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Mercato del lavore. Al via a Milano il 25° Salone del settore - Servizi e commercio di prodotti per la persona sono i business trainanti

Il franchising non cede alla crisi

Nel comparto operano 180mila persone che sviluppano un giro d’affari da 21 miliardi
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Giacomo Bassi

= Ungiro d’affariin costante
crescita, segnali positivida tut-
ti gli indicatori del settore, li-
velli occupazionali in sostan-
ziale tenuta. Il mondo del fran-
chising non sembra risentire
della crisi economica globale e
si conferma anno dopo anno
come uno dei motori della ri-
presa del "sistema Italia", un
porto (quasi) sicuro per chi &
incercadiunimpiego e unaso-
luzione ottimale per coloro i
quali vogliano cominciare un
percorso imprenditoriale.

Secondo gliultimi dati elabo-

rati da Assofranchising, 'asso-
ciazione nazionale che monito-
ral’intero comparto, e da -
Tweas, che presenteravener-
di il proprio studio annuale
all’apertura del venticinquesi-
mo Salone del Franchising in
programma a
fino a lunedi 18, in Italia sono
quasi novecento le reti attive
conalmenotre negozi. Retiche
danno lavoro a pil1 di 18omila
persone, in prevalenza nei set-
tori del commercio e dei servi-
zi, e che - nonostante la frenata
dei consumi-sviluppanoun fat-
turato annuo complessivo che
superaizimiliardidi euro. «Gli
869 franchisor che operano nel
nostro Paese - spiega Graziano
Fiorelli, presidente di Assofran-
chising-hanno superato discre-
tamente il biennio 2008-2009
confermando che il commer-
cio affiliato € un sistema disti-

L’ANALISI

Peril comparto i volumi
sono in costante crescita
mentre 'occupazione tiene
Ma gli esperti assicurano:
<<R1part1ra la crescita»

butivo che consente di sfrutta-
re al meglio la crescita econo-
mica e superare con pit facilita
le fasi di crisi. E infatti gia oggi
vediamo i primi raggi di sole
che ci fanno ben sperare per il
2010%».Segnalidiripresae aspet-
tative per il futuro che poggia-
no sui confortanti risultati de-
gli ultimi anni, in cui si & regi-

strataunacrescitalentamagra-
duale del giro d’affari (+1,79% ri-
spetto al 2008, con un aumento
del fatturato di 355 milioni di eu-
ro), delle reti presenti (+29%) e
deinegozi. Unico datoinlegge-
ra controtendenza proprio
quello del numero degli occu-
pati, scesi dai 182.908 del 2007
ai182.215del 2008 e che si & atte-
stato sui 180.525 dello scorso
anno (-0,9%). Un calo degliim-
piegati considerato "fisiologi-
co" dagli esperti del settore,
conintestal’Osservatorio Per-
manente sul Franchising, e
conseguenza della necessita
di snellimento della struttura
dei costi dei singoli punti ven-
dita. «Maneiprossimimesias-
sisteremo a una nuova cresci-
tadei posti dilavoro - assicura

Bernardino Quattrociocchi,
docente di Marketing all’Uni-
versita la Sapienza di Roma e
segretario generale dell’Opf -
Da un lato ci sara ancora una
relativa difficolta per un’occu-
pazione di tipo strutturale,
con contratti a medio e lungo
termine, mentre registreremo
sempre pilt richieste di presta-
zionilavorative part-time, sta-
gionalioaprogetto cheriparti-
ranno, e stanno gia ripartendo,
conla crescita dei consumi».
Una ripresa dell’'occupazio-
ne spinta da alcuni dei settori
merceologici pill importanti
del sistema del franchising in
Italia a partire da quelli dei ser-
vizi (che conta 441 reti attive),
del commercio di prodotti per
la persona (219 insegne presen-
ti) edi quello specializzato (87).
Tre macro aree che pesano per
oltre I'80% sull’intero compar-
to e che sviluppano, insieme
con la grande distribuzione ali-
mentare, fatturati superioriagli
1 miliardi di euro annui. Settori
che, approfondisce laricercadi
Confimprese effettuata su 74
aziende, sono anche quelli che
hannorisentito meno del perio-
do diblocco dei consumi: diffi-
coltasono statesinvece registra-
te dai rivenditori di beni dure-
voli (dagli immobili ai veicoli,
dall’arredamento all’oggettisti-
ca), che hanno visto calare i fat-
turati e i punti vendita attivi sul
territorio. Unafrenataacuisiai
franchisor sia gli affiliati hanno

perd cercato di adeguarsi. Da

un lato, infatti, le case madre
hannotolleratoun allungamen-
to dei tempi di pagamento da
parte dei loro franchisee (nel
55% dei casi), hanno cambiato
le formule di affiliazione (47%)
riducendo l'investimento ini-
ziale per le attrezzature e han-
no investito (61%) maggiori ri-
sorsein formazione peripropri
partner commerciali. Dall’altro
lato questi ultimi hanno avuto
nuovi margini di autonomia ri-
spetto al franchisor (26%)
nell’adattare I'offerta commer-
ciale dei singoli punti vendita:
strategie diverse, quindi, a se-
condadellaregione o della citta
in cuioperail franchisee.

