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Una realt# giovane, dinamica e vincente gra-
zie a un team specializzato e un lavoro di con-
tinuo aggiornamento: parliamo di Ideaturi-
smo, una delle squadre di esperti e specialisti 
operanti nel campo turistico - alberghiero 
pi$ quali® cate del settore. Specializzata nel-
la consulenza a 360" e nel management del 
turismo privato e pubblico, Ideaturismo % 
la risposta giusta per un prodotto turistico e 
commerciale quali® cato e al passo coi tempi. 
Gli esperti di Ideatursimo lavorano da anni 
alla creazione e alla fornitura di contenuti e 
servizi legati al marketing turistico, andando a 
presidiare i pi$ svariati settori della consulen-
za: analisi economica-® nanziaria, contabilit# 
e controlling,  studio di concetti e strategie di 
posizionamento, marketing e comunicazione. 
Nata nel 2004 dall'idea dei suoi soci fondatori, 
Maurizio Giuliani, Presidente della Socie-
t#, e Margherita Pisoni, Senior Consultant, 
Ideaturismo si distingue per un'elevata com-
petenza settoriale, bene® ciando dell'apporto 
di un'eccellente ªpatrimonio geneticoº forma-
to da: 
- Un know-how professionale dei suoi soci 
fondatori maturato in attivit# di consulenza 
turistica;
- Una pluriennale cultura professionale, ac-
quisita nelle altre societ# di consulenza turi-
stica;
- Un sistema di partnership relazionali, svi-
luppato sia in Italia che all'estero.
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Alta specializzazione, aggiornamento continuo e consulenza a 360": ecco la 
formula vincente della societ# trentina guidata da Maurizio Giuliani

di Erika Facciolla

Maurizio Giuliani

Le aree di intervento su cui attualmente punta 
la societ# sono la fornitura di contenuti e 
servizi (con coordinamento di siti internet 
ed applicazioni, realizzazione depliants ed 
immagine, gra® ca e design, layout aziendale), 
l'analisi economica e gli studi aziendali 
di ªbenessere societarioº (con realizzazio-
ne di check-up, studi di redditivit# e fattibilit# 
delle strutture alberghiere, analisi previsiona-
li), e la realizzazione di seminari e corsi 
di formazione sia per privati che istituti 
scolastici, universitari ed enti pubblici, 
oltre all'organizzazione di convegni. Per cono-
scere ancora meglio l'attivit# professionale di 
questa brillante realt#, abbiamo incontrato il 
Presidente della societ#, Maurizio Giuliani. 
Direttore per otto anni dell'Azienda di Promo-
zione Turistica ªDolomiti di Brentaº, Giuliani 
vanta nel suo curriculum una lunga esperien-
za nel settore della consulenza per diverse lo-
calit# turistiche trentine e alto-atesine e per 
numerose societ# pubbliche e private. 

D. Quando e come • nata Ideaturismo?
R. La mia attivit# % cominciata dopo l'univer-
sit# come direttore di un'azienda turistica in 
Trentino che ho guidato per otto anni. Ero il 
pi$ giovane direttore d'Italia, nonch& Segreta-
rio dell'Associazione Provinciale dei Direttori 
d'Azienda. Subito dopo ho lavorato in una so-
ciet# di consulenza alto-atesina con la quale 
abbiamo aperto il cosiddetto `mercato di lin-

gua italiana' che ha prodotto ottimi risultati. 
Nel 2004, assieme alla dott.ssa Margherita 
Pisoni, abbiamo deciso di fondare una nostra 
societ#, portando con noi tutti i nostri clienti 
storici e aprendo anche una branca di consu-
lenza che andava ad offrire dei servizi `chiavi 
in mano' nella costruzione e ristrutturazione 
di aziende turistiche e centri benessere. Il ter-
reno era fertile poich& il mercato altoatesino e 
quello di lingua tedesca ha sempre anticipato 
la richiesta di questo genere di servizi con-
sulenziali. Dopo qualche tempo, abbiamo ini-
ziato ad `esportare' il nostro know-how anche 
nel resto del Nord Italia e man mano in tutto 
il territorio nazionale. Oggi abbiamo richieste 
che spaziano dal Veneto alla Sicilia, nono-
stante il  core business territoriale rimanga il 
Trentino Alto-Adige.



