
GUIDA OPERATIVA 2026

Guida Pratica ai Nuovi Bandi per 
Concessioni Balneari

Il futuro delle concessioni balneari si gioca adesso. Non farti trovare impreparato.

Per i titolari e i gestori di stabilimenti, comprendere 
e anticipare i nuovi bandi è fondamentale. 

Questa guida strategica offre l'approccio vincente 
per trasformare l'incertezza in un'opportunità 
concreta di successo, garantendo la continuità e la 
valorizzazione del vostro investimento.

Preparati oggi: la tua vittoria di domani. 
Massimizza le probabilità di aggiudicazione. 
Conquistati un vantaggio competitivo decisivo. 
Analizzeremo i criteri di valutazione. Scoprirai gli 
errori da evitare. 

Ti forniremo strumenti pratici per ottimizzare la tua 
competitività. Agisci, prima che i bandi siano 
ufficiali!



Il Contesto Attuale
Perché Prepararsi Ora

La riforma delle concessioni demaniali marittime rappresenta uno dei cambiamenti 
più significativi per il settore balneare italiano degli ultimi decenni. Le direttive 
europee e le successive normative nazionali hanno imposto un sistema di 
assegnazione basato su gare pubbliche, superando il modello storico dei rinnovi 
automatici. Questo nuovo scenario richiede un approccio completamente diverso da 
parte dei concessionari.

Il tempo a disposizione per prepararsi non è illimitato. I bandi verranno pubblicati 
secondo calendari definiti dalle amministrazioni locali, e chi non avrà predisposto in 
anticipo la documentazione necessaria 4 dal progetto gestionale al piano degli 
investimenti 4 si troverà in una posizione di grave svantaggio. La complessità dei 
requisiti richiesti rende impossibile improvvisare una candidatura convincente 
all'ultimo momento.

È fondamentale comprendere che i nuovi bandi non premiano semplicemente chi 
offre di più in termini economici. Al contrario, la valutazione si basa su una 
molteplicità di criteri qualitativi che spaziano dalla sostenibilità ambientale 
all'innovazione dei servizi, dall'accessibilità alla valorizzazione del territorio. Questo 
significa che anche stabilimenti di dimensioni più contenute possono competere 
efficacemente, a patto di presentare un progetto solido e ben strutturato.

La chiave del successo risiede nella capacità di anticipare le richieste del bando, 
costruendo fin da ora un dossier completo che dimostri il valore della propria 
gestione e la visione strategica per il futuro. Ogni investimento realizzato, ogni 
miglioramento apportato alla struttura, ogni iniziativa di sostenibilità intrapresa può 
diventare un punto di forza nella valutazione 4 ma solo se adeguatamente 
documentato e presentato.



I Principali Criteri di Valutazione nei Bandi
Comprendere i criteri con cui le commissioni valuteranno le offerte è il primo passo strategico per costruire 
una candidatura vincente. I bandi per le concessioni balneari si basano su un sistema di punteggio 
multicriteriale che tiene conto di diversi aspetti della gestione e del progetto proposto. Ecco i sei pilastri 
fondamentali su cui concentrare la preparazione.

Qualità del Progetto Gestionale

Il cuore della vostra candidatura. 

La commissione valuterà la coerenza del piano 
di gestione, la chiarezza degli obiettivi operativi, 
la struttura organizzativa proposta e la capacità 
di garantire continuità e qualità del servizio nel 
tempo. 

Un progetto gestionale dettagliato e realistico 
dimostra professionalità e affidabilità.

Investimenti Previsti

Le commissioni premiano chi dimostra di voler 
investire concretamente nello stabilimento. 

Non si tratta solo dell'importo totale, ma della 
qualità e della pertinenza degli investimenti: 
ammodernamento delle strutture, 
efficientamento energetico, miglioramento 
dell'offerta. 

Documentare gli investimenti già realizzati è 
altrettanto importante.

