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Alla terza edizione del workshop hanno partecipato tutte le principale aziende italiane e internazionali

Bus&Turismo vince la sfida

Per costruttori € coach operator I’evento ha un ruolo di punta per un settore in rilancio

“Quest’anno abbiamo
partecipato a guattro
fiere del nostro settore,
ma & Bus&Turismo la
piit grande”. Parola di
Van Hool, colosso belga ap-
prodato prer la prima volta
nellarea dedicata ai coach
a TTG Incontri. Jacques
Theys, responsabile post
vendita del costruttore, ri-
chiama l'attenzione su co-
me il mondo del teasporto su
gomma sia alla ricerca di
un contatto pil ravvicing-
to con il trade turistico e di
come sia favorevolmente
colpito dal livello della ma-
nifestazione. Un concetto
ribadito dal presidente di
Irizar [talia, Corrado Bene-
dettini, che ha investito nel
waorkshop sin dalla prima
edizione: *Quest’anno gli
adderti ai lavori considerano
Bus&Turismo la fiera del
settore per eccellenza. E
noi guest'anno esponiimo,
in anteprima mondiale, il
nuovo Irizar i67.

Avere a porata di mano
gli opreratori turistici, incon-
trarsi direttamente con lo-
ro & una delle leve vincen-
ti di B&T, che alla sua terza
edizione ha raddoppiato gli
spazi e richiamato esposi-
tori che nelle scorse edizio-
ni brillavano per assenza,
come Irisbus Iveco e Evo-
Bus. Il primo, presente con
il concessionario per I'Emi-
lia Romagna e le Marche,
definisce “interessante il
contatto diretto con i tour
operator - dice Federico
Ulazzi, responsabile com-
merciale Maresca Forentino
- prer capire. in particolare,
qual & il reale riscontro ver-
s0 le nostre macchine” De-
butto puro, invece, quello
della tedesca EvoBus (Mer-
cedes e Serra):“E il primo
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anno che siamo presenti al
Ia manifestazione - dice Gio-
vanma Lusvardi, responsabi-
le marketing e pr - Abbiamo
capito che i nostri clienti vi-
sitano TTG Incontri. Inoltre,
l'autunno & un periodo per
cogliere i segnali del mer-
cato”. C'¢ soddisfazione
tra i corridoi di B&T, lo
conferma Stefano Del Ros
s0,4.d. King Long:“Abbiamo
chiuso contratti importan-
ti, realizzato business™. L'a-
zienda ha, inoltre, annun-
ciato, nel quadro della ma-
nifestazione, la joint ven-
ture con la Cacciamali.

1l business che ruota attor-
no al settore dei viaggi su
gomma mette la marcia alta
e cerca nella ripresa dell'in
dustria turistica un traino
decisivo. I problemi, tutta-
vid, non mancano, e anche
in questo settore si leggo-
no sotto la voce margina-

Business tra gli stand dell’area dedicata all'industria degli autobus

Un"area dedicata
alle contrattazioni.

Nello spazio espositivo

di Bus&Turismo & stata
allestita anche un'area
workshop per | eontatti
diretti tra |'offerta, costituita
dai coach operator, e la
domanda, prevalentemente
rappresentata da operatori
del prodotto Italia

]

litd. “I1 privato - fa notare
Maria Forentino, cotitolire
Maresca Fiorentino - fa fati
ca perché il costo delle vet-
ture & sempre pin alto e i
costi a chilometro sono cri
tici. Su questo punto c'é a-
spra bataglia: il costo a chi
lometro & di 1 euro, come
si fa ad andare avant con
cifre del genere?” “I forte
aumento dei noleggiatori
sul mercato - interviene
Ulazzi - sta scatenando una
lotta sul dumping™. Un mer-
cato difficile, quindi, ma
che non lesina soddisfazio-
ni sul piano commerciale.
Irizar, dal canto suo, & soddi-
sfatta: “Abbiamo aumentato
le vendite in un mercato
che soffre - dice Benedeui
ni -. Peccato che, nel leisw
re, stid mancando il grande
sostegno dei tour in Euro-
pa. Non bastano le crocie-
re a compensare”. S, P

—— Man-Neoplan
Cresce lo share dei Gt

Man-Neoplan ringra-
zia il turismo. E ri-
lancia su questo seg-
mento per 'anno in
corso, mettendo a
frutto ki presenza
a Bus&Turismo.
“Negli ultimi
due anni abbia-
mo  venduto
SOprAtiutto gra-
zie al settore turistico, con
il 60-T0 per cento del tota-
le - puntualizza il responsa-
bile vendite settore bus pri
vato di Man-Neoplan Italia,
Franco Pedrotti -. [l mercato
italiano ha finalmente ripre-
50 la sua corsa: le immatrico-
lazioni, nel solo mese di ser-
tembre, hanno raggiunto la
stessa cifra di quelle dell'in-

tero 20097 Due le li-
nee di autobus pro-
proste dal costrutto-
re tedesco: Lion’s

Coach e Cityli-

ner. “Entrambi
sono di grandi
dimensioni -

Franco Pedrotti, resp.
vend. bus Man-Neoplan

sottolinea Pe-
drotti -, perché
non operiamo
nel settore dei minibus.
Ed entrambi sono equi-
paggiati con sistemi gia
equiparabili Euro 6, classe
di emissione non ancora
in vigore, € sono intera-
mente personalizzabili”. In
tal senso la societd ha in
carnet qualche nome al-
tisonante tra le squadre
di calcio. AV

Citta d’arte
Il ticket dirotta i turisti

‘Bus turistici € cittd
d'arte: un rapporto da
perfezionare’. Un te-
ma affrontato al
convegno di B&T
e che ruota attor-
no ai ticket d'in-
Eresso, aspetto

che preoccupa

per un sertore

che genera un

farturato da un miliardo di
euro 'anno e un indotto e-
conomico sull'intera ricett
vitd. “Lintroduzione del
ticket ha fatto aumentare i
costi del 6 per cento per i
noleggiatori - osserva Nicola
Biscotti, coordinatore Caipet
-e causa la perdita di cliente-
Ia nel lungo termine perché
sceglie mete alternative”™. Da
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Riccardo Busso, a.d.
Italweg, segr. gen. Rda

anni la Rda, I'associa-
zione dei bus ope-
rator tedeschi, si
batte contro i ticket
in Italia,e Riccar-
do Busso, segreta-
rio generale della
Commissione
[urismo, [orna
sull'argomento:
“Per compete-
re con i mercati esteri oc-
COPTONO LRESPArenza, serieti
e qualith”. “Non capiamo -
accusa Jean Richard Sala-
min, responsabile traspor-
to pax Car Suisse Touri-
sme - come mai ci penaliz-
ziate. Contribuiamo all’e-
conomia del Paese e ci a-
deguiamo ai criteri di so-
stenibilitd dei mezzi™.




