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EHI Dopoil ruolo di aggregatrice all’epoca del matrimonio Wind-Tre
ora & chiamata a un compito analogo per un’altra eccellenza del Paese
Dina Ravera illustra il suo piano per far crescere Destination Italia

Incampolady Turismo
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di Lucio Sironi

ota nel mondo
dell'industria come
Lady Telco, ora am-
bisce a diventare
Lady Turismo. E
P'aspirazione di Dina Ravera, in-
gegnere, negli anni Duemila pro-
tagonista nel mondo della telefo-
nia prima come d% di Tre, poi al-
la V%juida dell’aggregazione
Tre-Wind, con padroni meta rus-
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no chiamata a un compito che le
richiede di sfodarare di nuovo le
dotidi aggregatrice che ha dimo-
strato in passato, questa volta
in un settore alquanto parcelliz-
zato come quello del turismo. Ad
appoggarla & stata la Banca dei
erritori (gruppo Intesa Sanpao-
lo) guidata da Stefano Barrese,
che ha riconosciuto in quello del
turismoil caso forse piti clamoro-
50 in cui I'Ttalia non riesce a ec-
cellere, pur avendo i migliori re-
quisiti per spiccare a livello in-
ternazionale. La voglia di Dina
Ravera di mettersi in gioco come
imprenditrice ha fatto il resto: &
nato cosi il progetto di Destina-
tion Italia, travel incoming
(gruppo che mira a portare turi-
stistranieri in Italia) che dall’ot-
tobre 2021 & quotato sul merca-
to Egm e che 'anno scorso si &
unito con un’altra realta turisti-
caquotata, molto affine per men-
talita, come Portale Sardegna.

Domanda. Che cosa’ha spin-
ta ad abbracciare questo
progetto?

Risposta. La grande dispersio-

ne di energie in un settore vitale

er il Paese come il turismo mi
a convinto della grande 0811)01'-

tunita che avevo di fronte. Oltre
alle idee e capitali che ho messo
di gersona, ho trovato il suppor-
to di Banca dei Territori, grupﬁo
Intesa Sanpaolo, preziosa anche
per sviluppare una rete di rela-
zioni e reperire le competenze
che servono e costruire (luella
struttura portante dell'indu-
stria del turismo che abbiamo in
mente.

D.Di che cosasi tratta?

R. Seguiamo due direttrici, al
servizio delle quali mettiamo
anche le risorse, 3 milioni di eu-

ro, che abbiamo raccolto con un
recente aumento di capitale.
Una é potenziare la nostra piat-
taforma, ad alta componente
tecnologica a base di algoritmi
di intelligenza artificiale, con il
supporto di uffici commerciali
che stiamo aprendo negli Stati
Uniti, a ShanEhai, Tokyo, Du-
baie America Latina. Loro com-
pito sara quello di avviare rela-
zioni con tour operator, OI(iganiz-
zazioni del settore, aziende e as-
sociazioni di categoria per crea-
re punti d’incontro e farci cono-
scere, L'altra direttrice & invece
quella di muoverci anche per
crescita esterna, aggregando
operatori che non hanno le di-
mensioni per muoversi autono-
mamente ma che sono ricchi di
relazioni e possono sviluppare
servizi in loco, che poi alimenta-
no le nostre proposte di viaggio
e di esperienza turistica. Stia-
mo strutturando formule verti-
cali che possono attirare turisti
in ambiti fuori dal comune, dal
filone sportivo a quello enoga-
stronomico, da quello religioso a
quello fondato sulla ricerca del-
le proprie radici, rivolto a circa
85 milioni di discendenti di ita-
liani che si trovano in giro per il
mondo.

D. Come vi siete organizzati
per alimentare questi ser-
vizi cosi mirati?

R. Disponiamo di circa 80 local

expert, profondi conoscitori del

loro distretto di competenza,
coordinati da regional manager.

Tutte professionalitd formate

danoi.

D. Oltre alla presenza di un
partner bancario come In-
tesa, tuttora presente nel
capitale con una quota at-
torno al 4%, chi I'ha ac-
compagnata in questa av-
Irg’ntura imprenditoria-

e?

