Franchising

Servizi postali

Quando l’'affiliazione va a caccia
della raccomandata con servizi

Cosa succede se la legge
che regolamenta un

mercato cambia a svantag-
gio del monopolista? Che at-
torno allo stesso servizio si
sviluppano  rapidamente
servizi affini, pronti ad ag-
gredire il core business del
leader spesso appesantito
da sacche di inefficienza.
Benvenuti, lungo questo
percorso, nel mercato dei
franchising postali, le real-
tache, apertasila porta gra-
zie alla modificata legisla-
zione, si sono introdotte e
hanno iniziato a fornire
servizi simili a quelli del
principale player. Specie nel
sud Italia. A chi si rivolgo-
no? Generalmente alle pic-
cole aziende, che pero han-
no spesso necessita di uti-
lizzare i servizi postali, ed
essere certi che le comuni-
cazioni cartacee giungano a
destinazione. Va detto che
alcune esperienze, che for-
niscono anche una sorta di
tracciabilita della posta on-
line (come i corrieri espres-
so0) in realta sono abbastan-
za lacunose. Vi sono altresi
realta che coprono con ca-
pillarita un certo territorio.
Pochi gli strumenti neces-
sari per aprire un’agenzia
postale: spazi ridotti, poca
attrezzatura, arredamento
minimale. Molto curato
I’aspetto dei sistemi infor-
mativi, cui spetta il compi-
to di gestire lo smistamento
della posta. Merita inoltre
sottolineare che alcune im-
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prese molto conosciute fati-
cano a ritrovarsi nella dici-
tura “agenzia postale”, in
quanto hanno progressiva-
mente ampliato il proprio
settore di attivita, andando
a supportare le piccole im-
prese clienti in una serie di
serviziessenziali. Tuttipro-
gressivamente consolidati
in portafoglio.

L'attuale scenario cerca di
incontrare la domanda di
maggiore efficienza e rapi-
dita del servizio postale e di
fornire un supporto sempre
piu specializzato e puntua-
le al fruitore, privato o
aziendale (per un numero

complessivo stimato pari a
circa 60 milioni di clienti
potenziali con un volume

d’affari presunto di circa 10
miliardi di euro), fornendo
prestazioni che spesso van-

WSL
recapita e fa consulenza d’impresa

WSL opera in due settori: nel recapito di plichi e pacchi
con operativita sia nelle aree urbane, nazionali e inter-
nazionali, con licenza individuale n° 631/2008 rilasciata
dal ministero delle Comunicazioni. Il secondo settore é
relativo all’attivita di agenzia Affari & Commissioni. Si
tratta della consulenza e fornitura di servizi a imprese e
studi professionali, rilascio certificati e duplicati di atti
presso CCIAA, svolti nel rispetto della privacy, e ove pos-
sibile attraverso la presentazioni di pratiche in via tele-
matica presso tutte le CCIAA ai franchise WSL Corriere
Espresso offre la possibilita di aprire un punto di raccol-
ta postale che avra regolare autorizzazione a operare nel
settore della raccolta della corrispondenza. L'attrezzatu-
ra necessaria per svolgere l’attivita é data da un pc, una
stampante laser, una stampante termica e una pistola
ottica, non ci sono costi imposti di approvvigionamento
iniziale o di arredamento.

no ben oltre alla sola conse-
gna di corrispondenza o pli-
chi. Infatti se l'affidabilita
elavelocizzazione del servi-
zio é un elemento percepito
come necessario dall’uten-
te, & nella consulenza al
cliente e nei servizi aggiun-
tivi o differenziati che ogni
marchio cerca il proprio
punto di forza.

AFFILIAZIONE

La diffusione delle insegne
sul territorio e fortemente
legata al franchising, con
punti di vendita sviluppati
secondo concept alquanto
flessibili. I negozi possono
essere interamente dedicati
al servizio postale o interni
ad altre attivita commerciali
con le quali stringere una si-
nergia finalizzata principal-
mente a potenziare la capil-
larita della raccolta e la fre-
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quenza di rotazione della
clientela, oltre che a mini-
mizzare i costi di gestione.
Seppur a scapito, talvolta,
della piena visibilita. L'uti-
lizzo di internet, volto prin-
cipalmente a permettere al-
la clientela di conoscere i ser-
vizi offerti, tenere sotto con-
trollo l'avanzamento delle
spedizioni, fornire servizi
complementari e comunica-
re con i propri affiliati, é
sempre pilt in espansione,
anche se non sempre la con-
sultazione del sito risulta in-
tuitiva. |

