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Che cosa ci aspetta nel prossimo anno,
quali sono i settori in espansione e quali sfide
dovra affrontare una formula che si &
dimostrata antidoto efficace alla crisi. Gli

operatori del settore ci raccontano tendenze

e scenari possibili

di Laura Basilico, Elena Delfino, Silvia Pigozzo

%

iamo fuori dalla crisi. O forse

no, perché adesso a preoccupare

sono gli strascichi sul fronte del-
la disoccupazione. Mentre il 2009 sta
per chiudersi e gli analisti dibattono
sul futuro dell’economia mondiale,
abbiamo intervistato gli operatori di
un settore, il franchising, che nel 2008
registrava ancora dati in crescita. A lo-
ro abbiamo chiesto di spiegarci come
saranno le reti del 2010, quali si affer-
meranno come i comparti di maggiore
successo, quali sfide dovra affrontare
una formula che ha mostrato di “tene-
re”, e che anzi ha saputo porsi come
alternativa valida al particolare mo-
mento di instabilita.

IL FRANCHISING COME
FORMULA DI AUTOIMPIEGO
Disoccupazione che cresce, come pre-
vedono gli analisti, significa che saran-
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no sempre piu le persone che dovranno
reinventarsi un lavoro. “Dalla reces-
sione - conferma Mirco Comparini,
Professionista Partner di Studio Com-
parini & Russo e Amministratore di
Professional Group SRL - Franchi-
sing Analysis - emergera un notevole
numero di lavoratori che avra necessi-
ta di un “riposizionamento” e molltis-
simi, come confermano le tendenze gia
in atto, prenderanno in considerazione
il franchising. Ci saranno ex-impiegati,
ex operai, ex-manager, con diverse
competenze e disponibilita finanziarie.
Inevitabili alcune domande: sono real-
mente pronti i franchisor ad affrontare
tale flusso in termini di pianificazione
della loro espansione e di capacita di
selezione? Sono realmente pronti i
potenziali franchisee ad operare in
Jfranchising e sapranno distinguere i
progetti validi da quelli meno seri? Il
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Jfranchising ¢ un sistema distributivo
moderno, ma puo essere molto sotiile
la linea che divide il “fenomeno éco-
nomico” dal “fenomeno sociale”™ e pe-
ricolosissimo sarebbe, sicuramente,
farlo scivolare in un “fenomeno di mo-
da”. Ecco perché sara ancora pitt cru-
ciale puntare sulla formazione di im-
prenditori e professionisti".

LE RETI CHE OFFRONO
RISPARMIO AL CLIENTE
Tra le condizioni contingenti che favo-
riscono un ulteriore sviluppo del fran-
chising, la chiusura di molti negozi
indipendenti che ha portato a una mag-
giore disponibilita di locali, € un calo
degli affitti. E ancora, la minore dispo-
nibilita di spesa del consumatore fina-
le, che promuove le reti che offrono
risparmio. “Stiamo registrando - af-
fermano dalla direzione di Leotron,
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rete di mercatini
‘dell’usato - un incre-
mento sia per quanto ri-
guarda il numero di
clienti finali, che il nu-
mero di aperture di
nuovi affiliati, con una
media di due punti ven-
* dita al mese”. Lo stes-
so si dica per le reti di riparazioni sar-
toriali, di restauro degli interni di auto
d’epoca e di lusso, imbarcazioni e sa-
' lotti, di rigenerazione cartucce e rica-
ricabili stampa, per le piccole botte-
' ghe di duplicati chiavi e riparazioni di
' tacchi e delle scarpe. “Pochi giorni fa
- racconta Aldo Frignani, avvocato e
titolare dello Studio Legale Frignani
- - in un centro commerciale di Monca-
lieri ho visto un negozietto di pochi
metri quadri dove duplicano chiavi e
| fanno un servizio di tacco espresso,
appartenente a una catena straniera:
c’era la fila fuori. Un altro settore si-
curamente in espansione, all’opposto
per quanto riguarda entita dell’in-
vestimento iniziale, ¢ quello alber-
ghiero, che ha spesa fisse molto eleva-
te che la formula franchising permet-
terebbe di abbassare. Infine, stando
alle richieste che arrivano in studio,
credo che in futuro si diffonderanno
sempre di piu i corner nei centri com-
- merciali”.

