
Costruire una Rete d’impresa per  
 
il turismo territoriale 
 
Protogruaro, Vegal 16 maggio 2017 
 

Diego Gallo 

SPIN-OFF DELL’ UNIVERSITÀ DI PADOVA 



PREMESSA 





Fonte:elaborazioni Regione Veneto Sezione Turismo - dati ISTAT Regione Veneto anni 2010-2013; ipotesi trend 2014

ARRIVI: numeri indice
anno base 2010 = 100

Balneare

Città d'arte

Lacuale

Montano

Termale
VENETO

80

85

90

95

100

105

110

115

120

125

2010 2011 2012 2013 2014

PRESENZE: numeri indice
anno base 2010 = 100

Balneare

Città d'arte

Lacuale

Montano

Termale

VENETO

80

85

90

95

100

105

110

115

120

125

2010 2011 2012 2013 2014



Turismo di qualità o turismo di quantità ? 



La globalizzazione ha portato ad un aumento della domanda, ma nel contempo ad 
un maggiore incremento dell’offerta.  
 

AUMENTO DELLA COMPETITIVITÀ 

Il turista non cerca più una determinata località, ma cerca qualcosa di determinato 
  

IL PRODOTTO TURISTICO  
 

Il turista non cerca più una località turistica, ma cerca un’area turistica 
 

TERRITORIO TURISTICO ORGANIZZATO IN DESTINAZIONE 
 

Per un turismo di qualità 

La concorrenza si gioca sui prodotti turistici, la cui qualità è data dalla capacità di offrire 
servizi all’altezza della domanda.  
 
LA DIFFERENZA È DATA DALL’ORGANIZZAZIONE TURISTICA PIÙ CHE DALLA CARATTERISTICHE 

DELLE RISORSE 



Il prodotto 
Un prodotto turistico è l’espressione – e non la sommatoria - di una serie di servizi e di beni 
che rendono l’esperienza del turista fruibile nello spazio e garantita nel tempo.  
 
L’operatore turistico deve fare un duplice sforzo di fantasia: creare il prodotto ma avendo in 
mente coloro a cui può servire e piacere: quindi mettersi nei loro panni, sforzarsi di pensare 
come loro, di vivere come loro. 



Il turismo di territorio 
Per turismo territoriale si intende un 
turismo frutto della collaborazione di 
diversi operatori turistici – istituzionali e 
privati che rendono fruibili le proprie 
competenze e servizi.  
 
Il turismo territoriale è una nuova filosofia 
di fare vacanza e di viaggiare: 
•  selezione qualitativa dell’offerta  
•  la cura e la cultura dell’accoglienza  
•  la ricerca delle autenticità  
 
Quale approccio al turismo territoriale  ? 



Quale approccio al turismo 
territoriale?  

Il futuro dei territori turistici è sempre più in funzione della loro capacità di organizzare e 
promuovere la crescita del territorio nel rispetto dell’ambiente e dell'economia locale. 
  
Fare turismo territoriale significa creare un sistema turistico e non un turismo di settore.  

EGO (ALTER EGO)               ECO 
(OIKOS) 



1 RETI DI IMPRESA NEL TURISMO 



La	rete	di	impresa	nel	turismo 
IERI	
Nel	 passato	 ci	 si	 arrangiava,	 sfru6ando	 la	 propria	 inven8va	 e	 le	
esigenze	del	mercato,	ma	erano	in	pochi	a	differenziarsi	perché	 	non	
serviva	più	di	tanto.	

	

OGGI		
La	rete	è:	

•  un	fa6ore	necessario	per	un	turismo	di	qualità		

•  un	elemento	di	coesione,		

•  migliora	la	governance	turis8ca		
	



La	rete	di	impresa	nel	turismo:	IERI	 

Re8	di	servizi		
Arenili	
	
Acquis8	alberghieri	



La	rete	di	impresa	nel	turismo:	OGGI	 

CLUB	DI	PRODOTTO	 



REQUISITI	PER	UNA	RETE	DI	IMPRESA 

CAPITALE	SOCIALE	

INNOVAZIONE	

CONVENIENZA	

POTENZIALE		

FIDUCIA	

IDEA		

OPPORTUNITà	

CAPACITà	DI	INVESTIMENTO		



La	rete	di	impresa	nel	turismo 

CLUB	DI	PRODOTTO	 

Sono	re8	di	impresa	orientate	al	prodo6o	
	
Sono	aggregazioni	di	operatori	(orizzontali	o	ver8cali??)	
	
