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■ di Marco Beaqua

In questi tempi non certo facili è bello sentire 
che qualcuno sta andando talmente bene da 
dover aumentare i propri ritmi di espansione, 
perché non riesce più a far fronte a una doman-
da in costante aumento. E non stiamo parlando 
di qualche grande catena internazionale con 

prevalenti interessi in mercati lontani. Ci riferiamo 
a una realtà tutta italiana che, pur non disdegnando 
investimenti all’estero, concentra la maggior parte 
delle proprie attività all’interno della Penisola: Al-
bachiara è una società barese attiva nel settore delle 
multiproprietà e delle comproprietà alberghiere da 
ormai più di 25 anni. «Forse anche a causa della crisi, 
che ha riavvicinato molti italiani a questo modo di 
intendere la vacanza, in grado di garantire notevoli 
risparmi e una buona tutela del capitale investito, le 
nostre performance stanno migliorando notevolmen-
te», racconta infatti il titolare, Euplio Cornacchia. 
«Solo quest’anno, in particolare, stiamo registrando 
un incremento dei ricavi pari al 13% rispetto al 2013, 
quando peraltro già eravamo cresciuti del 9%. Sia-
mo ormai al paradosso che abbiamo la domanda ma 
ci manca l’offerta. Soprattutto per il prodotto mare 
delle comproprietà alberghiere nel Centro-Nord della 
Penisola».

Domanda. Chi sono i clienti medi della vostra of-
ferta?

Risposta. Ci rivolgiamo prevalentemente alla fa-
scia medio-alto del mercato, costituita da diplomati o 
laureati, professionisti e famiglie: persone che fanno 
almeno una vacanza all’anno e che spesso desiderano 
godere dei servizi tipici di un hotel per concedersi un 
soggiorno di tutto relax, prestando però al contempo 
molta attenzione al rapporto qualità-prezzo. Ecco il 
perché dell’attuale fortuna della comproprietà alber-
ghiera: un modello non nuovo, certo, ma che oggi si 
ispira direttamente al segmento internazionale degli 
aparthotel, su cui le grandi compagnie internazionali 
stanno investendo molto.  

D. Qual è allora l’identikit del vostro partner ideale?
R. Le residenze turistico-alberghiera disposte a ga-

rantirci una quota di allottment da allocare ai nostri 
clienti. La gestione dei servizi rimane in capo all’ope-
ratore, mentre noi garantiamo a tutti i nostri partner 
il necessario affiancamento e consulenze ad hoc. Si 
tratta di un modello che seguiamo con successo da 
ormai 18 anni e che prevede, tra le altre cose, un col-
locamento massimo del 50% delle camere disponibili.

D. Come mai questo limite?
R. Perché se si va oltre tale soglia spesso si presen-

tano problemi di gestione: quando quasi tutte le unità 
abitative sono vendute, gli operatori non hanno infatti 
grandi stimoli a mantenere elevati gli standard di ser-
vizio e di manutenzione. Un’eventualità impensabile 

nelle gestioni miste. E lo dimostra, per fare solo un 
esempio, il nostro ultimo progetto salentino: alla Ca-
sarana stiamo giusto in questo periodo completando 
il collocamento di una quarantina di villini. Ebbene, 
su TripAdvisor, la struttura di Presicce occupa sal-
damente la prima posizione assoluta della propria 
destinazione.

D. Quali i benefici e gli oneri a carico di una resi-
denza turistico-alberghiera che dovesse stringere una 
partnership con voi?

R. Oneri, sinceramente, non ne vedo. Noi rappre-
sentiamo semplicemente un canale di distribuzione 
alternativo, che va oltre alle prenotazioni dirette, 
alle agenzie di viaggio e ai tour operator tradizionali, 
nonché ai portali online (Olta). In pratica, il nostro 
modello prevede la stipula, con il cliente finale, di 
un contratto di soggiorno turistico tipicamente della 
durata di 15 anni: si tratta di un diritto di godimento 
dell’unità abitativa (a seconda dei casi settimanale, 
quattordicinale, mensile...), trasformabile in acquisto 
vero e proprio dopo cinque anni di usufrutto. In questo 
modo l’albergatore partner si assicura una clientela 
fidelizzata per almeno cinque lustri, ricevendo per di 

più, in cambio, un ricavo anticipato, e al sicuro da 
qualsiasi andamento congiunturale, che può a sua 
volta rappresentare un’utile leva finanziaria per ap-
pianare eventuali mutui pregressi o dare il la a nuovi 
investimenti. A ciò si deve quindi aggiungere la nostra 
peculiare formula multioption, che garantisce ulteriori 
ricavi in cambio della fornitura di servizi ad hoc.

