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ve, sebbene le prenotazioni avvengano sotto data. Dalla rileva-
zione di Skipass Panorama Turismo emerge, infatti, come non
vi sia nessuna scuola che dichiari di attendersi una riduzione del-
le presenze su base generale, sebbene il 12,8% delle medesime si
aspetti una riduzione della clientela italiana. Complessivamente, il
41,8% dichiara un incremento di presenze generali, ovwviamente in
rapporto alla passata stagione invernale. Interessante anche la valu-
tazione rispetto al mercato nazionale e a quelli stranieri:
» per il mercato nazionale, il 68,7% dei referenti delle scuole di sci
dichiara una sostanziale stabilita con lo scorso inverno, il 18,5% un
incremento e il 12,8% una riduzione delle presenze italiane;
P per i mercati esteri, invece, & pari al 37,5% la
quota dei referenti delle scuole di sci che dichia-
ra una sostanziale stabilita con lo
scorso inverno, mentre il restante A
62,5% dichiara un incremento /.
di presenze straniere. ‘
Per la loro organizzazione
le scuole aumenteranno di
due unita (media naziona-
le) i maestri in organico fis-
so, passando a 27 contro
i 25 della passata stagio- e !
ne invernale, ricorrendo e,
perd sempre a collabora-
zioni con maestri fuori or- ko g
ganico per i periodi di di
altissima stagione duran- S
te la quale, infatti, alcune
scuole ne «gestiranno» an-
che 180. Questi alcuni dati
sulle scuole di sci nazionali e
su come le stesse si «presente-
ranno» nell'imminente stagio-
ne invernale:
» 132 giornate di apertu-
ra stagionale: rispetto alla
passata stagione inver-

P er le scuole di sci I'inverno si € presentato con buone prospetti-

o

nale le scuole di sci italiane resteranno aperte pil a lungo;
» 27 il numero medio dei maestri in organico, che operano per I'in-
tera stagione invernale, nelle scuole di sci italiane; numero che au-
menta a 47 nei periodi di altissima stagione.
In merito al target e alle classi di eta dei clienti delle scuole di sci
italiane, emerge che la maggiore quota della clientela &€ composta
da bambini con un’eta compresatrai 7 e i 12 anni (35,6% contro
il 33,1% della passata stagione), come pure ¢ alta anche la quo-
ta dei piu piccoli, con eta compresa tra i 4 e i 6 anni, che rappre-
sentano il 26,9% della clientela (erano il 23,7%). | ragazzi con eta
trai 13 e i 25 anni rappresentano il 15,6% (erano il 16,9%) men-
tre coloro che si affidano a una scuola per imparare a sciare dimi-
nuisce nella fascia che va dai 26 ai 44 anni, passando dal 15,6%
all'l1,9%. Rimangono sostanzialmente stabili i clienti con un’eta
superiore ai 44 anni, che si assestano al 10%.
Per quanto riguarda invece la tipologia di lezioni, I'unico elemento di
interesse da segnalare nell'inverno 2015/2016 & dato dall'incremen-
to delle lezioni di tipo collettivo per gli adulti. Emerge inoltre che:
» & sempre pari al 74,2% la quota delle lezioni rivolte ai bambini;
» ¢, di conseguenza, pari al 25,8% la quota delle lezioni rivolte
agli adulti.
Per le lezioni dedicate ai bambini, il 46,3% sono di tipo collettivo e
il 26,3% individuale. Aumenta di circa 2 punti percentuali la quo-
ta dei corsi collettivi per adulti (dal 12,8% al 15%), mentre quelli
individuali si assestano al 13%. Dalla rilevazione nazionale emerge
che il costo delle lezioni & il seguente:
» un’ora di corso individuale costa, in media 41 Euro, di circa 1,5
Euro pit caro rispetto allo scorso anno;
» un’ora di corso collettivo costa come lo scorso anno 20 Euro.
Le scuole di sci italiane hanno aumentato le proprie tariffe del 3,3%
(media nazionale) ma si stanno impegnando per offrire questi servizi:
» integrazione tra pratica e teoria: sono previste azioni integrative
- per i partecipanti alle lezioni collettive - con lezioni teoriche sulla
tecnica, sull’ambiente, fornendo cenni storici sul territorio. Questa
opzione sara offerta in caso di brutto tempo;
» corsi full day: si tratta di corsi concentrati in un’intera giornata
completamente dedicata - senza interruzioni di sorta se non per un
veloce snack - ad un solo cliente o a piccoli gruppi;
» corsi annuali: in questo caso i corsi sono ottimizzati sulle esigen-
ze dei singoli clienti, e con loro stessi viene definito il calendario
delle giornate dedicate all’attivita. Sempre con lo stesso maestro;
» pit family. Si tratta di un elemento gia manifestatosi lo scorso an-
no, che si sviluppa con I'incremento delle «attenzioni» per i bambini.
Dai kindergarden ai baby ski park, dai corsi intensivi per bambini,
dalle offerte speciali dedicate alla prima volta gratis sulla neve si-
no alle uscite per la famiglia con le ciaspole, etc., & un moltipli-
carsi di idee e offerte.

In merito ai mercati stranieri, i referenti delle scuole di sci ita-
liane affermano che i maggiori incrementi si avranno, nell’in-
verno 2015/2016, dai clienti provenienti dal Regno Unito.
Ottime prospettive anche per i residenti in Polonia, Danimar-
ca, Belgio e, a seguire, per i clienti provenienti da Repubbli-
_ca Ceca, Germania e Francia. %