R. Hoal mio fianco altri impren-

ditori che guardano in maniera

innovativa al mondo del turi-
smo, come Vitaliano Borromeo,
della famiglia proprietaria delle

Isole omonime, che oltre che so-

cio ha un’importante visione nel

posizionamento verso un turi-
smo di alta gamma del Lago

Maggiore e di Stresa in partico-

lare; come Riccardo Illy, impe-

ato nella creazione del Polo
el Gusto, che integra numerose
realta di eccellenze enogastrono-
miche; come Federico Grom e
Guido Martinetti, gid fondatori
della catena di geiaterie Grome
ora a capo di progetti di altissi-
mo livello nella attivita vinicola
e di hotellerie nelle meraviglio-
se Langhe. Tutti coinvolti
nell’azionariato e anche partner
di Destination Italia con le loro
strutture.

D. Lei & la prima azionista
con una quota del 35%. Al-
tri soci significativi?

R. Lastminute & stato importan-

te fin dall'inizio per supportare

lo sviluppo tecnologico e ha tut-
tora una quota attorno

all'11,5%. Poi ¢’ il gmgpo di

azionisti di Portale Sardegna,

che si & integrata con Destina-
tion I'anno scorso, guidata dal
fondatore Massimiliano Cossu,
un pioniere in questo settore
non solo perché il primo a quota-
re una realta turistica sull Egm
ma anche come inventore della
formula del local expert, che ora
cerchiamo di replicare su scala

nazionale. A loro fa capo circa il

15% del capitale.

D. Dopo 'aumento di capita-
leil flottante a quanto am-
monta?

R. Siaggira attorno al 45%, mol-

1 1ctitnizianali sradana nal nra_
vl ISUILUZI0NA11 CIeGono 11 pro

getto e hanno investito in Desti-
nation Italia. Anche noi dobbia-
mo fare i conti con il problema
della scarsa liquidita che pena-
lizza il mercato Egm. Sono en-
trata con entusiasmo nel diretti-
vo di Assonext per contribuire a
sensibilizzare le stanze del pote-
re sulla necessita di coinvolgere
i grandi investitori nel capitale
delle piccole imprese. Altrimen-
ti tutti gli sforzi fatti per stimo-
lare D1mprenditoria vengono
meno di fronte all’assenza di ca-
pitaliistituzionali e di investito-
ri che rendano dinamico il mer-
cato.

D. Il vostro & un modello di-
stante da quello del lea-
der italiano Alpitour o ci
sono puntidi contatto?

R. La formula Alpitour & quella
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ongoing, ciog portare gli italiani
nel' mondo, con un ruolo centrale DESTINATION ITALIA
occupato dalla compagnia aerea RN =L

di proprieta, mentre il nostro
modello & I'incoming, che mira a
%ortare gli stranieri in Italia.

25 Var% da IPO

uello che ci accomuna & la stra-
tegia di fare da aggregatori: capi-
re ciog che nel settore avere nu-
meri piccoli & un limite ingsor-
montabile, che serve un giro d’af-
fari di almeno 1 miliardo per po-
ter dire la propria, altrimenti 00, ..., e o SR
continueremo a essere alle spal- 19/10/2021 05/04/2024
le di Paesi concorrenti come Withub
Francia e Spagna, che la strada
delle aggregazioni I’hanno per-
corsa in anticipo. Bisogna crea-
re realta in grado di impegnare
in sviluppo tecnologico non me-
no di 10 milioni I’anno, soglia
non accessibile ai pit.

D. Avete varato un piano di
stock option ambizioso.
Con quali particolarita?

R. Il cda ha approvato un piano
allargato a 30 manager che fra
tre anni riceveranno nel loro in-
sieme, in azioni o cash, una quo-
ta equivalente al 20% della cre-
scita della capitalizzazione del-
la societa, in modo da rendere
molto stretto il collegamento
trala creazione divalore eil pre-
mio riconosciuto a chi lo ha pro-
dotto. Ne sono coinvolta io stes-
saeil miointentoé quello diraf-
forzare il mio peso nel capitale.

Dina Ravera
Destination Italia

D. Da questo punto di vista
Destination Italia presen-
taancoranumeriridottie
capitalizza circa 16 milio-
ni di euro. Lei si pone
obiettivi precisi quanto a
numeri di bilancio?

R.Grazie all'integrazione di Por-

tale Sardegna I'anno scorso il gi-

rod’affari é raddoppiato, passan-
do da 28,7 a circa 55 milioni.

Un’analisi di Integrae sim ci po-

ne a quota 178 milioni entro il

2027. Noi ci stiamo organizzan-

do per tenere quel ritmo di mar-

cia. (riproduzione rservata)
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