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IL SECOLO XIX

ECONOMIA E IMPRESE

«Ilturismo e piu forte
se lo e tutto il territorio»

Il direttore dell’'Unione albergatori: dopo il “Matching” abbiamo
giaraccolto importanti risultati. Ognuno deve fare la sua parte

dalla primadicronaca

Nonsischerza. Mane sono consa-
pevoli tutti?

«Siccome dobbiamo sviluppare
quella che io ho fantasiosamente chia-
mato l'equivalenza, ovvero rapporti
stretti fra tutti le parti che fanno un
buon sistema-territorio, non pos-
siamo pit fare la guerra dei campanili.
E qui si tocca il tema delicato e impor-
tantissimo del ruolo dell’ente locale e
degli enti pubblici in generale».

Appunto: qual ¢ il ruolo del si-
stema pubblico rispetto all’im-
presa? E, in particolare, rispetto
all’impresa turistica?

«Si deve stare attenti a non equivo-
care. L’ente locale non deve fare assi-
stenza. E un errore di prospettiva pen-
sarlo e noi nonlo pensiamo. Quello che
le imprese chiedono agli entilocali & di
sostenerelo sviluppo elacompetitivita
del territorio. Quindi, per tornare al
caso dei depuratori e far capire cosain-
tendo per competitivita del territorio:
gli enti locali hanno il dovere di met-
tersi d’accordo. E di decidere».

Veniamo ai punti della sua “equi-
valenza”. Accessibilitd, beni am-
bientali, ricettivita e accoglienza.

«Accessibilita significa, come gia ac-
cennato, innanzitutto infrastrutture.
Strade, autostrade, parcheggi. I beni
ambientali sono il paesaggio, la sua tu-
tela, ma anche I'arredo urbano, la puli-
zia e la cura delle nostre citta e del no-
stro territorio. Infine, la ricettivita e
P'accoglienza: questa ¢ la parte che ri-
guarda gli imprenditori e che esige la
massima professionalita».

Il “Matching” ¢ servito, per in-
traprendere questa direzione, tutti
insieme, ciascuno per la sua parte?

SOSTENERE R
LA COMPETITIVITA

Quello chele
imprese chiedono
agli enti locali
1on ¢ assistenza.
E di sostenere la
competitivita del
territorio

CARLO SCRIVANO
direttore Unione albergatori

«Il “Matching” € stato esattamente
questo. E stato mettere insieme si-
stema pubblico, istituzioni, imprendi-
tori, lavoratori e 'universita che fa ri-
cerca. Questo ¢ cio che puo farci forti.
Non esiste una parcellizzazione dei
problemi: si vince se avincere € il terri-
torio tutto insiemen.

Cosa significa, nel dettaglio, affi-
dare al sistema pubblico il ruolo di
sostenere la competitivita?

«Cisonovarilivelli. Alivello europeo
e nazionale, ad esempio, significa fare
in modo che I'Iva sia adeguata a quella
che e applicata in tutti gli altri paesi no-
stri concorrenti. A livello nazionale e
regionale, significa lavorare per infra-
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Un albergo della Riviera savonese

L’ “EQUIVALENZA”
Scrivano
propone la sua
“equivalenza”: il
rapporto tra
accessibilita, beni
ambientali,
ricettivita

Vecchia Savona
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strutture adeguate: la Albenga-Carca-
re-Predosa, in primis. Poi i parcheggi.
Ma anche un servizio ferroviario effi-
ciente e capillare. E oggi non lo é».

E alivello locale, invece?

«Col “Matching” la Provincia si € as-
sunta I'onere e 'onore di fare da perno
tra le varie parti in causa. Ha detto, in
sostanza: la regia la faccio io. Inoltre, il
presidente Vaccarezza si € preso diret-
tamente la delega al turismo. Siamo
contenti perché ha idee e competenza
e quindi fara sicuaramente bene».

In quale direzione il presidente
Vaccarezza potra esercitare al me-
glio la sua funzione per il turismo?

«Penso sicuramente a tutta la parte

di progettazione. Ma non solo: oltre
alla delega al turismo, si & preso anche
ladelega alla formazione, dando un se-
gnale importante di qual ¢ la strada da
battere. Il turismo non puo essere di-
sgiunto dalla formazione, dalla cre-
scita di professionalita sia degli im-
prenditori, sia dei lavoratori. Occor-
reva qualcuno che facesse sintesi tra
queste numerose esigenze. Vaccarezza
si & assunto 'onere di questo ruolo».

Ha citato i lavoratori: per la
prima volta, al “Matching”, con im-
prese ed enti locali c’erano anche i
sindacati.

«Stiamo parlando, con i sindacati.
Bisogna scommettere sul talento delle
persone ed i lavoratori - formati, pro-
fessionali - sono fondamentali ».

Dunque il dialogo & continuato.

«Nonsolo & continuato. Ma abbiamo
fatto passi avanti: stiamo lavorando ad
un accordo sperimentale di secondo li-
vello. Quando mai era successa, una
cosa del genere?».

Lei ha citato, trai tre perni del si-
stema, la ricettivitd/accoglienza.
Ma le strutture non sono uno dei
punti deboli del turismo savonese?

«Come direttore ho potuto consta-
tare che il mondo delle imprese alber-
ghiere ¢ un mondo in fermento, cisono
persone che amano la propria azienda
e sono pronte a scommettere p er farla
crescere. Molto piu di quanto si possa
immaginare da fuori».

Un altro elemento nuovo del
“Matching” ¢ stato la presenza di
Carisa. Anche qui sono seguiti i
fatti: il 25 novembre avete firmato
un protocollo d’intesa per ’accesso
al credito.

«La cosa straordinaria e che ¢é stato
creato un prodotto ad hoc per I'im-
presa turistica. E un risultato che solo
poco tempo fa era semplicemente im-
pensabile».

L’Universita.

«Stiamo lavorando insieme. Spe-
riamo di arrivare presto ad un risultato
darendere pubblico sulla ricerca».

In chiusura: si puo essere fidu-
ciosi?

«Alla Bto, la borsa del turismo di Fi-
renze, ¢’erano 43 savonesi, traaziende,
imprenditori ed amministratori. Nes-
suno era cosi rappresentato. Un segno
di vitalita e vivacita».

ANTONELLA GRANERO
granero@ilsecoloxix.it

GL] OBIETTIVI
GIUPREZZIE COSTI

L’obiettivo delle imprese
alberghiere? «Vendere
camere, abbassare i costi, aver
accesso al credito». Quanto a
prezzo, prodotto e
promozione: «l parametri che
determinano la vacanza sonoil
prezzo, la flessibilita delle
proposta e ’adeguatezza del
prodotto»

LOFFERTA
IL WEB MARKETING
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La domanda turistica deve
rispondere a quattro
domande, spiega Scrivano:
«Dove vado, come vado, cosa
faccio e quanto mi costa».
Aggiunge: «La strategia per
dare corrette risposte a queste
quattro domande dell’ospite
potenziale é quella del web
marketing»