Sono	soggeV	che	garan8scono	l’offerta		
	
Sono	 operatori	 specializza8	 che	 offrono	 servizi	 per	 turismi	
specialis8ci			
	



IL	CLUB	DI	PRODOTTO	
DAL	PUNTO	DI	VISTA	DELL’OPERATORE	
	
• 	un	nuovo	approccio	al	turismo		
• 	una	strategia	di	posizionamento	
•  	 uno	 s t rumento	 efficace	 e	 moderno	 per	
commercializzare	la	propria	offerta	
• 	co-marke8ng	
• 	comunicazione	più	efficace	
• 	migliorare	la	propria	professionalità	



IL	CLUB	DI	PRODOTTO	
DAL	PUNTO	DI	VISTA	DEL	TURISTA:	
	
• Soggiornare	ed	essere	accol8	in	stru6ure	selezionate	

• Fruire	di	servizi	mira8,	qualità	superiore	

• Disporre	di	personale	specializzato		

• Avere	garanzia	di	qualità	
	



LA	RETE	DI	IMPRESA	E	LA	DESTINAZIONE 

• Può	essere	una	sorta	di	connubio	tra	territorio	ed	azienda	
	
• Spesso	 i	 club	 di	 prodo6o	 sono	 collega8	 stre6amente	 con	
l’ambito	e	la	sua	offerta	
	
• Maggiore	 è	 il	 collegamento,	 più	 	 forte	 è	 il	 ritorno	
d’immagine	e	di	risultato,	ma	senza	sovrapposizioni	
	



Chioma:  
Rami: tematismi turistici 
Foglie: operatori della ricettività, ristorazione, 
accompagnamento, noleggio e altri servizi 

Fusto: organizzazione turistica  (OGD-DMO), consorzi, 
associazioni di categoria, istituzioni pubbliche, sistema 
dei trasporti, sicurezza, ospedali   

Radici: Sistema territorio: risorse naturali, storiche, 
paesaggistiche (capitale territoriale) popolazione 
residente (capitale umano), imprese (capitale 
economico e finanziario) relazioni fra le diverse parti 
(capitale sociale) 

L’albero del turismo 

Frutti:prodotti turistici    
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Organizzazione Gestione Destinazione  

L’organizzazione della destinazione 



L’organizzazione della destinazione 



Accoglienza	

RiceVvità	

Servizi		

Mobilità	

Animazione	

Servizi	pubblici		

Commercio		
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ANALISI		

COMUNICAZIONE	

PROMOZIONE	

DISTRIBUZIONE	

VENDITA		

PRODOTTO	

ProdoDo	turisEco	



Il prodotto turistico  

AVvità	primarie	

AV
vi
tà
	d
i	s
up
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o	
	



CORE	

ELEMENTI	PRIMARI		

ELEMENTI	SECONDARI		

ProdoDo	turisEco	



CORE:		
VICINANZA	MARE,	
PULIZIA	SPIAGGIA,	

SICUREZZA		

ELEMENTI	PRIMARI	:		
MOBILITà,	

ANIMAZIONE	BAMBINI,		
RISTORAZIONE	IN	SPIAGGIA		

ELEMENTI	SECONDARI:	
TORNEI	BEACH	VOLLEY,	
CORSI	NW,		
NOLEGGIO	BICICLETTE	
		

ProdoDo	turisEco	



2 QUANDO FARE UNA RETE DI 
IMPRESA 
 



2 QUANDO NON FARE UNA RETE DI 
IMPRESA: 
 



2 QUANDO NON FARE UNA RETE DI 
IMPRESA: 
 



QUANDO	NON	FARE	UNA	RETE	DI	IMPRESA:	
	
ESEMPI:	
	
	
Non	c’è	Fiducia	
AVtudine	alla	collaborazione	
Non	c’è	consapevolezza	
ObieVvi	poco	chiari		
Formazione	turis8ca	
Conoscenza	specifica	
Conoscenza	del	territorio	
Non	c’è	prodo6o	
Non	c’è	comunicazione	tra	operatori		
Metodo	poco	chiaro:	ruoli	/	manager	
Manca	entusiasmo	perché	relazioni	sono	logorate		
Se	manca	la	domanda		
Non	c’è	aVtudine	al	cambiamento	
Non	c’è	la	volontà	di	inves8re	
	