Sostenibilità Ambientale
La gestione responsabile delle risorse naturali è un 
criterio sempre più determinante. Dalla riduzione 
dei rifiuti all'uso di energie rinnovabili, dalla tutela 
degli ecosistemi costieri alla gestione sostenibile 
dell'acqua: ogni azione concreta in questa direzione 
si traduce in punti nella valutazione.

Innovazione dei Servizi
L'offerta di servizi innovativi ai clienti rappresenta 
un elemento distintivo. Prenotazioni digitali, app 
dedicate, esperienze personalizzate, servizi 
wellness, intrattenimento culturale: la capacità di 
reinventare l'esperienza balneare tradizionale viene 
premiata con punteggi significativi.

Accessibilità e Inclusione
Garantire l'accesso alla spiaggia e ai servizi a 
persone con disabilità o esigenze speciali non è 
solo un obbligo normativo, ma un criterio di 
valutazione importante. Percorsi accessibili, 
attrezzature dedicate e personale formato 
rappresentano investimenti ad alto rendimento in 
termini di punteggio.

Valorizzazione del Territorio
Le commissioni apprezzano i progetti che 
dimostrano un legame forte con il territorio locale: 
collaborazioni con attività ricettive, promozione del 
turismo sostenibile, valorizzazione delle tradizioni 
locali e integrazione con l'offerta culturale e 
gastronomica della zona.



Come si Distribuiscono i Punteggi
Per comprendere dove concentrare i propri sforzi, è essenziale avere un'idea chiara 
del peso relativo di ciascun criterio nella valutazione complessiva. Sebbene ogni 
amministrazione possa adottare pesi leggermente diversi, l'analisi dei bandi già 
pubblicati e delle linee guida ministeriali consente di individuare una distribuzione 
indicativa dei punteggi.

Dove Concentrare gli Sforzi

Come evidenzia il grafico, i tre criteri con il peso maggiore 4 progetto gestionale, 
investimenti e sostenibilità 4 rappresentano insieme il 65% del punteggio totale. 
Questo significa che la vostra strategia di preparazione dovrebbe dare priorità 
assoluta a questi tre ambiti.

Non sottovalutate però i criteri con peso minore: in una competizione serrata, anche 
10 punti percentuali possono fare la differenza tra l'aggiudicazione e l'esclusione. Un 
approccio equilibrato che copra tutti i criteri resta la strategia più sicura.

Consiglio pratico: Verificate sempre il disciplinare specifico del vostro bando di riferimento, 
poiché i pesi possono variare da comune a comune.

Progetto Gestionale · 25%

Investimenti · 20%

Sostenibilità Ambientale · 20%

Innovazione Servizi · 15%

Accessibilità · 10%

Valorizzazione Territorio · 10%



Gli Errori Più Comuni degli Stabilimenti
L'esperienza dei primi bandi già assegnati in via sperimentale ha messo in luce una serie di errori ricorrenti che penalizzano 
pesantemente le candidature. Conoscere questi errori significa poterli evitare, trasformando le debolezze altrui in vostri punti di 
forza. Vediamo nel dettaglio i quattro errori più frequenti e le strategie per evitarli.

Preparare il progetto solo dopo l'uscita del bando
Questo è l'errore più grave e più diffuso. I tempi tra la pubblicazione del bando e la scadenza per la presentazione 
delle offerte sono generalmente compressi 4 spesso tra 30 e 60 giorni. In questo arco di tempo è praticamente 
impossibile elaborare da zero un progetto gestionale convincente, raccogliere tutta la documentazione necessaria 
e predisporre un piano di investimenti credibile. Chi aspetta l'uscita del bando si condanna a presentare un'offerta 
frettolosa e incompleta.

Come evitarlo: Iniziate subito a lavorare sul vostro progetto gestionale. Redigete un documento base che descriva 
la vostra visione, i vostri punti di forza e le vostre strategie. Potrete poi adattarlo rapidamente ai requisiti specifici 
del bando quando verrà pubblicato.

