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Prefazione
alla collana le bussole

Non è la prima volta che la collana editoriale di Confcommercio dedicata all’In-
novazione – Le Bussole – rivolge lo sguardo e un approfondimento al tema del 
Turismo. Lo abbiamo fatto negli anni per la Ristorazione, per i Pubblici esercizi, 
per il Sistema Alberghiero e, non da ultimo, con un focus dedicato alle preno-
tazioni online. Non è un caso: perché questo settore non è soltanto una com-
ponente crescente del terziario di mercato, ma anche un campo con margini di 
crescita straordinari nel nostro Paese e attivatore potente di moltissime catene 
di valore del Made In Italy, dall’agricoltura alle esportazioni di prodotti � niti.

Se il turismo, con il 13% del PIL e milioni di imprese del terziario coinvolte, 
come si dice, è quindi una risorsa “strategica” per il nostro Paese, il Destination 
Management è il suo strumento dedicato. Questa disciplina infatti presuppone 
una strategia integrata del turismo: cioè una strategia di posizionamento, per 
aumentare la competitività del settore al presente, e una strategia di direzione, 
per preparare il futuro del settore.

E, per la prima volta, questa Bussola non si rivolge principalmente agli imprendi-
tori del settore o aspiranti tali. Questo volume parla piuttosto alla � liera “allun-
gata” del turismo: può – e deve – dire qualcosa a chi è impegnato in altri settori, 
dalle amministrazioni pubbliche, ai professionisti.

D’altra parte, come ripetiamo spesso, Confcommercio-Imprese per l’Italia è la 
rappresentanza dei luoghi. Le nostre imprese sono infatti i luoghi dove il cam-
biamento diventa vita, sono il “presidio sociale” e ambientale rinnovato in luce 
e vetrina, sono le insegne dove “storico” diventa turismo e “smart” diventa 
servizio. Così, in un certo stesso, questo volume ci s� da a trasformare i luoghi 
in destinazioni, le destinazioni in esperienze e le esperienze in nuovo valore.

E richiama tutti noi ad essere più consapevoli di questo valore e del valore del 
nostro Paese.

Carlo Sangalli
Presidente Confcommercio-Imprese per l’Italia
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La collana “Le Bussole”

Un negozio al dettaglio, un bar, un ristorante, un albergo, e tante altre iniziative 
imprenditoriali nel mondo dei servizi, anche piccole, sono innanzitutto imprese 
e, esattamente come le grandi imprese, richiedono competenze manageriali, di 
marketing, di piani� cazione, di gestione del personale e dei meccanismi di funzio-
namento e di redditività del business.
Per avere successo è sempre più necessario conoscere le innovazioni del settore e 
le preferenze dei consumatori, anche guardando a cosa succede all’estero, ed è 
necessario adattarsi al mutamento del mercato prendendo decisioni strategiche 
che modi� cano l’offerta e il modello di business trasformando l’impresa, a volte 
anche profondamente.

Ed è proprio partendo da queste considerazioni che Confcommercio-Imprese per 
l’Italia ha sviluppato la collana “Le Bussole”: una linea di pubblicazioni pratiche, 
operative, scritte con un linguaggio concreto, in formato di guida e focalizzate 
sul core business delle imprese associate, soprattutto di quelle operanti in settori 
cosiddetti “tradizionali”, che poi, guardando alle innovazioni che sono in grado 
di produrre, tanto tradizionali non sono.

Ogni Bussola è curata dal Settore Marketing, Innovazione e Internazionalizza-
zione della Confederazione insieme all’Associazione di categoria di riferimento 
aderente al Sistema Confcommercio (FIPE per la Ristorazione, per il Bar e per 
la Gelateria, FIDA per il Dettaglio Alimentare, ecc.). Infatti, tra le tante imprese 
associate sparse sul territorio sono presenti casi di eccellenza (imprenditoriale, 
operativa, manageriale...), e uno dei principali compiti di una organizzazione di 
rappresentanza è quello di mettere a sistema le migliori competenze ed espe-
rienze del proprio bacino associativo.

Le Bussole sono corredate da speci� che ricerche di mercato sulle preferenze dei 
consumatori, soprattutto relativamente ai criteri di scelta di un esercizio commer-
ciale e da analisi approfondite dei principali trend di domanda e offerta nazionali 
ed internazionali, con l’illustrazione di molti casi pratici da cui trarre ispirazione.
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Particolare attenzione, proprio per gli obiettivi della collana, è dedicata agli aspetti 
economici e di gestione del business, riportando analisi, ratios e indicatori di per-
formance originali, dif� cilmente reperibili per il mercato italiano.

Le guide di business della collana “Le Bussole”, af� ancate da speci� che mono-
gra� e e approfondimenti su aspetti particolari della gestione di un esercizio com-
merciale (i Focus delle Bussole, cfr. pagina successiva), vogliono rappresentare uno 
strumento operativo di gestione, una fonte di ispirazione, un insieme di suggeri-
menti per gli imprenditori, sia che si tratti di operatori già avviati, sia che si tratti 
di giovani che intendono entrare nel settore. 

Le Bussole già pubblicate

Giugno 2015 Ottobre 2015 Dicembre 2015 Ottobre 2016

Ottobre 2017 Gennaio 2020 Gennaio 2020 Ottobre 2020

Settembre 2013 Ottobre 2013
(2a ed. aprile 2018)

Settembre 2014
(2a ed. aprile 2018)

Novembre 2014



I Focus delle Bussole 

Attraverso la redazione delle Bussole, la Confederazione, insieme alle Federa-
zioni, individua alcuni temi speci� ci, ma strategici, trasversali a categorie diverse, 
in grado di stimolare il modo di vendere e di offrire servizi degli imprenditori del 
terziario.

A questi temi sono dedicati I Focus delle Bussole, pratiche monogra� e su aspetti 
particolari della gestione di un esercizio commerciale e, più in generale, di una 
azienda, realizzate in collaborazione con partner leader nei rispettivi settori.

I Focus già pubblicati

Settembre 2015 Ottobre 2015
(2a ed. febbraio 2018)

Luglio 2016 Maggio 2018
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DESTINATION 
MANAGEMENT
Gestire una destinazione turistica è un’attività complessa, influenzata da 
molte variabili e da una pluralità di attori non sempre facili da identificare e 
spesso impossibili da influenzare: il territorio, con le sue attrattive e risorse 
naturali, ma anche l’intero sistema economico gestito tanto dagli operatori 
economici quanto dalla comunità residente. 
Il turismo, inoltre, è il settore che prima e più degli altri è stato 
profondamente trasformato da internet e dal digitale, fenomeni e strumenti 
che ogni operatore deve conoscere e saper utilizzare. La partecipazione attiva 
che ne deriva e il maggior coinvolgimento del turista sono fattori che hanno 
aperto la via al nascere di nuovi modelli di turismo.
Una gestione efficace ed efficiente di una destinazione implica da una parte 
analizzare, definire e gestire i fattori di attrattività per l’intero sistema, 
dall’altra organizzare tutti questi elementi in una proposta di esperienze e 
prodotti in grado di intercettare in modo competitivo la domanda di mercato. Il 
destination management si occupa di creare processi virtuosi diretti a definire, 
promuovere e commercializzare l’offerta turistica con l’obiettivo di generare 
flussi turistici equilibrati, sostenibili ed adeguati ai bisogni del territorio e del 
sistema turistico locale.

https://lebussole.confcommercio.it

lebussole@confcommercio.it
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