Cry
. esconp le reti che offrono
fisparmip aj cliente finale

E QUELLE LOW COST
. Sempre sul fronte della disponibilita
. economica, questa volta dal punto di
vista del potenziale franchisee, an-
. dranno bene le reti che richiedono
" un investimento iniziale basso, le
T — : attivita che non hanno biso-
Tra le novita in espans; . gno di un negozio e che addi-

R i S0, -~
le retj gj Cliniche oaa'ﬁ'to;g;c,, - rittura possono essere condot-
) .Cle  Bte da casa.

7 fendenze,
| Trale nuove
i network che permettono
di lavorare da

IL NUOVO

PER ECCELLENZA

'E poi c’¢ I’assolutamente nuovo,
‘come le cliniche odontoiatriche,
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Il franchising sara sempre piu
una formula di autoimpiego

il cui vantaggio & per il consumatore
finale di offrire prezzi competitivi ri-
spetto a quelle indipendenti e per I’in-
vestitore di poter entrare nel business
anche senza essere dentista. “Le vetri-
ne su strada e ['insegna come quella
dei negozi tradizionali che caratteriz-
zano le nostre cliniche - spiegano
Christian La Monaca e Federico Reg-
giani, titolari di Bistar srl, master fran-
chisee dello spagnolo CareDENT - ¢i
“impongono” alti standard, per esem-
pio nell’ordine e nella pulizia delle
strutture, ma anche una trasparenza
nei preventivi che sottoponiamo al pa-
ziente grazie alla presenza, in ogni
centro, del personale medico affianca-
to da una struttura consulenziale e da
un’area amministrativa”.

Sottolinea Massimo Turchetti, diretto-
re generale di Vital Dent, sbarcato
dalla Spagna in Italia nel 2007: “Le tre
leve principali del nostro concept so-
no: l'apertura dodici ore al giorno
delle cliniche, la possibilita per il pa-
ziente di finanziare la spesa, senza in-
teressi, per due anni, e la presenza,
nella stessa struttura, di un completo
staff di medici che evitano al paziente
visite specialistiche in pin studi e han-
no lo scopo di garantirgli un’unica
diagnosi corretta”.

| SETTORI IN ESPANSIONE:
ENERGIA E BIO
11 verde va di moda, crescono quindi le
attenzioni verso energia rinnovabile e
biologico, anche a seguto della confer-
ma degli incentivi statali. Nato nel
2007 per iniziativa di imprenditori gia
operanti nel settore, Mondo Energeti-
co ¢ in franchising dal 2008, formula
che lancia ufficialmente nel maggio di
quest’anno. Il primo affiliato - operati-
vo dal 31 ottobre - &€ a Morbegno, in
provincia di Sondrio. “Ma le richieste
sono tantissime, dall’Italia e dall’este-
ro”, spiega il direttore commerciale
Ugo Di Nicola. Che prosegue: “Il po-
tenziale di crescita nel settore del ri-

Ritaglio stampa ad usé esclusivo del destinatario,

non riproducibile.