Non valorizzare gli investimenti già realizzati
Molti concessionari hanno investito somme significative nel corso degli anni per migliorare le proprie strutture, ma 
non dispongono di documentazione adeguata a dimostrarlo. Fatture, foto prima/dopo, perizie tecniche, 
certificazioni energetiche: ogni investimento deve essere tracciabile e quantificabile. Senza documentazione, è 
come se quegli investimenti non fossero mai stati fatti.

Come evitarlo: Create fin da ora un archivio organizzato di tutti gli investimenti realizzati, corredato di fatture, 
documentazione fotografica con data certa, eventuali certificazioni e una stima del valore complessivo degli 
interventi.

Presentare documentazione incompleta
La mancanza anche di un solo documento richiesto può comportare l'esclusione dalla gara o una penalizzazione 
nel punteggio. Certificazioni, autorizzazioni, visure camerali, attestazioni antimafia, DURC, bilanci: la lista dei 
documenti necessari è lunga e richiede tempo per essere completata.

Come evitarlo: Predisponete una checklist completa dei documenti tipicamente richiesti nei bandi e verificate di 
averli tutti aggiornati. Rinnovate in anticipo le certificazioni in scadenza e risolvete eventuali pendenze 
amministrative.

Non analizzare i criteri di punteggio della gara
Presentare un'offerta senza aver studiato nel dettaglio i criteri di punteggio equivale a sostenere un esame senza 
conoscere il programma. Ogni bando specifica esattamente come verranno assegnati i punti: ignorare questa 
informazione significa sprecare energie su aspetti marginali e trascurare quelli decisivi.

Come evitarlo: Studiate attentamente il disciplinare di gara, in particolare le griglie di valutazione. Utilizzate il 
simulatore di punteggio per verificare dove vi posizionate e dove potete migliorare.



La Tempistica Ideale di Preparazione
Una preparazione affrettata è una candidatura debole. Non lasciare al caso la tua opportunità: una 
pianificazione strategica è la chiave per vincere. Ecco la roadmap indispensabile, a partire da almeno 6 
mesi prima, per trasformare la tua visione in realtà.

1 Fase 1 4 Analisi e Autovalutazione
Raccogli ogni documento esistente. Analizza i punti di forza e debolezza del tuo stabilimento. 
Studia i bandi passati per anticipare i requisiti. Utilizza il simulatore di punteggio per la prima 
autovalutazione. Ottieni una fotografia chiara della tua posizione competitiva. Agisci subito.

2 Fase 2 4 Strategia e Progettazione
3-4 mesi prima. Definisci la tua strategia di candidatura. Elabora il progetto gestionale, 
pianifica gli investimenti e individua le azioni concrete su sostenibilità, innovazione e 
accessibilità. Costruisci una narrazione coerente e convincente che dimostri visione, 
competenza e impegno. È qui che si vince o si perde.

3 Fase 3 4 Documentazione e Certificazioni
2-3 mesi prima. Completa la raccolta di tutti i documenti richiesti. Richiedi le certificazioni 
mancanti, aggiorna quelle in scadenza. Risolvi ogni pendenza amministrativa. Prepara il 
dossier fotografico e le perizie tecniche. Ogni documento deve essere impeccabile e pronto 
all'allegato.

4 Fase 4 4 Revisione e Presentazione
Ultimo mese. Adatta il progetto ai requisiti specifici del bando pubblicato. Fai revisionare la 
documentazione da esperti legali o consulenti. Verifica la completezza formale dell'offerta. 
Presenta in anticipo sulla scadenza. Evita problemi tecnici dell'ultimo minuto e assicurati la 
vittoria.

ó  Il tuo momento è adesso! 

Anche senza bando, avvia le prime tre fasi. 

Siamo in grado di aiutarti a ottimizzare queste fasi. 

Il tempo che investi oggi è il tuo vantaggio competitivo più grande. Non 
aspettare.



