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Player fuori e player
dentro, cresce

la concorrenza?

Quanto & forte e dura la concorrenza
su questo prodotto, considerando i pla-
ver usciti dal gioco e le new entny? [ pa-
reri non sono del tutto unanimi. “Per
il prodotto Mare ltalia — sempre Cer-
ri, Top Sardinia - c'¢ sempre stata
una forte concorrenza. E "uscita di
alcuni player non ci ha affatto aiuta-
to a raggiungere gli obiettivi prefis-
sati: ha semmai contribuito a creare
un clima di sfiducia nel mercato che
ha penalizzato sia gli operatori che
le agenzie dettaglianti”,

“I plaver usciti - & il secco parere di
Luca Adami, Aviomar- erano di
primo piano, con consolidati poteri
d’acquisto e posizioni di mercato, e
davano fastidio. | nuovi concorrenti,
non avendo ancora proprie posizio-
ni commerciali e di mercato, si stan-

no proponendo in una maniera mol-
to aggressiva e spesso discutibile: ho-
tel generici venduti anche da Avio-
mar presentati come villaggi in esclu-
siva; commissioni / prezzi / offerte sol-
to costo; improbabili e scorrette mul-
ti canalizzazioni tramite web. In ter-
mini di risultati non danno fastidio,
in termini di confusione e impoveri-
mento di mercato stanno invece dan-
do un importante contributo”. "Ci
sono meno competitor forti sul ma-
re ltalia - é il parere di Gianfranco
Conte, Iperclub. “C'¢ molta dis-
ponibilita di prodotto che determina
una buona concorrenza a livello di
prezzi”. “Sinceramente - afferma Giu-
seppe Pagliara, Nicolaus - pro-
prio perché i player sono diminuiti,
e nonostante ['ingresso di nuove real-
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ta, seppur surrogate da vecchie si-
tuazioni, la concorrenza per guanto
€€ Ne possa essere. . .non si sente co-
me negli scorsi anni. Il Mare ltalia of-
fre un bacino di utenza talmente am-
pio, accompagnato da un numero di
posti letto enorme, che ¢'é spazio per
tutti. Ovviamente dipende tutto an-
che dal livello del prodotto presente
nella programmazione, ed é su que-
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sto che noi puntiamo, la giusta qua-
lita”. “Decisamente c¢'é concorrenza
- dice invece Bolengo, ITA. “Noi pe-
1o ci proponiamo come specialisti sul
prodotto e questo le agenzie lo san-
no”. Al suo esordio con il catalogo
“Mare Italia 2010" ¢ Gialpi, to di Ca-
stellammare di Stabia (Napoli) e Roma,
con un centinaio di proposte in tutte le
regioni costiere e le isole italiane, con
una particolare attenzione per il Sud
Italia, villaggi per un target medio alto
medio e focus sulla famiglia. “ segna-
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li sono complessivamente positivi -
dice Luana lannuzzi, ufficio com-
merciale - ma nonostante ['uscita
di grossi plaver e new entry, la con-
correnza si sente, per cui & sempre
pitl indispensabile tenere alta ['at-
tenzione sul consumer finale antici-
pandone e prevedendone le esigen-
ze e soddisfacendone le richieste. Il
calo del prezzi é servito comunque a
rendere pili competitivo il prodotto
Italia”. “Sicuramente - ¢ il parere di
Van Donge, Welltour - con ['uscita
di scena di aleuni importati to leader
sulla destinazione, si é aperto uno
spazio di mercato in cui si stanno lan-
ciando un po’ tutti , anche operato-

ri che prima non programmavano le
mete corto raggio. Come conse-
guenza |'offerta nelle agenzie si &
estremamente frammentata con de-
cine di cataloghi che spesso offrono
lo stesso prodotto. A lungo termine
verranno premiati i to che gia van-
tano una forte esperienza sulla de-
stinazione: il Mare Italia é una desti-
nazione impegnativa da gestire e con
caratteristiche completamente diverse
da tutte le altre destinazioni. Neces-
sita di un booking preparato e fles-
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sibile e risente molto del rapporto di-
retto con | fornitori”. “Gli "scossoni’
della passata stagione - ancora De
Muru, Marevero - hanno sicura-
mente favorito un deciso aumento -
a livello quantitativo - della concor-
renza sulla destinazione Mare Italia
con diverse realtd che - magari limi-
tandosi al solo catalogo on-line e non
a quello cartaceo - hanno pensato di
‘buttarsi’ su una destinazione appa-
rentemente facile e non impegnati-
vg/onerosa in termini di contrattua-
listica. | prezzi, comunque, risultano
essere abbastanza allineati per tutti
i player e non ci sono particolari si-
tuazioni di concorrenza tariffaria”.
“Sul prodotto ltalia la concorrenza é
molto forte non solo tra i tour ope-
rator (molte strutture sono proposte
da diversi to) ma anche su Internet -
é il parere di Novella Carbone, Set-
temari. "Per 'operatore diventa
quindi importante personalizzare il
proprio prodotto, e per questo, da al-
cuni anni abbiamo inserito sulla Sar-
degna un SettemariClub, il Marina
Seada a Budoni e 2 SettemariStyle,
tutti in esclusiva”, “Si, la concorren-
za é forte - insiste Munarin, Con-
dor. "Anche se la somma plaver fuo-
riplaver dentro é a favore dei primi,
I'attuale mercato non consente stra-
tegie se non di largo respiro e co-
munque improntate a investimenti a
medio/lungo termine”.