Remax

www.ecostampa.it

040189



Mensile || Data 11-2009
Pagina 25/35
Foglio 3 f 7

FOCUS

‘ Primo settore a risentire della crisi,

' l'immobiliare € in lenta ripresa.
Parola d’ordine; aggregazione

. sparmio energetico é
- molto alto, prima di
- tutto grazie agli in-
~ centivi finanziari con-
* cessi da molti Stati in
! Europa per I'acquisto
degli impianti. E poi
. grazie alla campagna
' di sensibilizzazione,
' operata sia dallo Stato
'\ sia dai mass media, sul
 tema del risparmio ener-
" getico, sulla raccolta
differenziata dei rifiuti e la modera-
zione dei consumi, sulla possibilita di
essere autosufficienti da un punto di
vista energetico”. Rispetto all’evolu-
‘ zione che il settore vedra nel 2010, Di
Nicola non ha dubbi: “Gia oggi la do-
manda ¢ altamente superiore all’of-
ferta, facciamo quasi fatica ad acqui-
stare pannelli fotovoltaici per i nostri
7 ‘ clienti! Mondo Energetico vuole esse-
re un punto di riferimento a livello lo-
cale e, rispetto all’installatore
indipendente, garantisce con i
propri negozi su strada una
presenza costante per chi aves-
se bisogno di consulenza e as-
\ sistenza, le economie di scala
| che il franchising consente, specializ-
zazione”.
“La tendenza principale del settore
del fotovoltaico ¢ la strutturazione di
una rete di servizi che si pone a colle-
gamento tra domanda e offerta - affer-
ma Tommaso Lascaro di Punto Foto-
voltaico -. Fino a pochi mesi fa il set-
tore del fotovoltaico era caratterizzato
da una estrema difficolta da parte
dell’offerta di intercettare la doman-
da: per semplificare, chi voleva fare
un impianto non sapeva a chi rivol-
gersi. Il nostro obiettivo é proprio cre-
are una rete qualificata di punti vendi-
ta, con marchio ben visibile, con
un'offerta di prodotti e di servizi, sia
| di carattere tecnico che finanziario”.
- Per quanto riguarda il biologico, oggi
. 'unica rete in franchising di super-

Ugo Di Nicola, direttore commerciale
di Mondo Energetico ‘

|

\

' Garantiamo con i nostri

' negozi su strada una
presenza costante per

‘ il cliente finale

Uno dei settori in crescita per
eccellenza: le energie alternative
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mercati con prodotti bio & Natura si,
che propone oltre 4000 prodotti biolo-
gici certificati € naturali. “In Italia -
spiega Roberto Zanoni, responsabile
della rete - il mercato del biologico é
ancora piccolo, circa ['uno per cento
dei consumi alimentari, pero é in cre-
scita, specialmente nella grande di-
stribuzione. Attualmente abbiamo 67
negozi in Italia, penso che il futuro
sia soprattutto nelle grandi superfici
come le nostre, che permettono il va-
sto assortimento di prodotti a cui e
abituato il consumatore moderno”.

IL SETTORE IMMOBILIARE
IN RIPRESA
E stato il primo settore colpito dalla
crisi e che, costretto a nuove strategie,
sta vedendo oggi una lenta ma costan-
te ripresa. Re/Max, network immobi-
liare internazionale, ha deciso di pun-
tare sempre pil allo sviluppo di siner-
gie all’interno del network “facendo
sistema e creando servizi sempre piit
innovativi - sottolinea Dario Castiglia,
Presidente di Re/Max Italia - con figu-
re professionali specializzate e prepa-
rate anche in servizi pre e post vendi-
ta. Abbiamo dato vita anche a proces-
si di aggregazione, con la nascita
delle Grandi Agenzie Re/Max, le pri-
me tre a Milano, uniche per tipologia
e dimensioni, con uffici di grandi di-
mensioni da 200 a 600 metri quadri,
in grado di ospitare a regime, nelle
tre strutture, un totale di 120 consu-
lenti immobiliari”. Integrazione tra le
reti immobiliari e di mediazione credi-
tizia del gruppo ¢ la parola chiave an-
che per Tecnocasa, spiega Antonio
Pasca, Presidente di Tecnocasa Fran-
chising SpA, insieme a innovazione e
formazione. Cosi come per Marco Li-
moncelli, amministratore unico di
Area Consulting: “la fomula del fran-
chising si evolvera verso un’aggrega-
zione quasi obbligatoria tra mediato-
ri, agenti e reti commerciali, ma que-
sta evoluzione implichera anche una
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forte selezione delle reti”. 11 franchi-
' sing sara sempre piu punto di riferi-
mento per Giuliano Conigliaro, presi-
_dente della Tecnoaffari, rete in fran-
| chising del settore immobiliare e
creditizio: “si cerca nel franchising
un vero punto di riferimento dove
. crescere professionalmente e sentir-
| 51 parte integrante del marchio e
non un semplice numero”. E di
- punto di riferimento parla anche
: Maurizio Filippini, Responsabile
' Sviluppo Franchising Italiana
Immobiliare SpA: “seppur gra-
~ datamente, il mercato immobilia-
re sta riprendendo vigore, anche se
tuttora ostacolato dal difficile accesso
al credito nei confronti di chi deve ac-
cendere un mutuo per acquistare un
immobile. Penso che questa formula
commerciale trovera sempre piu atten-
zione anche nel nostro Paese. Si avver-
te la necessita di avere precisi punti di
riferimento specialmente quando si
inizia una nuova attivita senza un mi-
nimo d’esperienza in quel determinato
settore”.

