   

Il personale di un tour operator out going dovrà essere altamente qualificato.

I requisiti richiesti sono diversi :

a) conoscenza dell'inglese (tutti i sistemi operativi nel turistico utilizzano questa lingua)  

b) uso dei principali sistemi di Microsoft office (ECDL) e di Internet

c) abilitazioni conseguite a seguito di corsi dedicati per l'uso di sistemi per le prenotazioni on line

d) cultura generale (storico/artistica, geografica, economica, fiscale) 

e) uso di sistemi di gestione dell'azienda.

L'individuazione di quali mete proporre dipenderà da molteplici fattori:

1) Corrispondenti nei paesi stranieri.
Avere intrapreso dei rapporti di collaborazione con degli uffici efficienti e affidabili radicati nel territorio da proporre, consentirà di avere un partner che si prodigherà ad assistere i viaggiatori, a programmare degli itinerari, ad aggiornare le schede informative su eventi, strutture ricettive, ad inoltrare tariffe competitive che attraggano i visitatori.

E' preferibile reperire corrispondenti che abbiano un sistema di PRENOTAZIONE ON LINE poichè sarà possibile dare una disponibilità in tempo reale ai clienti che e' ovviamente particolarmente apprezzata.

Essa viene aggiornata giornalmente dai programmatori che inseriscono i dati forniti dalle strutture ricettive.

L'ALLOTMENT e' la disponibilità di un numero ben precisato di posti messi a disposizione per un partner tour operator e la data di scadenza (TIME LIMIT) di essa e' generalmente indicata contrattualmente o pattuita di volta in volta.

L'operazione di rilascio delle eventuali rimanenze viene definita RELEASE.

I sistemi di prenotazione on line, di facile consultazione, prevedono inoltre la possibilità da parte dell'operatore di stampare i documenti di viaggio (VOUCHER)  e quelli contabili (INVOICE).

L'utilizzo delle moderne tecnologie, ha infatti, ottimizzato i tempi e l'affidabilità delle prenotazioni, superando i gap, i disagi spazio/temporali come distanza e fusi orari che finora avevano afflitto il settore.

La possibilità di errore, quindi, e' notevolmente diminuita e ha permesso di poter preparare itinerari con reali disponibilità da offrire ai consumatori.

2) Capacità contrattuale con i vettori.
L'organizzazione del trasporto dei viaggiatori da un paese all'altro impone la conoscenza di tutte le soluzioni migliori da proporre (TEMPO/COMODITA'/EFFICIENZA/COMPETITIVITA').
I sistemi dedicati alle prenotazioni on line dei vari mezzi di trasporto (AEREI/NAVI/TRENI/PULLMAN) sono facilmente consultabili in internet e permettono quindi la individuazione della migliore soluzione possibile.

Ma per proporre un pacchetto turistico e' necessario che il programmatore abbia tariffe dedicate e allotment sui mezzi di trasporto proposti a maggior ragione nei periodi di grande richiesta (ALTA STAGIONE).

Periodi identificabili e prevedibili in cui in caso contrario sarebbe assolutamente impensabile riconfermare i servizi ai passeggeri.

La contrattualistica con i vari vettori è vasta e complicata e prevede diverse forme con impegni economici molto impegnativi.

Quando si possono veicolare più persone su una destinazione e' possibile utilizzare il contratto VUOTO/PIENO che consente di abbattere notevolmente i costi, ma aumenta considerevolmente i rischi imprenditoriali. Esso, infatti, prevede un costo concordato fra tour operator e vettore a prescindere dall'effettiva vendita. Tale contratto e' molto interessante per il vettore perchè lo solleva dai rischi derivanti dalla non vendita dei posti in quanto le eventuali perdite vengono accollate all'acquirente. 

Il Tour operator, invece, in conseguenza di tale contratto riesce ad ottenere una sicura disponibilità a prezzi molto competitivi con utili considerevoli nel caso in cui, commercializzando un prodotto competitivo in date molto richieste dai clienti, riesca a vendere tutti i posti acquisiti. 

3) Indagine di mercato.
Per procedere alla scelta di una destinazione da proporre ci si avvale, inoltre, di una serie di statistiche di settore che ricercano le località piu' richieste dai viaggiatori in un determinato periodo, verificano eventuali problemi politici o climatologici dell'area e identificano il "tipo" di visitatore interessato.

Il criterio dello STEP BY STEP proteggerà il tour operator da rischi impreditoriali non graditi.      

Il tour operator opera come ORGANIZZATORE di un pacchetto di viaggio e ne e' quindi responsabile; dovrà, essere in possesso di regolari licenze e abilitazioni, e stipulare assicurazioni e fideiussioni che coprano i danni ai terzi e alle cose.

La costruzione e la organizzazione del pacchetto turistico differenziano, quindi, l'agenzia di viaggi dal tour operator.

L'agenzia di viaggi (INTERMEDIARIO) vende al pubblico servizi turistici utilizzando il pacchetto proposto dal tour operator (ORGANIZZATORE).

Altro criterio di specializzazione e' la tipologia di segmento di pubblico a cui ci si vuole proporre: turismo letterario, culturale, business, nautico, religioso, scolastico, paesaggistico, ecosolidale, enogastronomico. Attività molto di moda per esempio sono il BIRD WATCHING, il RAFTING, il TREKKING e i CYCLE TOUR che consentono di esplorare in modo lento (SLOW TOUR) e diretto il  territorio prescelto.

La costruzione dell'itinerario non potrà non considerare la richiesta precisa di una clientela che abbia degli interessi specifici, e quindi la capacità di impreziosirlo di servizi accessori che lo diversifichino lo renderanno ancora più appetibile ed interessante.