D. Di che si tratta, esattamente?
R. Della possibilità, che noi offriamo ogni anno ai 

nostri clienti, di definire i servizi alberghieri aggiun-
tivi: dal riordino delle camere, al food and beverage 
ai trattamenti della spa e così via discorrendo. Ed è 
proprio in questo ambito che si svolge una parte rile-
vante della nostra opera di consulenza agli operatori.

D. In termini di vendita e upselling?
R. Esattamente. Prendiamo per esempio la spa: so-

litamente, nella formula multioption, noi vendiamo 
il singolo ingresso, nonché i tre e i sette ingressi. Per 
massimizzare i ricavi occorre quindi che ci sia qualcu-
no in grado di vendere l’opzione più corposa. 

D. Allocare delle unità abitative in multiproprietà 
significa però rinunciare a uno strumento prezioso 
come il revenue management...

R. Sì, però vuol dire anche assicurarsi tassi di ri-
empimento medi attorno al 96%-97%, con uno zoc-
colo duro di clienti a prova di meteo e la possibilità 
di sfruttare la restante parte dell’offerta proprio per 
implementare le più avanzate tecniche di revenue.

D. Un’ultima domanda: qual è il modello di accordo 
tipo che stipulate con le residenze turistico-alberghie-
re?

R.  Noi, in realtà, non facciamo mai operazioni 
copia – incolla, perché  cerchiamo di capire sempre 
quali siano le esigenze di ogni partner e di adattare 
ad hoc la nostra offerta, pur rimanendo all’interno di 
precise linee guida. Fino a oggi abbiamo concluso 14 
operazioni di questo genere. Ebbene, non ce n’è una 
uguale all’altra. 

Cresce la domanda multioption
L’ultima frontiera della comproprietà alberghiera: un modello vincente che cerca nuova offerta

www.albachiarare.it

Entrato nel mondo del turismo giovanissimo, Euplio Cornacchia inizia la propria 
carriera con la vendita in multiproprietà in contesti di grosso richiamo nazionale: 
il Capri Villa Igea, il residence i Delfini di Pugnochiuso, il Grand Hotel Miramonti 
Majestic di Cortina, l’hotel residence Nuraghe di Porto Rotondo... A soli 25 anni 
diviene quindi manager di un primario gruppo turistico-immobiliare e partecipa 
alla creazione e allo sviluppo di diversi progetti, frequentando al contempo i corsi 
della Sda Bocconi. Nel 1995 costituisce Albachiara, azienda attiva nel mercato 
del timeshare. Al passo con l’innovazione turistico immobiliare internazionale, 
nel 2006 contribuisce poi allo sviluppo tecnico giuridico e commerciale della 
prima operazione aparthotel in Italia, presso il Golf Hotel Punta Ala. Nel 2013, infine, concepisce e sviluppa 
l’ultima evoluzione della multiproprietà: la multioption, formula depositata e registrata, che in breve diviene 
il nuovo core business Albachiara. 

 Chi è Euplio Cornacchia

Uno dei villaggi turistici commercializzati da 

Albachiara

http://www.albachiarare.it


11 Giovedì 20 Novembre 2014

offerte DI Lavoro

 

Il Gruppo JSH Srl www.jshotels.it 

per “RADISSON BLU RESORT, TERME DI GALZIGNANO”

Ricerca:

RESPONSABILE COMMERCIALE e REVENUE MANAGER  
(rif. COMM. Galzignano)

Cerchiamo un profilo che si ponga come obiettivo primario la crescita del fatturato 
del Resort attraverso il coordinamento di tutte le attività di vendita in essere (su 
tutti i molteplici segmenti di mercato) ed attraverso l’impostazione delle strategie 
di revenue. Tra gli obiettivi assegnati: la gestione dei rapporti con il marchio 
Radisson, dei key account ed il coordinamento di tutte le attività di vendita con 
la sede di JSH.

Necessarie capacità di mediazione ed atteggiamento sempre proattivo.

	 Età: si valutano in via preferenziale candidati/e in età compresa tra i 
35 e 45 anni. 

	 Esperienze professionali: si valutano candidati/e con competenze di 
natura sia commerciali che revenue e con almeno 4 anni di esperienza 
in posizioni simili. 

	 Costituisce titolo preferenziale ottima conoscenza scritta e parlata 
della lingua inglese e, auspicabilmente, tedesca.

	 Costituisce titolo preferenziale la conoscenza del programma 
gestionale Opera e di programmi di revenue management. 

	 Disponibilità a viaggiare in Italia e all’estero
	 Sede di lavoro principale: Galzignano (PD).