Come Usare il Simulatore di Punteggio
Il simulatore di punteggio è uno strumento pratico sviluppato per aiutarvi a valutare in anticipo la competitività della vostra 
candidatura. Si tratta di un file Excel che replica la logica di valutazione dei bandi, permettendovi di capire dove vi 
posizionate e su quali aree intervenire per migliorare il punteggio complessivo. Ecco come utilizzarlo in quattro semplici 
passaggi.

1. Aprire il File
Scaricate e aprite il file Excel del simulatore. Al suo 
interno troverete diverse schede organizzate per area 
tematica, ciascuna corrispondente a uno dei criteri di 
valutazione del bando.

2. Selezionare SI o NO
Per ogni parametro elencato, indicate se il vostro 
stabilimento soddisfa o meno quel requisito 
selezionando SI o NO dal menu a tendina. Siate onesti 
nella valutazione: il simulatore è utile solo se riflette la 
realtà.

3. Calcolo Automatico
Il sistema calcolerà automaticamente il punteggio totale 
e i punteggi parziali per ogni area. Potrete vedere 
immediatamente la vostra posizione complessiva e il 
contributo di ciascun criterio.

4. Individuare le Aree di Miglioramento
Analizzate i risultati per identificare le aree dove il 
punteggio è più basso. Queste rappresentano le vostre 
opportunità di miglioramento: concentrando gli sforzi su 
questi aspetti otterrete il massimo incremento di 
punteggio.

Interpretare i Risultati del Simulatore

Punteggio Alto (75-100%)

Il vostro stabilimento è ben posizionato. Concentratevi sul 
perfezionamento della documentazione e sulla 
presentazione formale dell'offerta. Mantenete gli 
standard raggiunti.

Punteggio Medio (50-74%)

Ci sono margini significativi di miglioramento. Identificate 
le 2-3 aree con il punteggio più basso e investite risorse 
per colmare le lacune entro la scadenza del bando.

Punteggio Basso (<50%)

È necessario un intervento strutturale. Valutate il 
supporto di consulenti specializzati e definite un piano 
d'azione prioritario sulle aree a maggior impatto.



Checklist di Preparazione al Bando
Per non lasciare nulla al caso, abbiamo predisposto una checklist completa che copre tutti gli ambiti 
principali della preparazione. Utilizzatela come guida operativa per verificare lo stato di avanzamento del 
vostro lavoro e assicurarvi di aver coperto ogni aspetto rilevante prima della presentazione dell'offerta.

1

s  Documentazione 
Amministrativa

Visura camerale aggiornata

DURC in corso di validità

Certificazione antimafia

Bilanci ultimi 3 esercizi

Polizze assicurative

Certificazioni di qualità (se 
presenti)

2

x  Progetto Gestionale
Piano di gestione dettagliato

Organigramma del personale

Calendario apertura e servizi

Piano di manutenzione ordinaria

Strategia commerciale e 
marketing

Piano di formazione del 
personale

3

X  Piano Investimenti
Elenco investimenti realizzati 
con fatture

Documentazione fotografica 
datata

Piano investimenti futuri con 
cronoprogramma

Preventivi e computi metrici

Fonti di finanziamento

Business plan triennale

4

�  Sostenibilità e 
Innovazione

Certificazioni ambientali 
(Bandiera Blu, ecc.)

Piano riduzione rifiuti e plastica

Sistemi di energia rinnovabile

Piano di accessibilità

Servizi digitali e innovativi

Progetti di valorizzazione 
territoriale

Ogni voce della checklist dovrebbe essere completata e documentata con almeno 2 mesi di anticipo 
rispetto alla scadenza del bando. Per le certificazioni e i documenti con validità limitata nel tempo, 
verificate che siano ancora in corso di validità alla data di presentazione dell'offerta.



Strategie Vincenti: 
Investire nella 
Sostenibilità Visibile
1 di 4

Analizzando le candidature che hanno ottenuto i punteggi 
più alti nei bandi pilota, emerge che i concessionari più 
competitivi costruiscono una narrazione coerente e 
convincente che dimostra visione strategica, competenza 
operativa e un impegno autentico verso la qualità e la 
sostenibilità.

