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L’a.d. Giancarlo Celani traccia le linee di sviluppo della compagnia dopo il passaggio di proprieta

La nuova strada di Livingston
«ll futuro va oltre il chartenr»

Consolidamento, apertura ai t.o. e diversificazione le mosse del vettore per la stagione

Al via il dialogo
con gli operatori

I1 nuovo corso di Livingston
passera anche dal dialogo

e dalla collaborazione

con altri soggetti del mercato:
“Cambiera il modo

di rapportarci ai t.o., per forza
di cose — spiega I'a.d. Giancarlo
Celani —. In passato, pur
avendo sempre trattato i nostri
azionisti di riferimento come
fossero dei clienti, il nostro
business aveva dei confini
piuttosto netti. Ora invece
puntiamo ad un approccio
diversificato”. E I'avvio

di diverse collaborazioni con
alcuni tour operator sancisce
la svolta strategica seguita
dalla compagnia. Ha infatti

da poco preso il via

la partnership con Space Tour
sui voli per il Brasile, mentre
da fine giugno sara operativa la
collaborazione con Press Tours
sui voli da Fiumicino per Cuba.

Andamento

Soffia una sferzata d’aria
fresca in casa Livingston.
Consolidamento e aper-
tura a nuovi business, sen-
za escludere l'avvio di servi-
zi alternativi al charter. E que-
sta la coppia d’assi che la
compagnia tiene in mano e
che non esita a calare in tavo-
la.“Dopo il passaggio al nuo-
vo azionista abbiamo ricevuto
diversi nuovi input - conferma
Giancarlo Celani, amministra-
tore delegato di Livingston -.
E si tratta di operazioni che
testimoniano il dinamismo
della nostra azienda e la sua
capacita di adeguarsi ai mo-
vimenti del mercato”.

Un dinamismo che passera
dall’'ampliamento della rete di
scali, oltre che dal rafforza-
mento della presenza su Mal-
pensa, e che non trascurera
alcuni nuovi arrivi in flotta:“Il
nostro core business restera
saldo sul long haul - spiega
Celani - e proprio per questo
punteremo al consolidamento.
Rimarra stabile la nostra presen-
za su Malpensa, e ipotizziamo
addirittura un rafforzamento.
Ma l'attenzione si spostera an-
che verso altri scali d’Italia”.

Repubblica Dominicana,
Messico, Brasile, Cuba,Antigua
€ Giamaica sono i capisaldi del
lungo raggio della programma-
zione estiva, mentre fra le me-
te a corto-medio raggio spun-
ta la novita Marocco. “Accan-
to a questa new entry rimango-
no anche le altre mete del Me-

“Sono diversi gli input che ci sono arrivati dal nuovo azionista”
dichiara Giancarlo Celani, amministratore delegato di Livingston

diterraneo, quindi Grecia, Spa-
gna e Mar Rosso - spiega anco-
ra I'a.d. -.Abbiamo riportato
alcuni segnali di ripresa pro-
prio su questo segmento, ma ab-
biamo preferito abbassare di
circa il 10 per cento l'offerta
di volato per I'estate”.Tra le ra-
gioni di questa scelta anche
Ieffetto dirompente dei vetto-
ri low cost:“Soprattutto sullo
scalo milanese non si puo ne-
gare che, specie per il corto-
medio raggio, abbiamo risen-
tito un po’ dell’effetto delle no
frills - motiva Celani -. Del re-

sto sono le leggi di mercato.
Eppure non possiamo definir-
le una vera e propria minac-
cia: chi ha il prodotto valido
viene scelto dal cliente. Ed ¢
per questo che facciamo del
dinamismo un punto di forza”.

Una forza che passa anche
dalle collaborazioni: “Anche

SU TTGITALIA.COM

La strategia

del vettore
Tutti gli aggiornamenti
sullo sviluppo, gli accordi e
le novita della compaghnia

per questa stagione si confer-
ma la partnership con Euro-
fly - spiega Celani -: si ¢ di-
mostrata una mossa vincente
che vogliamo replicare”. Le
rotte verso ’area caraibica
vengono cosi operate con ae-
romobili Livingston, mentre
I’'area dell’Oceano Indiano
viene coperta da aeromobili
Eurofly.Taca ¢ invece partner
di Livingston per il Centroa-
merica, mentre si consolida
la collaborazione con Malev
per l'estate: Livingston utiliz-
zera un aeromobile Boeing
737-800 di Malev in wet lease
per operare alcuni voli di cor-
to-medio raggio.