Tutti i CV devono essere inviati comprensivi di autorizzazione al trattamento 
dei dati personali ex D.Lgs. 196/2003 e saranno utilizzati esclusivamente per 
la selezione in corso

Spedire Curriculum Vitae via mail con riferimento in oggetto al seguente recapito: 
e-mail: staff@jshotels.it  - web site: www.jshotels.it 

Resort in provincia di Bari ricerca pasticcere e chef de 
partie per il 2015. 

I candidati dovranno avere maturato esperienze analoghe in 
ristoranti di livello o in strutture alberghiere 5 stelle.

Gli interessati sono pregati di inviare il loro cv corredato di foto e di 
autorizzazione al trattamento dei dati personali.

Email: chefkitchen00@gmail.com

PR Manager è responsabile della promozione dei Resort 
Lefay, attraverso la gestione dei rapporti con i media, 
l’organizzazione di eventi e la creazione di pacchetti 
e promozioni in coordinamento con il Reparto Sales. 

Collabora con Marketing Director alla definizione e all’attuazione del piano 
marketing annuale e delle strategia PR, tenendo costantemente monitorato 
il relativo budget approvato e predisponendo le attività tattiche in funzione 
dell’andamento del mercato.

PR Manager riporta a Marketing Director. 
 
Caratteristiche: 
 
Ottima conoscenza inglese e tedesco; 
Ottima conoscenza pacchetto Office; 
Ottima predisposizione ai rapporti interpersonali; 
Forte motivazione al lavoro in team; 
Disponibilità ad effettuare trasferte all’estero. 
 
Offriamo: 
Contratto CCNL Turismo full time a tempo determinato 
Sede di lavoro: San Felice del Benaco (BS) 
 
Indirizzo per invio CV: http://lefayresorts.sites.altamiraweb.com/Annunci/
Offerte_di_lavoro_PR_Manager_65868847.htm

BAGAGLINO I GIARDINI DI PORTO 
CERVO ricerca FUNZIONARIO 
COMMERCIALE con esperienza 
nel Turismo che si occuperà di 
contattare i principali Tour Operator 
internazionali.

Richiedesi conoscenza del turismo via 
web, domicilio a Bologna, disponibilità 
a spostamenti; buona conoscenza 
dell’inglese ed almeno una seconda 
lingua (tedesco, spagnolo o russo).

Accedi a www.osmlavoro.it 
e candidati!

Tutti i CV devono essere inviati 
comprensivi di autorizzazione al 
trattamento dei dati personali D.Lgs. 
196/2003 e verranno considerati solo 
per la selezione in atto

Nun Assisi Relais & Spa Museum 
cerca Spa Manager con 
esperienza di 3 anni nel medesimo 
ruolo.Requisiti:persona dinamica, 
autonoma, abile nel gestire i 
collaboratori; capacità di vendita e di 
sviluppo commerciale tramite azioni 
mirate ad aumentare le vendite di 
servizi e prodotti; domicilio in Umbria; 
ottima conoscenza inglese; Master/
laurea in estetica /massofisioterapia. 
Inviare cv con foto

Fax: 075816580 
Email: direzione@nunassisi.com

Tutti i CV devono essere inviati comprensivi 
di autorizzazione al trattamento dei dati 
personali D.Lgs. 196/2003 e verranno 
considerati solo per la selezione in atto
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Via 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JSH Group Spa www.jshotels.it  

per  il nuovissimo “ Holiday Inn Rome Pisana ”  4* a Roma 

Ricerca la seguente figura professionale: 

 

REVENUE & RESERVATION MANAGER (rif. REV Roma) 

 Età: si valutano candidati e candidate in età compresa tra i 30 e 45 anni; 

 Esperienze professionali: si valutano esclusivamente candidati con almeno 3 anni di esperienza  in 

posizioni analoghe; 

 Costituisce titolo fortemente preferenziale la conoscenza dei sistemi distributivi di Holiday Inn; 

 Costituisce titolo fortemente preferenziale una buona conoscenza del mercato romano; 

 Si richiede una buona conoscenza della lingua inglese; 

 Costituisce titolo preferenziale la conoscenza di software di yield management; 

 Sede di lavoro : Roma 

 Impiego annuale. 

 

Tutti i CV devono essere inviati comprensivi di autorizzazione al trattamento dei dati personali ex D.Lgs. 

196/2003 e saranno utilizzati esclusivamente per la selezione in corso 

 

Spedire Curriculum Vitae via mail con riferimento in oggetto al seguente recapito: 

e‐mail: staff@jshotels.it  ‐ web site: www.jshotels.it 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