I migliori stabilimenti non si limitano a dichiarare la propria 
attenzione all'ambiente: la rendono tangibile e visibile. 
Pannelli solari, sistemi di raccolta dell'acqua piovana, 
materiali naturali nelle strutture, eliminazione della plastica 
monouso. Ogni intervento diventa un elemento di storytelling 
nella candidatura e un punto di forza concreto nella 
valutazione.



Strategie Vincenti: 
Digitalizzare 
l'Esperienza Cliente
2 di 4

L'innovazione tecnologica è un acceleratore di punteggio. 
App per la prenotazione di ombrelloni e lettini, pagamenti 
contactless, sistemi di gestione delle code, Wi-Fi gratuito ad 
alta velocità, menu digitali per il bar: ogni servizio digitale 
dimostra capacità di innovazione e attenzione alle 
aspettative dei clienti moderni.



Strategie Vincenti: 
Rendere l'Accessibilità 
una Priorità
3 di 4

Gli stabilimenti che eccellono nella valutazione investono 
seriamente nell'accessibilità: passerelle fino alla battigia, 
sedie job per l'ingresso in acqua, cabine adattate, 
segnaletica inclusiva, personale formato per l'assistenza a 
persone con disabilità. Questo criterio, spesso sottovalutato, 
può fare la differenza nelle graduatorie.



Strategie Vincenti: 
Creare Connessioni con 
il Territorio
4 di 4

I candidati vincenti dimostrano un legame profondo con la 
comunità locale attraverso collaborazioni con ristoratori, 
agricoltori e artigiani del territorio, eventi culturali, itinerari 
turistici integrati e promozione dei prodotti tipici locali. 
Trasformare lo stabilimento in un hub di valorizzazione 
territoriale è una strategia ad alto impatto.



Prossimi Passi: Agire Ora per Vincere 
Domani
Il messaggio centrale di questa guida è chiaro: la preparazione anticipata è il fattore più importante per il 
successo nei nuovi bandi. Chi inizia oggi a lavorare sulla propria candidatura avrà un vantaggio competitivo 
decisivo su chi rimanda. Il settore balneare italiano sta attraversando una fase di trasformazione storica, e 
questa trasformazione premia chi è proattivo, organizzato e innovativo.

1 Eseguite subito l'autovalutazione
Utilizzate il simulatore di punteggio per 
ottenere una fotografia immediata della 
vostra posizione competitiva. Identificate le 
aree di forza e quelle di debolezza. Questo 
primo passo richiede poche ore ma vi fornirà 
informazioni di valore strategico 
fondamentale per pianificare tutte le azioni 
successive.

2 Organizzate la documentazione
Create un archivio strutturato con tutti i 
documenti amministrativi, le fatture degli 
investimenti, le certificazioni e la 
documentazione fotografica. Verificate la 
completezza e la validità di ogni documento. 
Iniziate a richiedere le certificazioni 
mancanti e a rinnovare quelle in scadenza.

3 Investite nelle aree a basso 
punteggio
Sulla base dei risultati del simulatore, 
definite un piano d'azione mirato per 
migliorare le aree dove il vostro punteggio è 
più debole. Ogni punto guadagnato nella 
valutazione aumenta significativamente le 
probabilità di aggiudicazione. Concentrate le 
risorse dove il rapporto costo-beneficio è più 
favorevole.

4 Costruite il vostro progetto 
gestionale
Iniziate a redigere il documento che sarà il 
cuore della vostra offerta. Non aspettate il 
bando: elaborate fin da ora la vostra visione, 
i vostri obiettivi e le vostre strategie. Un 
progetto gestionale solido e ben scritto è la 
differenza tra un concessionario che subisce 
il cambiamento e uno che lo guida.

"Il futuro appartiene a chi si prepara oggi." 4 Non lasciate che l'incertezza diventi un alibi per l'inazione. 
Ogni giorno di preparazione in più è un vantaggio competitivo in più.