Ma il consolidamento an-
dra a toccare anche la flotta:
“Concentrandoci sul long
haul, prossimamente ci dotere-
mo di unA330 e di un paio di
A320” spiega Celani. Dal pun-
to di vista strategico, non ¢ in-
fine esclusa una diversificazio-
ne del business:“Stiamo valu-
tando I'ampliamento dei ser-
vizi, cercando di andare oltre
la sola offerta charter. Ma si
tratta di una prospettiva che
implica notevoli investimenti
e per cui ci vorra tempo”. In
previsione, infatti, un comple-
to restyling del prodotto:“L'i-
dea ¢ quella di accentuare
questa diversificazione avvian-
do un rinnovamento comples-
sivo del prodotto - conclude
Celani - che non sara fonda-
to solo sul fattore pricing”.

Rita Pucci

Liguria e Friuli Venezia Giulia entrano nel catalogo del brand dedicato all’Italia con due strutture

Il Centroamerica
spinge Marcelletti

Marcelletti conferma Messico e Guatemala
come protagonisti della prima parte
dell’anno.“Le nostre proposte in
Centroamerica - dichiara Guido Chiaranda,
presidente dell’operatore - stanno facendo
da traino per le vendite della stagione, e gia
nel primo trimestre dell’anno, abbiamo
registrato un incremento superiore al 15 per
cento sulle vendite rispetto allo scorso
anno”. Il tour operator riporta dei buoni
risultati anche relativamente all’andamento
delle vendite nel periodo pasquale. Sono
proprio le due destinazioni centroamericane
a spingere le vendite del tour operator

nel periodo primaverile.“Queste due
destinazioni, in abbinamento ai soggiorni
mare ai Caraibi - spiega ancora Chiaranda -,
rappresentano oltre il 60 per cento

del nostro fatturato globale”. Buone

le perfomance anche per altre mete
d’oltreoceano: “Riportiamo inoltre una forte

crescita per la domanda verso gli Stati Uniti”.

Italian Secrets verso quota cento

Liguria e Friuli Venezia
Giulia entrano nell’offer-
ta di Italian Secrets. Per la
prossima stagione sono co-
si 40 le nuove strutture che
ampliano il catalogo di Hotel-
plan, che presenta quindi un
totale di 96 proposte per
tutto il territorio nazionale.

Sono due le regioni che
fanno il loro ingresso nel
portafoglio del catalogo de-
dicato all'Ttalia di Hotelplan.
La Liguria e il Friuli Venezia
Giulia debuttano nell’offer-
ta del brand rispettivamen-
te con Villa Pagoda,a Nervi,
e con I'Urban Design Hotel
diTrieste. La prima ¢ una vil-
la storica in stile orientale a
ridosso della passeggiata sul
mare di Nervi: struttura up le-

A Trieste si trova una delle nuove strutture di Italian Secrets

vel con poche camere e ac-
cesso privato alla spiaggia.
Moderno e tecnologico ¢,
invece, I'Urban Design Hotel,
che si caratterizza per il de-
sign contemporaneo ed ¢
dotato di sale conferenze
che ne fanno location ade-
guata per i meeting.

Italian Secrets propone
anche 12 strutture in Tosca-
na, quattro delle quali nuo-
ve: ’Eden Rock Resort, si-
tuato sulla strada tra Firen-
ze e Fiesole; il Riva Lofts,
sempre nei pressi di Firen-
ze, il Sovana Hotel e, ad Or-
betello, il San Biagio Relais.

Si arricchisce anche I'offer-
ta sul Veneto, con cinque
nuove proposte che si in-
seriscono in catalogo: si
tratta della seicentesca Ca’
Sagredo a Venezia, oggi mo-
numento nazionale per le
testimonianze artistiche
che presenta.Ad essa si af-
fiancano il Nido di Giuliet-
ta € Romeo, sempre a Vene-
zia, mentre a'Treviso la new
entry ¢ il bed & breakfast
Maison Matilda.A Verona I-
talian Secrets propone la
new entry Villa del Quar,
appartenente all’associazio-
ne Relais & Chateaux e do-
tata di ristorante stellato. In-
fine, a Follina, in Val Dobbia-
dene, il settecentesco Ho-
tel dei Chiostri.