Chi opera nel turismo, quindi, dovrà essere persona curiosa, appassionata, pronta ad imparare ogni giorno qualcosa di diverso per essere sempre a conoscenza delle novità che accadono nel mondo.

Molto diversa è la gestione della clientela INDIVIDUALE da quella di GRUPPO.

L'organizzazione di un viaggio di gruppo e' ancora più complicata:
a) l'itinerario dovrà essere gradito a  più persone con interessi diversi;

b) le date di partenza dovranno considerare i periodi in cui si possano spostare più persone;
c) il prezzo dovrà assicurare servizi garantiti e che permettano la sistemazione di un numero elevato di partecipanti.
Si deve prevedere l'accostamento al gruppo di viaggiatori di ulteriori figure professionali:
ACCOMPAGNATORI, GUIDE LOCALI, ASSISTENTI.
E di altri servizi complementari:

prenotazione di ingressi a mostre, musei, concerti, spettacoli teatrali.

Gli spostamenti in loco si effettuano con pullman gran turismo di aziende primarie che provvedono al trasferimento dei visitatori.

Nel caso di clientela individuale si potranno confezionare dei pacchetti SELF DRIVE individuando le tappe che i viaggiatori raggiungeranno guidando autonomamente automobili noleggiate da compagnie di comprovata serietà o organizzando escursioni REGOLARI. Una o più ditte di noleggio selezionano alcune proposte di escursioni giornaliere e raccogliendo prenotazioni da diversi partners (agenzie di viaggio/hotel) trasportano i clienti singolarmente prelevandoli o dagli hotels in cui soggiornano (PICK UP) o da un punto di raccolta prestabilito. Il servizio di guida si può offrire o con guida multilingue o con cuffiette che forniscono spiegazione registrata in differenti lingue.  

Un turismo culturale richiede indicazioni di eventi specifici e generalmente può dedicare al viaggio periodi alternativi che facilitano la DESTAGIONALIZZAZIONE della richiesta apportando linfa vitale all'indotto turistico  oltre i periodi canonici.

Ormai si viaggia tutto l'anno per piacere, per lavoro e per necessità e si apprezzano località dove la combinazione tecnologia/ecologia/design è all'avanguardia (vedasi Valencia).

L'organizzazione di eventi culturali o che ricordino le tradizioni popolari è indispensabile qualora si vogliano convogliare flussi turistici di alto livello culturale in un territorio che abbia vocazione turistica.      

Lodevoli e con apprezzabili risultati sono iniziative come parchi letterari, ecomusei, mostre, eventi sportivi, musicali o religiosi. Diverse aziende del Made in Italy hanno aperto le porte per mostrare il loro patrimonio creando degli interessantissimi musei aziendali, banche o enti pubblici che hanno acquistato palazzi storici, hanno permesso l'ingresso a visitatori incantati. 

L'utilizzo di tecnologie avanzate all'interno di musei (percorsi didattici/ audioguide) e la visita ai  beni d'interesse artistico non accessibili solitamente al pubblico diventano indispensabili attrattori per un turismo culturale molto qualificato e disposto a modificare le sue abitudini di partenza. Inoltre l'apertura prolungata crea ulteriori posti di lavoro fra i giovani o i diversamente abili che possono garantire uno sbocco occupazionale sul territorio apportando benessere a tutti gli abitanti.

Definito l'itinerario, costruito il pacchetto turistico, si utilizzano vari mezzi per inviare le proposte di viaggio: spedizione dei cataloghi o utilizzo di sistemi informatici di spedizione: MULTI E-MAIL o MULTIFAX che vengono trasmesse attraverso delle aziende che posseggono delle mailing list. Il messaggio pubblicitario raggiunge in pochissimi minuti migliaia agenzie di viaggio con una spesa estremamente contenuta. 

Commercializzato il prodotto attraverso  le agenzie di viaggio e all'arrivo delle prenotazioni da parte dei clienti si passa alla fase operativa: prenotazione tramite i siti on line (BOOKING ON LINE), conferma ai corrispondenti dei servizi e riconferma alle agenzie di viaggio.

Il tour operator provvede ad incassare il saldo detratto delle commissioni dalle agenzie  e al pagamento tramite bonifici bancari o carte di credito ai fornitori.

Gli impegni fra tour operator e agenzie di viaggio vengono formalizzati con ACCORDI COMMERCIALI annuali tacitamente rinnovabili che vengono distribuiti dalla RETE COMMERCIALE o SALES PROMOTOR.

Negli accordi commerciali sono precisate le condizioni di vendita il regime commissionale e le modalità di pagamento.

Il viaggiatore che abbia prenotato qualora fosse costretto ad annullare dovrà pagare una penale d'annullamento che e' proporzionale all'importo e alla distanza dalla data della partenza.

Per evitare questa sgradevole situazione si possono stipulare delle assicurazioni che proteggono il viaggiatore sino alla data di partenza.

Le assicurazioni coprono, inoltre, eventuali problemi sia di salute che relativi al bagaglio che dovessero accadere durante la permanenza.

Come si può intuire il turismo crea moltissimi posti di lavoro e svolge una funzione sociale di enorme importanza nell'economia di uno stato diventando una delle voci in attivo nel bilancio nazionale. E' quindi un settore che va tenuto in debita considerazione, sostenuto con misure adeguate, migliorato con iniziative mirate fra il pubblico e il privato che tendano a preservare le bellezze naturali, paesaggistiche e storico-artistiche di un territorio ottimizzando le infrastrutture, le strutture ricettive e la qualificazione professionale delle numerose figure competenti che lavorano in questo settore.  