3 VARIE TIPOLOGIE DI RETI  



Schema di governance della rete  

Modelli	ver8cali		



Schema di governance della rete  

Modelli	orizzontali		



Schema di governance della rete  Modello rete turistica informale e casuale 



Schema di governance della rete  Modello centralizzato  di rete 



Schema di rete organizzata e coordinata in modo integrato 

Funziona per la rete, ma non funziona per il sistema turistico locale 



Schema di governance della rete  Sistema turistico organizzato e coordinato in modo integrato 

Diamo un nome ai colori: ricettività. 
Quanto possono e devono crescere i pallini?? 
Manager di rete esterno:? Compiti e ruoli??  
(facilitatore, formazione, monitoraggio, valutazione) 
Responsabile tematico: 
 



4 PROCESSO DI PROGETTAZIONE 
E COSTITUZIONE DI UN CLUB DI 
PRODOTTO  



4 PROCESSO DI PROGETTAZIONE E 
COSTITUZIONE DI UN CLUB DI 
PRODOTTO  1	Individuazione	del	

tema8smo,	segmento,	
nicchia	

2	Lavorare	sull’offerta:	formazione,	
mo8vazione,	adeguamen8	
infrastru6urale,	a6rezzature..		

3	Design	e	test	di	prodo6o		

5	Creazione	di	un	marchio	
Scelta	della	veste	giuridica		

6	Posizionamento	di	mercato:	
Poli8che	di	prezzo		

7	Poli8che	e	azioni	
commerciali		 8	Verifica	dei	risulta8	

4	Condivisione	di	un	disciplinare	di	
qualità	



1	Individuazione	del	temaEsmo	–	segmento	-	nicchia	

Chi	aVva	il	processo?			

A)	L’imprenditore	pioniere	
	
B)	Associazione	di	categoria	
	
C)	Des8na8on	manager		
				

Qualche	esempio			

A)	Tema8smo	
	
B)	Segmento	
	
C)	Nicchia	
				



Approccio	corporate:	
	
	
	

Rete	hub	

Imprenditore	pioniere	 Associazione	di	categoria	 DesEnazione	

Approccio	network:	
	
	
	

Rete	ver8cale	

Approccio	community:	
	
	
	

Rete	orizzontale	

1	Individuazione	del	temaEsmo	–	segmento	-	nicchia	



2	Lavorare	sull’offerta:	formazione,	moEvazione,	adeguamenE	
infrastruDurale,	aDrezzature..		

	
1	CORSO	BASE 		 	 	ARGOMENTI		TURISTICI	 	 		
LEZIONI	FRONTALI	

	 	 	 	 	 	 	Competenze	linguis8che	
	 	 	 	 	 	 	Des8na8on	management		

	

Tipologia		 ArgomenE			 Metodologie				

2	CORSO	AVANZATO	 	 	 													ARGOMENTI	SPECIFICI	 	 	 	
									LEZIONI	FRONTALI	
	 	 	 	 	 													Cicloturismo,	Enogastronomico	 	
	 									LABORATORI		
	 	 	 	 	 	 	 	 	
	 	 	 	 									VISITE	GUIDATE		

3	PROGETTAZIONE	PARTECIPATA 																														SCELTE	STRATEGICHE	 	 	 																				TECNICHE	
PARTECIPATIVE	

	 	 	 	 	 	 				costruzione	del	prodo6o		
	 	 	 	 	 	 					scelta	del	marchio	del	brand	
	 	 	 	 	 	 	 	 	
	 	 	 	 		



PROGETTIAMO ASSIEME LA VENEZIA ORIENTALE 
DESTINAZIONE CICLOTURISTICA DI ECCELLENZA

Prende il via l’attività di progettazione partecipata del cicloturismo pensata dai club di
prodotto delle spiagge veneziane. L’obiettivo è duplice: definire nuovi prodotti turistici
coerenti con l’offerta spiaggia e migliorare il coordinamento turistico del territorio.
Per fare questo si propone un programma di attività che si articola in tre fasi: progettazione
del prodotto turistico, verifica dell’offerta e marketing della destinazione.

Programma prima fase: progettazione del prodotto cicloturistico 

Bibione: Giovedì 19 GENNAIO 2017 h 13.30 – 18,00
presso la sede ABA  via del Sole 6 Bibione

Lavori di gruppo guidati da Stefano Ravelli (APT Valsugana)

Caorle: Giovedì 26 GENNAIO 2017 h 13.30 – 18,00
Lavori di gruppo guidati da Diego Gallo e Robert Seppi

Jesolo 02 FEBBRAIO 2017 h 13.30 – 18,00 
Lavori di gruppo guidati da Diego Gallo e Robert Seppi

Cavallino Treporti 09 FEBBRAIO 2017 h 13.30 – 18,00
Lavori di gruppo con Stefano Ravelli

Gli incontri sono gratuiti e sono rivolti agli operatori che hanno partecipato ai corsi di
formazione organizzati dai club di prodotto, ai tecnici delle DMO, di Vegal, di ATVO e alla
conferenza dei sindaci della Venezia Orientale e delle spiagge.
Al fine organizzare al meglio gli incontri si chiede di confermare la presenza inviando una
mail a: anna@caorlehotel.com.

