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L’università si adatta all’impresa
Laureati e magari pure 

specializzati, ma senza 
le competenze necessa-
rie richieste dal mercato 

del turismo. Che a sua volta, 
però, per la sua stessa natura, 
essendo composto per lo più da 
microimprese o da imprese a 
carattere familiare, è poco 
orientato all’utilizzo dei laure-
ati appena sfornati. Ma qual-
cosa si sta muovendo. E se da 
una parte le organizzazioni di 
categoria stanno cominciando 
piano piano a maturare l’esi-
genza di avere laureati multi-
competenti e con una visione 
d’insieme dell’intera filiera, 
dall’altra l’università cerca di 
raddrizzare il tiro della forma-
zione, non per forza inseguen-
do un mercato del lavoro le cui 
reali necessità sono state, fi no 
ad ora, diffi cili da calcolare ma 
sicuramente collegandola alle 
reali esigenze del settore. 

«I corsi di laurea», spiega Ni-
cola Boccella, presidente della 
Sistur, la Società italiana di 
scienze del turismo, e del corso 
di laurea in scienze turistiche 
dell’università La Sapienza 
di Roma, «devono rispondere 
alla domanda di competenze 
che proviene dall’industria, 
una domanda che è in conti-
nua evoluzione. Dal canto loro 
le amministrazioni provincia-
li, comunali e, ancora di più, 
le regioni che hanno piena 
competenza in materia, devo-
no lavorare in sinergia con le 
strutture private. Ma per fare 
questo devono avere figure 

professionali competenti. In-
somma se per Boccella l’of-
ferta formativa è stata fino 
a ora lontana dalle esigenze 
del mercato, «la dimensione 
delle strutture, la loro gestio-
ne familiare, la limitata pre-
senza di forti gruppi o catene 
alberghiere ha portato a uno 
scarso orientamento verso un 
effettivo loro utilizzo». I futuri 
corsi, invece, dovranno rispon-
dere alle nuove esigenze sia 
per favorire le nuove tipologie 
emergenti di domanda sia per 
consentire alle imprese della 
fi liera sviluppo e competitività 
soprattutto rispetto ai merca-
ti internazionali. Certo una 

qualche responsa-
bilità ce l’ha pure 
il sistema accade-
mico, troppo fram-
mentato e poco 
orientato al saper 
fare ma troppo gio-
vane per essere il 
solo capro espiatorio visto che 
«i nostri corsi di laurea non 
hanno neppure dieci anni di 
vita». I corsi di laurea in scien-
ze turistiche sono stati creati 
in seguito all’entrata in vigore 
del 3+2 (dm 509/99). Tutti svi-
luppati interfacoltà, cioè tra 
due o più facoltà universitarie 
o prevalentemente all’interno 
di quelle di lettere e fi losofi a di 

economia o di lingue, hanno da 
subito attratto un consisten-

te numero di iscritti, 
circa 30 mila a 

oggi, pari 
c i o è 

all ’1,7% 
del totale 
degli iscrit-
ti negli ate- n e i 
italiani. Pec- cato che di 
questi solo il 3% sono stati poi 
intercettati dalle imprese. 

Cosa fare quindi? «Iniziati-
ve concrete che favoriscano gli 
incontri tra il mondo accade-

mico e quello imprenditoriale 
facendo capire che dal mercato 
del turismo ormai viene una 
certa domanda di competenze 
e soprattutto che l’università 
sta cer- cando ora di 

rispondere a 
queste com-
p e t e n z e » . 
P u n t a r e 
sui giovani 
s i g n i f i c a 
anche ri-
durre le 
distanze 
che tut-

tora  es i -
stono tra 
mondo ac-
cademico 
e mercato 
del lavoro, 

d e f i n e n d o 
i  percors i 

f o r m a t i v i 
più adeguati 

alle effettive 
esigenze del-

le aziende. E 
quindi uno degli 
obiettivi dei ri-
disegnati cor-
si di laurea è 

quello di affi ancare 
all’indispensabile for-

mazione sul lavoro una for-
mazione di base per il lavoro. 
Rientra in questo quadro l’at-
tività di stage ma soprattutto 
l’insegnamento di discipline 
come l’economia del turismo, 
il marketing, la sociologia e la 
legislazione del settore.
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«Se alcuni aspetti del business stanno 
mutando è inevitabile che alcune fi gu-
re perdono d’importanza e altre ne ac-
quistano». Per Emilio De Risi, direttore 
marketing e iniziative editoriali di Job 
in Tourism, «sono il patrimonio umano 
e la valorizzazione della sua funzione a 
rappresentare la prima area d’innovazio-
ne per ogni impresa turistica». E come 
ogni innovazione che si rispetti anche in 
questo settore si punta su nuovi 
profi li. 

Uno di questi è il revenue 
manager, una figura sempre 
più strategica nel settore al-
berghiero, responsabile della 
gestione delle tariffe e orientato 
a massimizzare i ricavi che pro-
vengono dall’occupazione delle 
camere. La sfi da maggiore che 
deve vincere questo professioni-
sta è proprio quella di gestire le 
tariffe in modo che siano compe-
titive e nello stesso tempo possa-
no garantire l’ottimizzazione del 
profi tto. In realtà il revenue manager non 
è un profi lo appena nato, ma se è già è 
presente nelle compagnie aeree, sta ora 
facendo il suo debutto nel comparto alber-
ghiero italiano, dove ha un ruolo chiave 
nell’affi ancare il direttore commerciale e 
del marketing nella defi nizione del pia-
no strategico, di quello operativo e nella 
stesura del budget dei ricavi. 