7D. Come si diventa consulenti a tutto 
campo in un settore complesso come 
quello alberghiero?
R. Di sicuro % necessario un continuo sforzo di 
aggiornamento e di ricerca e questo % proprio 
uno dei nostri punti di forza. La consulenza a 
360" % un approccio dell'attivit# che tendiamo a 
usare con cautela perch& vogliamo fare tutto nel 
migliore dei modi senza improvvisarci in settori 
che non conosciamo adeguatamente. Ad esem-
pio, ® no ad un anno e mezzo fa non avevamo 
consulenti adatti per affrontare la parte ªtecni-
caº (Eco Label, Iso 9001 14000, la certi® cazione 
ambientale, la privacy ecc). Recentemente inve-
ce abbiamo acquisito uno dei migliori consulen-
ti in tali materie, grazie al quale abbiamo potuto 
sviluppare anche questa branca societaria. La 
differenza la facciamo sull'ampia esperienza 
acquisita: oltre ad essere operatori turistici, ab-
biamo contatti con i migliori alberghi tutti i gior-
ni, andiamo a conoscere le migliori strutture, i 
migliori centri benessere, i territori pi$ in voga 
ogni anno. Tocchiamo con mano le problema-
tiche, curiamo 15-20 piani di fattibilit# all'anno 
per strutture alberghiere e ristorativo, il che 
vuol dire avere sempre un riscontro oggettivo 
con la realt#. Ci piace presentarci come esperti 
studiando assieme all'imprenditore l'albergo, il 
territorio, la concorrenza, e formulando ipotesi 
di sviluppo e valutazioni che tengano conto sia 
dei fattori interni che esterni. In® ne, mettiamo a 
frutto la nostra esperienza per sviluppare le idee 
che riteniamo migliori per il cliente, ma con 
l'occhio del potenziale turista, perch& il nostro 
obiettivo % riempire le strutture. Ad ogni modo 
ogni decisione viene presa in stretta sinergia e 
coinvolgimento totale con l'imprenditore.

D. Qual • il vostro target? 
R. Il nostro target si identi® ca con hotel ed azien-
de ristorative, in fase di ristrutturazione o di mi-
glioramento nell'ambito dei due, tre e quattro 
stelle. Abbiamo lavorato anche per alcuni cinque 
stelle per quanto concerne la customer satisfac-
tion, il controllo di qualit#, e cos* via. Nel nostro 
curriculum ci sono anche ottime collaborazioni 
con realt# territoriali, comunali, provinciali e 
regionali per le quali abbiamo cercato di sfrut-
tare e valorizzare il territorio per massimizzare i 
risultati. Nell'ambito del benessere, invece, sono 
oramai numerosissimi gli studi completi per 
aree wellness, sia cittadine che in ambito alber-
ghiero.

D. Il wellness • l'ultima frontiera del set-
tore alberghiero ma soprattutto un ban-
co di prova impegnativo viste le crescenti 
richieste da parte del pubblico. Cosa pro-
porre operativamente?
R. L'ambito del benessere % un segmento che ci 
vede protagonisti a livello nazionale. Il benesse-
re richiede sempre di pi$ una specializzazione 
e la predisposizione di un'offerta articolata.