Il Progetto è sostenuto dall’Ente Bilaterale del Turismo della Provincia di Venezia.



PROGETTIAMO ASSIEME LA VENEZIA ORIENTALE,
DESTINAZIONE CICLOTURISTICA DI ECCELLENZA 

MARKETING OPERATIVO: 
PROMOZIONE DEL PRODOTTO E DELL’EVENTO 

San	Donà	di	Piave	Giovedì	9	MARZO	2017 h	13.30	– 18,00
Presso:	Sala	consiliare	Municipio	Piazza	Indipendenza 13
Definizione	del	profilo	e	posizionamento	del	prodotto

Progettazione	partecipata	con	Manfred	Canins

San	Donà	di	Piave	 Giovedì	16	MARZO	2017 h	13.30	– 18,00
Presso:	Sala	consiliare	Municipio	Piazza	Indipendenza 13

Comunicazione	e	promozione	del	prodotto	
Progettazione	partecipata	con	Manfred	Canins

San	Donà	di	Piave	Giovedì	23	MARZO	2017 h	13.30	– 18,00	
Presso:	Sala	consiliare	Municipio	Piazza	Indipendenza 13

Organizzazione	e	gestione	dell’evento
Progettazione	partecipata	con	Manfred	Canins

A	seguire	si	programmeranno	due	uscite	in	bicicletta	per	testare	i	prodotti.

Gli incontri sono gratuiti e sono rivolti agli operatori che hanno partecipato ai corsi di formazione
organizzati dai club di prodotto, ai tecnici delle DMO, di Vegal, di ATVO e alla conferenza dei sindaci
della Venezia Orientale e delle spiagge.

Al fine organizzare al meglio gli incontri si chiede di confermare la presenza inviando una mail a:
anna@caorlehotel.com.

Il	Progetto	è	sostenuto	dall’Ente	Bilaterale	del	Turismo	della	Provincia	di	Venezia.



Chi		 ruolo	 aTvità	

Giuseppe	 Coordinamento,	mo8vazionale,	rappor8	
is8tuzionali,	
Bandi	e	finanziamen8,		conoscenza	persone	

Noleggio	bicibike	doctor,	
editoriale	
	

Filippo	 Rapporto	commerciale,	is8tuzioni	di	
categoria,	esperienza	turis8ca,		

Ricezione,	accoglienza,	info,	
ristorazione	

Alessandra	 Abilità	commerciale,		social	network,	
feedback	clien8,		capacità	linguis8che	-	
turis8che	

Ricezione,	accoglienza,	info,	
ristorazione	
	

Mar8na	 Feedback	clien8,	conoscenza	del	territorio,	
disponibilità	a	costruire	la	rete,	fotografie,	
bandi	e	finanziamen8	

Guida	naturalis8ca,	
accompagnamento	

Francesca	 Professionalità,	esperienza	turis8ca,	
conoscenza	del	mercato,	
commercializzazione	del	prodo6o		

Agenzia	viaggi,	Incoming,		

Alberto	 A6rezzature,	entusiasmo,	credere	
innovazione,	conoscenza	territorio,		
conoscenza	delle	persone	

Easy	raning	

Daniela	 Competenze		spor8ve	motorie,	mondo	della	
scuola,		disponibilità	di	me6ersi	in	gioco	

Nordic	Walking	

Michela	
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Profilo	ProdoDo	intero	

3	Design	e	test	del	prodoDo	



46	

	
Venezia	&	Lagune	
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Profilo	ProdoDo	intero	

3	Design	e	test	del	prodoDo	



3	Design	e	test	del	prodoDo	



4	Condivisione	di	un	disciplinare	di	qualità	

Creare	Fiducia	
	
Ges8re	i	carismi	
	
Ges8re	i	confliV	
	
	



	Disciplinare	

1.  Principi	generali	
2.  ObieVvi	
3.  Requisi8	per	l’adesione	
4.  Obblighi	generali	
5.  Servizi	speciali	per	il	prodo6o	1	
6.  Servizi	speciali	per	il	prodo6o	2	
7.  Servizi	accessori	
8.  Loghi	e	marchi		
9.  Adesione	al	Club	
10. Verifiche	e	revoca	di	adesione	al	club	
11. Recesso	
12. AVvità	promozionali		
	



