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Hotel. Nascono societa di consulenza per piani di rilancio e servizi
di valutazione e assistenza alla vendita. In media le circa 33mila
strutture ricettive italiane registrano prezzi in calo del 20-30%

La crisi del turismo
agita il mercato
dei piccoli alberghi

Adriano Lovera

a crisi dei flussi turistici e
dei viaggibusinesssita per
mettere in moto un’accele-
razione delle compraven-
dite alberghiere. La crisi
Covid hadato uncolpope-
santissimoal settore e perlaripresa,
ormai, siguarda alla primavera 2021
Varie fonti indicano una perdita dei
ricavi, perl'intero 2020, compresatra
ileomeil7o%. E se ancheimesi estivi
hanno permesso di respirare nelle
areedivilleggiatura, & rimasta notte
fondaper glialberghi delle citta d’arte
e per i bacini a vocazione business/
congressuale. Inoltre, dallockdown
dimarzo, un 20% di hotel che aveva
chiuso non ha mai riaperto.
Einquesto contesto che sonosorte
alcune recenti iniziative, caratteriz-
zate daunaspetto comune: si trattadi
progettiche nonriguardanodiretta-
menteigrandi hotel ele maggiori ca-
tene, oggetto di attenzione dei fondi
e assistitidaibig dell'intermediazio-
ne(ivari BnpParibas Re, Cbre, World
Capital), ma che si muovono nello
sterminato mondodel piccolo-medio
ricettivoitaliano, che rappresentala
maggior parte del patrimonio com-
plessivo dioltre 33milastrutture. Fe-
deralberghi ha stretto una partner-
ship conil gruppo Gabetti, con cuiil
franchising metteraadisposizionei
suoiserviziperisoci dellafederazio-
ne, non necessariamente finalizzat
alla vendita, ma anche soltanto per
valutazioni preliminari e per assi-
stenzatecnicae finanziaria necessa-
riea un piano dirilancio.
Tra Rimini e Riccione, invece, &

natodapoco HotelScout36s, progetto
promosso dalla societa Albergatore
Pro, specializzatanella consulenzae
neicorsidiformazioneinambitoal-
berghiero, forte anche di unacom-
munity in Rete di oltre 7mila iscritti
Facebook. «Negliultimi mesi abbia-
mo ricevuto numerose richieste per
vendere, acquistare oaffittarealber-
ghi. Cosi abbiamo creato il portale,
che ha gia acatalogo una trentina di
strutture, dal trestellesulla rivierari-
minese alcinque stelle lussoin Sici-
lian, racconta Gian Marco Montanari,
fondatore insieme a Daniele Sartidi
Albergatore Pro. Due manager che
hanno sceltoun modellodibusiness
particolare, «I1 sito serve solo come
aggregatore delle proposte e permet-
tere in contatto le controparti, ma
non siamo unmediatorecheguada-
gna provvigionisul venduto. Ilnostro
ricavo deriva dalla consulenza spe-
cializzata, in primoluogo nelladefi-
nizione del giusto valore».
Senelresidenziale perorasiassi-
steunatenuta deiprezzioa unalieve
correzione, rispetto al periodo pre-
Covid, per gli hotel non & cosl. «Pos-
siamo tranquillamente parlare diva-
lutazioni riviste al ribasso del 20-
30%», aggiunge 'ad Montanari. Ma
fissareil prezzo diun albergo éunla-
voro complicato, che sfugge dalla
semplice equivalenza “euro per me-
troquadrato”edoveilmetodo com-
parativo éinadeguato. «Nonsitratta
di vendere dei muri, maun’azienda
intera,dunqueilvaloredell'immobile
variainbasealla suacapacitadigene-
rare reddito. Due strutture simili, nel-
la stessa zona, possono avere valori
moltodiversia seconda delloroposi-

zionamentodimercatoe deiricavi,da
cuidipendeil rendimento. Perchéalla
fine & questo che interessa I'acqui-
renter, aggiunge Montanari.

Oggigli hotel sonoquasivuoti, ma
peruninvestitore che guardialmedio
periodo, uninvestimento nel ricetti-
vo prometteintomoal 62z lordo. Que-
stononsignifica, perd, che siamo di
fronte auna corsadisordinataaven-
dere, quanto piuttosto a una fase di
cambiamento del mercato. «Per ora,
moltiimprenditoridel settore stanno
alla finestra, aspettano 'evoluzione
della crisi e servono probabilmente
sei mesi per delineare uno scenario
piti chiaro. Perd ¢’ interesse e c’e li-
quidita, si muovone tanti soggetti,
dagliistituzionali agli stessialberga-
tori, chespesso puntanol'attenzione
sulle location secondarie, perché le
piazze maggiorisonoormaisatures,
ragiona Fabrizio Trimarchi, membro
Rics e managing partner di Hotel
Seeker, operatore specializzato nella
classe mid market (1-10 milioni dieu-
rodivalore),che attualmente propo-
neunaventinadi operazioni. «Unal-
tro tema importante riguarda il ri-
cambio generazionale — conclude
Montanaridi Hotelscout36s-. Tanti
hotel a gestione famigliare sono di
fronteaunbivio. [l fondatore magari
& arrivato intorno ai 7o anni, i figli
hanno presoaltrestrade e dunque si
imponelasceltase impegnarsiinun
piano dirilancio nonsemplice, perri-
partire dopoil Covid, oliquidarel'as-
setepassarela mano. Inquestocaso,
l'importante chesirivolgaa consu-
lentiobroker affidabili, non aspecu-
latori improvvisatis.
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E il momento di riposizionare
un patrimonio da 117 miliardi

Glihotel italiani dai 3 stelle in su
valgono 117 miliardi di euro. Roma
haun patrimonio stimato in 12,7
miliardi, Milano 6,8, Venezias,ge
Firenze 3,4. Lo afferma un report
realizzato da World Capital e Pkf
hotelexperts, con il patrocinio di
Confindustria Alberghi, Rics e
Assoimmobiliare. Il segmento
mare vale 18,7 miliardi e I'Emilia
Romagna, con le sue quasi 7omila
camere, costituisce il 23% della
categoria, seguita da Campania
(12,5%) e Sicilia (10,2%). La
montagna vale 3,7 miliardi. A
livello qualitativo, il solo
segmento difasciaalta (521
strutture di categoria 5 stelleos
stelle lusso) vale 16 miliardi.
Secondo una stima
Federalberghi-Gabetti, solo nel
2024-2025 si torneraa flussi
turistici normali. Ed & per quel
periodo che le strutture
dovrebbero farsi trovare pronte
per risponderealle esigenze diun
contesto mutato. «La chiave &

riposizionarsi sul mercato per
offrire al pubblico realti moderne,
sostenibilie conaltilivellidi
efficienza gestionale», dice
Giovanni Sparavoli, direttore
generale di Patrigest. Una delle
tendenzadel futuro, secondo il
report, sara l'aumento di divario
trale categorie e la concentrazione
dell’offerta su due poli: lusso e low
cost, conuna conseguente crescita
deibudget hotel, boutique e design
hotel e del cosiddetto affordable
luxury. Un altro tema dominante,
ma che vale solo nelle citta che
godono di un mix di affluenza
leisure e business, élacapacita di
utilizzare spazi e camere in modo
flessibile, quindi offrendo non solo
il classico pernottamento, ma
adibire stanze per il day use elo
smart working, estenderel'orario
dibar eristorante percatturare
pubblico esterno, adibire spazi per
eventi, relax, tempolibero.

—A.Lo.

©RIPRODUDONE RS ERVATA