Abbiamo la fortuna di gestire alcuni dei Club 
di Prodotto pi$ importanti, come il Vita Nova 
Trentino Wellness, che portiamo avanti da 4 
anni e che rappresenta i Top Hotel del benesse-
re in Trentino. Il benessere, dalla costruzione 
del concetto alla gestione e alla formazione, % il 
settore che ci riconosce i migliori risultati. Per 
noi il benessere % un concetto da sviluppare a 
tutto tondo: lo si pu! trovare nelle camere, le 
cosiddette wellness room, al ristorante, come 
negli spazi comuni e nelle aree verdi all'aperto. 
Il pubblico, ora pi$ che mai, sa gi# cosa vuole e 
nutre grandi aspettative nei confronti delle strut-
ture che sceglie. Quindi l'albergatore che vuo-
le realizzare la sua idea di benessere, o studia 
qualcosa di veramente particolare, o non avr# 
mai il successo che hanno avuto i suoi concor-
renti negli anni precedenti. Ecco perch& bisogna 
af® darsi alla consulenza di esperti; questo % un 
settore che ha dei costi elevati ma che pu! dare 
risultati eccellenti. Offriamo i nostri servizi ad 
albergatori in svariate localit# che sono riuscite 
ad aumentare notevolmente la loro stagionalit#. 
Il benessere pu! coprire l'85+ delle potenzialit# 
di una struttura. Inoltre non c'% da trascurare il 
fattore economico: con un investimento impor-
tante possiamo incrementare il prezzo medio 
di vendita dal 10 al 30+, com'anche il volume 
di presenze che pu! arrivare a registrare incre-
menti minimi del 15-25+. 

D. Per avere successo la parola d'ordine, 
oggi, • ªdifferenziarsiº. Come aiutate il 
cliente a trovare la propria ªunicit!º? 
R. Diciamo che questo % il nostro lavoro prin-
cipale. Abbiamo tenuto molti convegni sull'ar-
gomento ribadendo che il fattore business prin-
cipale % l'unicit#, l'essere unici: quando sono 
unico, guido io il prezzo, guido io il mio cliente. 
Di conseguenza non ho bisogno di patire la con-
correnza. Noi conduciamo un `lavoro nascosto', 
dietro le quinte; analizziamo nel dettaglio il ter-
ritorio, le peculiarit# e le problematiche del caso. 
Idem per la struttura, dove studiamo l'hardware 
(le camere, gli spazi comuni, la tipologia di cate-
goria, ecc.) e l'imprenditore. A partire da queste 
informazioni usiamo il nostro know-how per 

formulare un piano di crescita ritagliato ad hoc. 
Prendiamo ad esempio i Concept Hotel: noi pro-
grammiamo il potenziale investimento con un 
piano di fattibilit# e sviluppo che non deve mai 
superare i quindici anni. Quindi sviluppiamo un 
concetto che poi viene traslato su tutti i settori 
dell'albergo: nell'hardware, per l'organizzazio-
ne e la strutturazione delle camere, dei servizi 
e degli spazi comuni, e nel software per quanto 
riguarda lo staff, la formazione, la preparazione, 
la qualit# offerta ed il marketing commerciale. 
Di conseguenza il concetto individuato viene svi-
luppato su tutte le aree dell'albergo. Siamo abi-
tuati a dare delle risposte concrete solo quando 
siamo sicuri delle nostre possibilit#, evitando le 
osservazioni e le critiche inutili e sterili: ecco in 
cosa consiste la nostra unicit#.

D. Una vostra caratteristica • sviluppare 
piani di marketing completi e af® dabili, 
nonch" individuare nuovi segmenti di 
mercato per i clienti. A questo proposito, 
ci spiega cos'• il Club 50 plus Hotels?
R. Oltre al benessere, i club di prodotto sono 
una delle aree fondamentali sulle quali si sta 
lanciando il turismo, quello pi$ evoluto. I club di 
prodotto sono dei raggruppamenti a volte anche 
territoriali, di hotels o aziende, che hanno svi-
luppato dei concept similari. Sono accomunati 
da determinate caratteristiche sempre ricono-
scibili in qualsiasi luogo o paese. Offrono, in sin-
tesi, gli stessi servizi con livelli di presentazione 
e di qualit# per! diversi. 50 Plus Hotel % un Club 
di Prodotto che la nostra societ# sta portando 
avanti dal 2006 e rappresenta un segmento del 
tutto nuovo: gli over 50. In Germania si conta-
no all'incirca 70 strutture ricettive, cos* come in 
Austria, e tra le strutture ricettive non rientra-
no solamente gli hotels, ma anche le pensioni, 
gli alloggi privati e gli agriturismi. Sono clienti 
che hanno raggiunto ormai un buon tenore di 
vita e vanno alla ricerca di ci! che non hanno 
potuto fare o vedere prima. Noi gestiamo il club 
di prodotto del 50 plus per l'ambito nazionale 
ad esclusione dell'Alto Adige. Purtroppo questo 
club di prodotto non % proprio un argomento di 
facile assimilazione da parte degli albergatori 

Centro wellness SHIRO' - Living Romance Hotel Cevedale a Cogolo di Pejo



italiani, ma sono certo che con il tempo avr# 
molto successo.