Disciplinare	con	requisiE	base	e	facoltaEvi	

DISCIPLINARE	DI	BASE	
•	Stru6urali	(tre	aree:	area	umida,	area	piscine,	area	beauty)	
	
•	Servizi	(personale	qualificato	e	specializzato,	varietà	e	unicità	dei	
				tra6amen8)	
	
•	Atmosfera	(mul8sensoriale	con	uso	di	prodoV	ed	elemen8	lega8	al	
					territorio	tren8no)	
	
ULTERIORI	STANDARD	
•Specializzazione	in	beauty	–	ac8vity	–	family	
	
•Linea	cosme8ca	+	tra6amen8	esclusivi	del	marchio	Vita	Nova	

Caso	studio:	Club	Vita	Nova	APT	Tren8no		



Disciplinare	a	punteggio		
Caso	studio:	Welcome	family	



Creazione	di	un	marchio		
Forma	giuridica	

Inves8men8:	pagamen8	direV	
	
Creazione	strategia	comunica8va	

5	Creazione	di	un	marchio	-	Scelta	della	veste	giuridica		





•   Logo – CD – Manuale utilizzo 
• Depliant – cartine per uso locale Print 

• Nuovo sito  
• Attività di Google Adw 
• Collaborazione con siti esistenti 

Web 

• FB + Instagram 
• Content video – fidelizzazione 
• Condivisione fra partner 

Social 

• Materiale fotografico e video - Invito giornalisti di settore – Eventi 
locali – Partnership con eventi   

PR 

• Collaborazione con Touroperator – fiere solo con partner /Regione 
– Workshop con TO di settore 

Vendita  

• Spot radiofonici per promozione  eventi– inserzioni solo con 
partner e su riviste specializzate………. Pubblicità - tradizionale 

6 Posizionamento di mercato: politiche di prezzo 
  
7 Attività commerciali  
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Spese	di	comunicazione	
Minimo	 Medio	 Adeguato	

Archivio	fotografico	inziale	 															2.500,00	€																			2.500,00	€																								3.500,00	€		

Creazione	Logo		-	CD	e	manuale	u8lizzo	 															1.500,00	€																			2.000,00	€																								2.000,00	€		

Crazione	materiale	informa8vo	print	 															1.600,00	€																			1.600,00	€																								1.600,00	€		

Realizzazione	contenu8	e	traduzioni	 															1.200,00	€																			1.600,00	€																								1.600,00	€		

Produzione	materiale	informa8vo	 															6.000,00	€																			6.000,00	€																								8.000,00	€		

Nuova	pagina	WEB	 															7.000,00	€																			7.000,00	€																								9.000,00	€		

Tes8		-	traduzioni	-	Tools	x	pagina	web	 															3.000,00	€																			3.000,00	€																								3.000,00	€		

Materiale	audio	visivo	per	web	-	social	 															3.000,00	€																			4.000,00	€																								5.000,00	€		

Campagne	Google	Adw	su	sito		-	Campagne	FB	 															5.000,00	€																	10.000,00	€																						10.000,00	€		

Educa8onal	Touroperator	 															1.000,00	€																			1.000,00	€																								1.000,00	€		

Ges8one	even8	(promozione	-	contribu8	ecc)	 															4.000,00	€																			6.000,00	€																								6.000,00	€		

Fiere	 																												-			€				 																						7.000,00	€		

Inserzioni	 																												-			€																			3.000,00	€																								3.000,00	€		

Invito	giornalis8	 																												-			€																			1.000,00	€																								1.000,00	€		

Spot	radiofonici	 																												-			€																			1.500,00	€																								3.000,00	€		

		 												35.800,00	€		 															50.200,00	€																						64.700,00	€		
NB:	mancano	le	spese	di	ges8one	



4 IL RUOLO DEL MANAGER DI 
RETE: COACHING 



Il	ruolo	del	manager	di	rete:	coaching	

INTERNO	AL	GRUPPO	DI	LAVORO	

ESTERNO	AL	GRUPPO	DI	LAVORO	

PRESENZA	COSTANTE		

PRESENZA	A	CHIAMATA		



Per ulteriori informazioni: 
Diego Gallo  
diego.gallo@etifor.com 
Etifor.com 

SPIN-OFF DELL’ UNIVERSITÀ DI PADOVA 


