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‘w | Cipriano, Parte da Milano il glro d’Italia TTG
| Disneyland | S e
e 1 vignetl

do in cui si muovono gli agen-
ti di viaggi sulla piazza di Mila-
Marina Cipriano, head of marketing &
sales promotion Ttaly, & la protagoni-

no, secondo quanto racconta-
no gli stessi adv nella prima
sta della nuova puntata del Caffé con
il direttore. Da 13 anni in prima fila

tappa del giro d’Italia di TTG
per far crescere Disneyland Paris sulla

edizione 2011, Lavorare a Mi-
Penisola, alza ancora gli obiettivi per

lano vuol dire affrontare un
mercato basato solamente sul-
il 2011. E per il futuro sogna di trasfor-
mare la passione per I’enogastrono-

la sfida del prezzo piu basso:
una tendenza che spesso mor-
mia in vita di tutti i giorni, magari con
un bed & breakfast. A pag. 15

tifica la professionalita degli a-
genti, La soluzione che i detta-
glianti milanesi hanno trova-
to per non ritrovarsi a combat-
tere con politiche da hard di-
scount & la specializzazione, ol-
tre a un mutato rapporto con il
cliente finale. ‘Dapag. 2
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La sfida inbound nella citta del business

Michele Mondolfo, titolare di Incoming Partners, racconta il suo impegno per portare traffico leisure nella capitale economica

ono indubbiamente mol-
S te le attrattive del capo-

lucgo lombardo, che
spaziano dalla moda agli affari.
Ma il pensiero diffuso & che u-
na citta come Milano non ab-
bia una vocazione turistica in
senso stretto, un appeal in gra-
do di attirare il viaggiatore lei-
sure. Fare incoming a Milano &
sicuramente difficile, ma non impossibi-
le. Una sfida che ha voluto raccogliere Mi-
chele Mondolfo(nella foto), titolare dell’a-
genzia Incoming Partners, che ha focaliz-
zato il suo core business proprio sull’in-
bound. “Il panorama dell'incoming mila-

nese & molto positivo - chiari-
sce I'agente -, sia che si tratti
di turismo leisure, ma anche di
Mice”. La scommessa da vin-
cere consiste nel trasformare il
viaggiatore d'affari in un turista
tout court. “Dal punto di vista
del business travel, molto & le-
gato alle trasferte individuali -
illustra Mondolfo -, con il viag-
giatore che si ferma in citta il tempo neces-
sario per sbrigare i suoi impegni lavorativi,
come prendere parte a fiere e conferen-
ze”. Con il risultato di vivere poco la citta
e limitarsi a un ‘mordi e fuggi’. “Questa
tipologia di cliente, pil che passare la not-

te in albergo e cenare in qualche ristoran-
te non fa - ribadisce 'agente -; il nostro
lavoro & invece quello di non limitarci a fa-
re da intermediari con gli hotel”. E quanto
resta non sono briciole. “Milano pud ave-
re un appeal leisure anche superiore ad
altre citta pil note dal punto di vista turi-

TTGITALIA.COM
Ledizione 2011
Nella sezione ‘La voce degli
agenti’ del sito di TTG ltalia verra
pubblicata la cronaca dell’edizione
2041 del ‘Giro d'ltalia in agenzia’
curato dalla redazione di TTG Italia

stico - continua -, il problema & che & sot-
tovalutato. Si pud invece proporre tanta
cultura, oltre a nightlife e divertimento.
C’e lo shopping, che cerchiamo di limitare,
e le grandi manifestazioni sportive. L'of-
ferta ¢'&, basta saperla proporre, quello
che manca & una programmazione a livel-
lo amministrativo”. Ancora una volta, quin-
di, pare essere la mancanza di organizza-
zZione istituzionale a frenare i propositi dei
dettaglianti. “L’interesse a fare un discor-
so di ampio respiro ¢'€, ma non si con-
cretizza nei fatti - conclude Mondolfo -. C'é
molta competizione tra le varie istituzioni
e alle volte anche all’interno di queste,
fattore che rende il dialogo difficile”.