Il settore del benessere non conoscera
saturazione a patto di offrire servizi
a sempre piu alto valore aggiunto

COME CAMBIANO
1 CONSUML... IN CUCINA
Nicola Masotina, direttore commer-
ciale e responsabile sviluppo
franchising in Italia di IXINA,
catena europea specializzata in
cucine componibili ed elettro-
domestici da incasso: “Negli

| Nicola Masotina, direttore commerciale
| e responsabile sviluppo franchising IXINA
| I negozi generalisti
. perdono attrattivita a
favore dei punti vendita
specializzati
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Le nuove tipologie di nuclei familiari
hanno cambiato gli acquisti di cucine
componibili ed elettrodomestici

ultimi anni abbiamo assistito a un
cambiamento di tipologia di nuclei fa-
miliari: single, giovani coppie, molte
piu famiglie straniere. Questo dinami-
smo ha creato nuovi consumatori fa-
vorendo nuovi acquisti o comunque
un rinnovo dei prodotti. Anche una
maggiore aspettativa di vita ha con-
vinto la fascia di consumatori over 60
a rinnovare la propria cucina o gli
elettrodomestici. Inoltre, in questi an-
ni stiamo assistendo a una maggiore
perdita di attrattivita dei negozi gene-
ralisti a favore di punti di vendita spe-
cializzati, che possono offrire maggio-
re competenza e consulenza. Nel pa-
norama economico attuale, il sistema
dell’affiliazione si rivela la formula
commerciale piu stabile e sicura gra-
zie al passaggio del know how tra
azienda e affiliato”.

IL BENESSERE MAI SATURO
La crisi ha fatto riscoprire al consuma-
tore la qualita di tutti i prodotti food, di
erboristeria e bellezza “biologici”, le-
gati al concetto di “naturale”. “Non
abbiamo necessita di creare un biso-
gno - spiega Raffaello Pellegrini re-
sponsabile dello sviluppo franchising
in Italia di Naturhouse, rete spagnola
di centri di nutrizione e dietetica, che
ha superato quota 180 negozi nel no-
stro paese - ma vogliamo veicolare un
messaggio: esiste un metodo totalmen-
te naturale ed economico che permette
di perdere peso con risultati duratu-
ri”. In effetti, il settore del benessere
sembra non conoscere saturazione,
a patto di orientarsi verso servizi a
sempre piu alto valore aggiunto, co-
me conferma Claudio Salsi, Ammini-
stratore delegato VentaSun by Venta-
glio: “Il settore dell’abbronzatura e
dell’estetica si sta sempre piit spostan-
do verso quest’ultima, o meglio anco-
ra, verso un concetto di benessere a
360 gradi. A tal proposito un centro
per essere competitivo deve oggi offri-
re un’ampia gamma di servizi che non
sono piu quelli della semplice abbron-
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