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MILANO — Dieci candeline per
Parkingo. La societa di autopar-
cheggio gestita da Giuliano Rovelli
festeggia il suo anniversario, met-
tendo in cantiere proposte sempre
piit innovative: ampliamento delle
sedi di network e programma di
fidelizzazione della clientele.

Ad illustrare le nuove linee pro-
grammatiche dell’azienda scende in
campo Laura Deiana, marketing
manager.

Qual ¢ stato il trend commerciale
della vostra attivita dagli inizi ad
oggi? Cosa si ¢ modificato nel
mercato e che prospettive di svilup-
po intravedete?

«Quest’anno Oasi Handling ha
festeggiato i suoi primi 10 anni di
attivita. Giuliano Rovelli, ammini-
stratore delegato di Oasi, é partito
da zero, ma animato da un profon-

Nuove aperture nel 2006 a Bergamo e Torino

ParkinGo, 10 anni
di crescita e sviluppo

do convincimento: dare una rispo-
sta ai bisogni disattesi di migliaia
di passeggeri che avevano (e
hanno) la necessita di transitare
negli aeroporti. L’idea é stata quel-
la di realizzare un servizio di par-
cheggio, che andasse oltre la sem-
plice sosta dell’auto senza costare
al passeggero una cifra esorbitante.
E’ cosi che nasce ParkinGO, il 1°
network di parcheggi aeroportuali.
A ParkinGO si sono presto aggiunti
altri servizi per i passeggeri che
vanno sotto il marchio di Vip Assi-
stance: l’assistenza ai passeggeri e
I’autonoleggio con conducente, ma
anche la protezione e I’avvolgimen-
to bagagli Best Wrappers all’inter-
no dei ParkinGO. Nonostante il set-
tore del turismo abbia sofferto
momenti difficili e sia diventato
sempre pil competitivo in questi
ultimi 5 anni, quest’anno Oasi pre-
vede di chiudere il bilancio con un
fatturato di 4 milioni di euro, man-
tenendo il trend di crescita a due
cifre degli ultimi 3 anni. L’obietti-
vo, naturalmente, rimane quello di
consolidare la propria leadership
nel settore dei servizi, ma la pro-
spettiva di Oasi é soprattutto quella
di offrire sempre maggiori servizi
alle aziende clienti».

Quali sono i punti qualificanti
della vostra offerta e su che novita
lavorerete prossimamente?
«Qualsiasi operatore del turismo
che collabori con noi sa di poter
delegare ad un unico interlocutore
tutti i servizi ai passeggeri che
hanno la necessita di transitare
negli aeroporti e nei porti. Essere
['unico interlocutore ci permette un
controllo diretto a 360° di tutte le
operazioni, senza dover demandare
a terze parti servizi cosi importanti.
Le novita sulle quali stiamo lavo-
rando sono principalmente due. La
prima riguarda 'ampliamento del
network ParkinGO con ['apertura
di due nuove strutture: il ParkinGO
Torino e il ParkinGO Bergamo, che
verranno inaugurati entro i primi
mesi del 2006. Ma oltre a cio, la
novita assoluta riguarda un pro-
gramma di fidelizzazione dedicato
agli agenti di viaggio che collabo-
rano con noi; questi ultimi, infatti

potranno richiedere la Travel Agent
Card su www.parkingo.com e, una
volta autorizzati dalla direzione di
Oasi potranno godere di particolari
sconti e di tariffe convenzionate per
[ propri passeggeri».
Che tipo di rapporto si é instaurato
col mondo delle agenzie di viag-
io?
«Collaboriamo fattivamente con
circa 2 mila agenzie di viaggio in
tutta Italia e con una decina di
agenzie estere: la partnership con
le agenzie ¢ per noi indispensabile
poiché ci permette di monitorare
costantemente le esigenze dei pas-
seggeri e alle agenzie consente di
offrire maggiori servizi ai propri
clienti».
Qual é Pidentikit del vostro cliente
medio?
«Difficile dare un unico profilo del
nostro cliente medio, anche perché
varia a seconda del servizio eroga-
to. Ad esempio, per i servizi Parkin-
GO il 65% della nostra clientela
viaggia per leisure, particolarmente
durante i weekend (anche lunghi),
le festivita e i periodi di alta stagio-
ne (luglio, agosto e dal 17/12 al
8/01) mentre il restante 35% si spo-
sta per motivi di business, utilizzan-
do soprattutto i giorni feriali per la
sosta della propria auto. In entram-
be le tipologie di clienti riscontria-
mo, soprattutto in questi ultimi
anni, passeggeri sempre piit esigen-
ti che richiedono servizi davvero
creati da e per le persone, mante-
nendo un’attenzione ai costi».
Su quali problematiche dovrete
ancora lavorare?
«Stiamo investendo da un anno in
un gestionale che integri tutti i
reparti dell’azienda e delle sue sedi
in un unico database, permettendo-
ci di ottimizzare al meglio le nostre
risorse, di dialogare in maniera pii
efficace con i nostri clienti e part-
ners e infine di profilare in modo
pitt preciso gli utenti finali che
transitano nei ParkinGO. Trattan-
dosi di un prodotto realizzato su
misura, il rilascio e il test dei vari
moduli del gestionale é stato un
lavoro lungo che ci permettera di
essere completamente operativi
entro i primi mesi del 20065 .



