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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
strufture ricettive italiane registrano prezzi in calo del 20-30%

La crisi del turismo
agita 1l mercato
dei piccoli alberghi

Adriano Lovera

a crisi dei flussi turistici e
dei viaggi business sta per
metterein motoun’accele-
razione delle compraven-
dite alberghiere. La crisi
Covid hadatouncolpo pe-
santissimoal settore e perlaripresa,
ormai,siguardaalla primavera 2021
Varie fonti indicano una perdita dei
ricavi, perl'intero 2020, compresatra
il60% eil70%. Eseanchei mesi estivi
hanno permesso di respirare nelle
aree divilleggiatura, é rimastanotte
fondaper glialberghi delle citta d’arte
e peribacini a vocazione business/
congressuale. Inoltre, dallockdown
dimarzo, un 20% di hotel che aveva
chiuso non ha mai riaperto.
Einquestocontestoche sono sorte
alcune recenti iniziative, caratteriz-
zate daunaspetto comune: sitrattadi
progetti che nonriguardano diretta-
menteigrandihotel elemaggiorica-
tene, oggetio diattenzione dei fondi
eassistiti daibigdell’intermediazio-
ne(ivari Bnp Paribas Re, Cbre, World
Capital), ma che si muoveno nello
sterminato mondo del piccolo-medio
ricettivo italiano, cherappresentala
maggior parte del patrirnonio com-
plessivodioltre 33milastrutture. Fe-
deralberghi ha stretto una parimer-
ship con il gruppo Gabetti, con cui il
franchising metteraadisposizionei
suoiserviziperisoci dellafederazio-
ne, non necessariamente finalizzati
alla vendita, ma anche soltanto per
valutazioni preliminari e per assi-
stenzatecnicaefinanziaria necessa-
riea un piano di rilancio.
Tra Rimini e Riccione, invece, &

nato da pocoHotelScout36s, progetio
promosso dalla societa Albergatore
Pro, specializzatanella consulenzae
neicorsidi formazione inambitoal-
berghiero, forte anche di una com-
munity in Rete di oltre 7mila iscritti
Facebook. «Negli ultimi mesiabbia-
mo ricevuto numerose richieste per
vendere, acquistare o affittare alber-
ghi. Cosi abbiamo creato il portale,
cheha gia a catalogo una trentina di
strutture, daltre stellesulla riviera ri-
minese al cinque stelle lusso in Sici-
lia», racconta Gian Marco Montanari,
fondatore insieme a Daniele Sartidi
Albergatore Pro. Due manager che
hanno scelto un modello dibusiness
particolare. «Il sito serve solo come
aggregatore delle proposte e per met-
tere in contatto le controparti, ma
nonsiamounmediatore che guada-
gnaprovvigioni suivenduto. [l nostro
ricavo deriva dalla consulenza spe-
cializzata, in primolucgo nella defi-
nizione del giustc valores.
Senelresidenziale perorasiassi-
steunatenutadei prezzioaunalieve
correzione, rispetto al periodo pre-
Covid, pergli hotel non & cosi. «Pos-
siamo tranquillamente parlare diva-
lutazioni riviste al ribasso del z0-
30%», aggiunge 'ad Montanari. Ma
fissareil prezzodiunalbergoéunla-
voro complicaig, che sfugge dalla
semnplice equivalenza “euro per me-
troquadrato”edoveilmetodo com-
parativo ¢ inadeguato. «Nonsitratta
di vendere dei muri, ma un’azienda
intera, dungueil valore dell'immobile
variainbaseallasuacapacita digene-
rarereddito. Due strufiure simili, nel-
la stessa zona, possono avere valori
moliocdiversiasecondadelloro posi-

zionamentodirnercato edeiricavi,da
cuidipendeil rendimento. Perchéalla
fine € questo che interessa 'acqui-
renten, aggiunge Montanari.

Oggiglihotel sono quasiviioti, ma
peruninvestitore che guardial medio
periodo, uninvestimento nel ricerti-
voprometteintornoal 6%lordo. Que-
sto non significa, perd, che siamo di
fronteaunacorsa disordinataaven-
dere, quanto piuttosto a una fase di
cambiamento del mercato. «Perora,
molti imiprenditori del seftore stanno
alla finestra, aspettanol'evoluzione
della crisi e servono probabilmente
sei mesi per delineare uno scenario
pili chiaro. Perd c'é interessee c’e li-
quidita, si muovono tanti soggetti,
dagliistituzionaliaglistessialberga-
tori, che spesso puntanol'attenzione
sulle location secondarie, perché le
piazze maggiorisono ormaisatures,
ragiona Fabrizio Trimarchi, membro
Rics e managing partner di Hotel
Seeker, operatore specializzatonella
classe mid market (2-10 milionidieu-
rodivalore),che attualmente propo-
neunaventina dioperazioni. «Unal-
tro tema importante riguarda il ri-
cambio generazionale - conclude
Montanaridi Hotelscoui36s —. Tanti
hotel a gestione famigliare sono di
fronteaunbivio. 1l fondatore magari
& arrivato intorno ai 7o anni, i figli
hannopresoaltre strade edunguesi
imponelasceltaseimpegnarsiinun
pianodirilanciononsemplice, perri-
partire dopeil Covid, oliguidarel’as-
set epassarelamano. Inquestocaso,
l'importante & che sirivolgaaconsu-
lentiobrokeraffidabili, nonaspecu-
latori improvvisatin.
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