C’è poi il guest relation manager. A 
seconda delle dimensioni della struttura 
che si parli di hotel, di resort o di villaggio 
turistico alcune aziende, infatti, nomina-
no qualcuno che sappia gestire al meglio 

le guest relation, cioè le relazioni con i 
clienti. Si tratta di una fi gura professio-
nale dal compito delicato che rappresenta 
l’azienda e il suo management, ne è il re-
ferente per ogni richiesta o necessità de-
gli ospiti che vi alloggiano, puntando alla 
garanzia di un servizio di eccellenza nella 
cura e nell’assistenza dei clienti. Questa 
fi gura è impiegata, inoltre, sulle navi da 
crociera, nelle compagnie aeree ma anche 

nei tour operator 
per gestire tutte 
le problematiche 
con clienti. 

C ’ è  p o i  i l 
consulente di 
viaggio  una 
delle altre figu-
re innovative 
del panorama. 
Il consulente ha 
un profi lo stret-
tamente connes-
so al web e alle 
nuove tecnolo-

gie, ma soprattutto a un nuovo modo di 
concepire la relazione con il cliente e di 
fare impresa, o meglio di fare l’agente di 
viaggi. Tutti gli agenti di viaggio dovreb-
bero già essere dei consulenti, ma que-
sta fi gura è un professionista nuovo, più 
versatile, che grazie alla sua esperienza 
dovrebbe essere in grado di rispondere a 
tutti i limiti presenti dagli esistenti ca-
nali di vendita. È una fi gura che ha il 
compito principale di supportare il clien-
te nell’articolato mondo delle vacanze. 
Contrattualmente si confi gura come un 
agente di commercio e chiude contratti di 

vendita di prodotti e servizi turistici per 
nome e conto dell’azienda o del network 
al quale aderisce. 

Ma il futuro chiede anche le tradizio-
nali fi gure di profi lo intermedio. Secondo 
FareTurismo (la manifestazione naziona-
le che si è svolta a Roma lo scorso 28, 29 
e 30 marzo, dedicata alla formazione, al 
lavoro, alle politiche turistiche che, ogni 
anno cerca di collegare la domanda de-
gli operatori con l’offerta dei giovani) a 
mancare sono comunque sempre i profi li 
più tradizionali. Negli hotel, per esempio, 
come hanno rilevato i manager dell’indu-
stria turistica presenti all’iniziativa, si 
cercano sì vicedirettori, ma soprattutto 
responsabili bar e barman, chef, pastic-
cieri e capi-partita coloro, cioè, che si occu-
pano di predisporre le materie prime per 
la preparazione dei menù e di assistere i 
cuochi nella preparazione dei piatti. 

Le imprese presenti a Fareturismo sono 
poi a caccia di front offi ce manager e 
front offi ce operator, due fi gure che 
hanno la responsabilità del primo contat-
to con l’ospite e la risoluzione delle even-
tuali problematiche sollevate durante il 
soggiorno in hotel, di direttori marketing 
e vendite, di addetti al ricevimento e al 
desk offi ce, maitre, camerieri di sala, ad-
detti alla contabilità generale e all’uffi cio 
booking. 

Nel tour operating, invece, c’è posto 
per event operator, addetti al booking, 
responsabili commerciali, promotori, 
assistenti turistici, responsabili ammi-
nistrativi, mentre nel crocieristico per 
strategy & innovation analyst, pricing e 
e-commerce business developer.

I PROFILI PROFESSIONALI

Dalla gestione delle tariffe al front office
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scarsa presenza sul mercato 
del lavoro locale di persone 
che esercitino la professio-
ne o che siano interessate 
ad esercitarla. Nel settore 
del turismo, poi, come rileva 
l’indagine Unioncamere, «dif-
fi coltà abbastanza rilevanti 
sono imputate anche a una 
scarsa adeguatezza dei can-
didati rispetto alle esigenze 
delle imprese». 

Questa riguarda più di 
frequente la mancanza di 
formazione adeguata (inte-
ressando quasi il 20% delle 
assunzioni diffi cili da reperi-
re), piuttosto che le caratteri-
stiche personali dei candidati 
(15%) o la mancanza di espe-
rienza (6%). Le imprese del 
turismo rispondono quindi 
modifi cando qualitativamen-
te la domanda, assumendo, 
cioè, una figura con compe-
tenze simili a quelle ritenute 
ottimali e mettendo in conto 
di completarne la formazione 
una volta inserita in azienda. 
«Ma nel futuro», spiega Emilio 
De Risi, direttore marketing 
e iniziative editoriali di Job 
in Tourism, «l’obiettivo sarà 
quello di innovare attraverso 
il miglioramento del servizio, 
e quindi investendo sulle ri-
sorse umane, perché è sempre 
l’approccio nei confronti del 
cliente a fare la differenza. È 
questa la visione vincente per 
chi vuole fare innovazione nel 
settore turistico».

Corsi di laurea e master

Laurea triennale:  
22 corsi apparte-
nenti alla classe del-
le lauree in Scienze 
del turismo e 16 ap-
partenenti a diver-
se classi di laurea 
(scienze dell’econo-
mia e della gestione 
aziendale; scienze 
economiche)

Laurea magistra- 
le: 18 corsi appar-
tenenti alla classe 
di Progettazione e 
Gestione dei sistemi 

turistici e 7 apparte-
nenti a diverse clas-
si di laurea (scienze 
dell’economia; scien-
ze economico-azien-
dali; scienze econo-
miche per l’ambiente 
e la cultura)

15 master di primo  
livello

3 master di secondo  
livello

NB. I dati si riferiscono 
all’anno accademico 
2010
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