ono 1.300 centri nel

mondo: é capillare la
presenza di Mail Boxes Etc.
in Italia, che non fornisce
solo servizi postali, ma an-
che di comunicazione e di
supporto alle attivita di
aziende e privati. Controlla-
ta da Fineffe - holding ita-
liana di partecipazioni del-
la famiglia Fiorelli, MBE ha
centri in piu di 30 paesi (tra
cui Spagna, Germania, Au-
stria, Regno Unito, Messi-
co, Panama, Venezuela,
Brasile, Colombia, Giappo-
ne, Malesia, Thailandia e
Australia) per un giro d’af-
fari aggregato nel 2008 di
circa 330 milioni di euro.
Per quanto riguarda il fran-
chising, nello specifico ita-
liano, i centri MBE sono pre-
senti in zone centrali e se-
micentrali. La durata ini-
ziale del contratto e di 10
anni; e prevista una fee
d’ingresso di 25.600 euro. I

Universal Post

Franchising

Servizi postali

si propone in alternativa al monopolio

La Universal Post, le poste degli italiani, & una societa di servizi che opera nel settore po-
stale privato con licenza e autorizzazione del ministero delle Comunicazioni, quindi, con
regolare riconoscimento giuridico equiparato a quello di Poste Italiane. Universal Post si
propone in alternativa al vecchio monopolio, con un servizio di raccolta, smistamento,
distribuzione e consegna della corrispondenza.
La quota di affiliazione e di 10.800 euro e comprende fee d’ingresso, arredo e attrezza-
ture. L'arredo che fornisce la Universal Post é composto dalla postazione di reception e
accettazione, postazione operativa per pc e accessori, sedie e complementi d’arredo che
completano 'ufficio. Tra i servizi offerti figurano posta prioritaria, posta raccomanda-
ta (con e senza A/R), posta assicurata, posta online, invii pubblicitari standard con o
senza indirizzo, corriere espresso nazionale e Internazionale, prese e consegne a giro
fisso, consegne personalizzate, “Posta tutti i giorni”, outsourcing e insourcing “Ufficio

Posta” per le aziende.

costi totali di start up (com-
prensivi di fee) si aggirano
tra i 63.000 e gli 85.000 eu-
ro. Guardando all’allesti-
mento dei pdv, I'affiliato go-
de di assistenza completada
parte di MBE Italia sia per
quanto attiene sia la proget-
tazione sia la gestione ope-

Mail Boxes Etc in pillole

Mail Boxes Etc: spedire, ricevere, trasferire
Un sostegno costante per aziende e privati

rativa: gli ordini ai fornito-
ri, il supporto nella gestio-
ne dei lavori e il disbrigo
delle pratiche amministra-
tive (anche riguardantil'ac-
cesso facilitato alle fonti di
finanziamento).

Contratti quadro, preceden-
temente e costantemente

Numero pdv:
Metri quadri pdv: 8o mq
Assortimento:

direttiin Italia, in franchising in Italia 560

spedizioni e imballaggio e grafica&stampa;

domiciliazione della corrispondenza:
trasferimento di denaro con Western Union;
servizio fax; vendita cancelleria

Comunicazione:

I'affiliato & autonomo nel decidere, rispetto

alla propria area commerciale di riferimento,
quali strategie di comunicazione adottare.

Il dipartimento marketing di MBE Italia
supporta gli affiliati mettendo a disposizione
materiali delle attivita pubblicitarie nazionali
di comunicazione e di marketing sia di natura
strategica, sia tattica.

Target:

piccole e medie imprese, i commercianti, gli

artigiani, i liberi professionisti e privati

negoziati, riguardano tutte
le tipologie di servizi offerti
da MBE. Cli accordi quadro
con i fornitori sono sia na-
zionali sia locali. Il softwa-
re gestionale é stato svilup-
pato internamente in MBE.
In merito alla formazione,
il nuovo affiliato MBE ini-
zia un percorso di prepara-
zione all’inizio tecnico/pra-
tica con cinque giorni di
pre-training presso un pun-
to di vendita MBE.
Successivamente e previsto
il corso di formazione della
durata di tre settimane a
Milano, presso la sede di
MBEItalia. Alla formazione
teorica seguira un periodo
di addestramento di alme-
no due settimane presso il
centro pilota del concessio-
nariodiarea.

La rete di negozi affiliati é
organizzata per zone geo-
grafiche attraverso sei con-
cessionari d’area. |
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