D. Parliamo di Eco Label. Qual • il vostro 
approccio  alle nuove normative europee 
in termini di consulenza e quali vantag-
gi possono derivare da questa nuova cer-
ti® cazione?
R. Tra le potenziali certi® cazioni applicabili 
all'ambito turistico, Eco Label % quella che ha 
avuto maggiore successo per motivi precisi: in 
primo luogo % molto meno costosa rispetto alle 
altre certi® cazioni; inoltre, tocca una nicchia 
di mercato che oramai % divenuta un must: gli 
amanti della natura, i clienti attenti al rispetto 
ambientale e al risparmio energetico. Certi® -

care un'azienda Eco Label ha diversi vantaggi: 
innanzitutto in termini di risparmio di risorse 
e denaro e poi in termini di visibilit# ed appeti-
bilit#. Ideaturismo ha certi® cato pi$ di quaranta 
strutture, per le quali abbiamo reso il marchio 
Eco Label visibile in qualsiasi luogo, dalla strut-
tura al sito internet, aggiungendo gradualmente 
delle piccole chicche. Ogni lavoro % un lavoro 
fatto ad hoc, studiato sull'azienda, sul territorio 
e sull'imprenditore. L'importante % trovare l'uni-
cit#, ci! a cui teniamo di pi$.

D. Dall' ªideaº alla ªfattibilit!º: una con-
sulenza a tutto campo. Pensate di avere 
ulteriori margini di crescita? E in che 
direzioni?

R. Le societ# di consulenza a mio avviso, non do-
vrebbero superare il numero di 5-6 consulenti, 
altrimenti si rischia di disperdere le energie e di 
non seguire in maniera ottimale i clienti. Noi vo-
gliamo evolverci e toccare i settori in cui i livelli 
di volont# e di capacit# di spesa sono pi$ alti. 
Ad ogni modo la nostra crescita non % basata sui 
numeri, ma sulla qualit# e sull'aggiornamento 
continuo. Ampliare l'ambito lavorativo signi® -
ca stringere collaborazioni con esperti che af-
® anchiamo in determinati settori con il nostro 
know-how. Gi# ora per il Sud e Centro Italia, stia-
mo sviluppando delle ºappendiciº della nostra 
societ#, per poter essere maggiormente vicini 
alla clientela di queste regioni.

Ideaturismo offre una vasta gamma di servizi specialistici grazie ad uno 
staff di consulenti in grado di rispondere a qualsiasi esigenza: organiz-
zazione aziendale, check up aziendali, certi® cazione qualit! ISO 9001, 
certi® cazione Ecolabel per il turismo, Business Plan, Piani di Autocon-
trollo igienicosanitari per piscine e centri benessere, HACCP, privacy e 

normativa 626, oltre ai concept aziendali ai quali pu" seguire il management edilizio. Ecco le principali aree di intervento, 
rivolte sia ai privati che ad enti pubblici:

· Studio di concetti e strategie;

· Management edilizio (costruzione e ristrutturazione);

· Seminari e corsi di formazione;

· Marketing (territoriale e per aziende);

· Analisi economico-® nanziaria;

· Veri® ca della qualit#;

· Certi® cazioni Ecolabel per il turismo;

· Consulenza completa per le Aree benessere e wellness.

Info: Sede amministrativa
Via Solteri n. 78 I-38100 Trento - Telefono: +39 0461 880446 - Fax: +39 0461 880529
www.ideaturismo.it - info@ideaturismo.it
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Camera di Maso Franch, vincitrice del Premio del Touring Club Italiano per miglior stanza dell'anno