«Un aspetto interessante del
franchising - chiarisce Fiorelli -
& che crea posti dilavoro in tut-
ta Italia e non solo nelle grandi
regioni del Nord. Il commercio
affiliato & un mezzo per far na-
scere nuove imprese che grazie
alle sue caratteristiche pud esse-
re utilizzato anche al Sud, dove
infatti vediamo una discreta vi-
vacita del fenomeno". La map-
pa dei punti vendita (53.313 nel
2009 con un calo dello 0,2%
sull’anno precedente, ma com-
pensato dalle nuove aperture
all’estero) e delle reti fotografa
infatti una realti composita che
dimostra come l'occupazione
sicreiintutte leregioniitaliane.
E se & vero che la maggior parte
dei franchisor € concentrata
nel Nord Ovest e nel Nord Est
(rispettivamente con 325 € 175
reti, che rappresentano il §9,6%

del totale nazionale) é anche ve-
ro che nel Centro-Sud e nelle
Isoleilnumero diaffiliati € in co-
stante aumento, conil Lazio (97
reti),laCampania (s3),la Tosca-
na (49) e la Puglia (40) a traina-
re crescita, giro d’affari e livelli
occupazionali. «Il franchising
inItalia € unaformuladistributi-
va attuale e consolidata, un’al-
ternativa al lavoro subordinato
che crea occupazione anche tra
i giovani», sostiene Francesco
Montuolo, vice presidente di
Confimprese, che chiede anche
unamaggiore attenzione del go-
Verno verso un settore sempre
pittvotato all'internazionalizza-
zione e che crea lavoro anche
fuoridal nostro Paese. Nell'ulti-
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mo anno le reti italiane all’este-
rosono aumentate del 5,29, pas-
sando dalle 211 del 2008 alle 222
del 2009, e i punti vendita addi-
ritturadel19,1%, fermandosipo-
co sotto la soglia delle mille
(978) insegne attive. Numeri
importanti per tutto il compar-
to,dunque, che svelanounaltro
aspetto occupazionale da tene-
rein considerazione: quello dei
nuovi imprenditori che hanno
deciso di aprire un negozio. «I
punti vendita sono oltre 53mila
- conclude Montuolo - ognuno
deiqualiapertodaunnuovoim-
prenditore. Questo dimostra il
ruolo fondamentale che ha il
franchising nella creazione di
ricchezza e lavoro anche in un
momento difficile come quello
che stiamo attraversando».

©RIPRODUZIONE RISERVATA

Il settore in cifre

Principali indicatori del sistema franchising in Italia.Dati in milioni di euro

2007 w2008 ® 2009 / var. % 2008/2009
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[Fonte: Rapporto Franchising Italia 2009. A cura di Assofranchising
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Come avviare un’attivita. Dalla richiesta di finanziamenti all’elaborazione del progetto le mosse per diventare imprenditori

In tre mesi dall'idea alla «vetrina»

% Tre mesitralidea e la sua
realizzazione, meno di cento
giorni per aprire un’attivita in
franchising. Per diventare im-
prenditori nel commercio affi-
liato bastano pochi elementi:
un capitale iniziale da investi-
re,una conoscenza del merca-
to nel quale ci si vuole inserire
e molta buona volonta. Al re-
sto pensa la casa madre,
P’aziendaalla quale affiliarsi at-
traverso un contratto che sta-
bilisce diritti e doveri del fran-
chisee oltre agli accordiecono-
mici e commerciali tra i sotto-
scrittori. «Una volta che la de-
cisione diaprire unnuovo pun-
to vendita ¢ stata presa - spie-
ga Fabio Pasquali, presidente
di Az Franchising Group, so-
cieta di consulenza che opera
nel settore - bisogna capire a

quale azienda affiliarsi. Se si
sbaglia questo si rischia di
compromettere l'intero pro-
gettoimprenditoriale». Secon-
do gli esperti sono almeno
quattro gli indicatori che biso-
gna considerare nella scelta
del franchisor al quale affiliar-
si:il valore del brand, i proces-
sidiingegnerizzazione dell’af-
filiante, la capacita di forma-
zione del personale ela quanti-
ta delle indagini di mercato
che l'azienda fornisce ai suoi
franchisee. Ma non basta que-
sto per avere la certezza della
serieta e solidita dellacasama-
dre oltre che della buona riu-
scita dell'impresa: «D’impor-
tanza fondamentale & la stipu-
la del contratto - prosegue Pa-
squali, che ha seguito quasi
6oostart-upin franchising-In

questo, infatti, devono essere
specificate tutte le condizioni
dell’affiliazione: il capitale ne-
cessario per portare avantil’at-
tivita, i metodi di calcolo delle
royalties dovute al franchisor,
le caratteristiche deiservizi of-
ferti al franchisee in termini di
logistica, formazione e assi-
stenza e infine le condizioni di
rinnovo, risoluzione o cessio-
ne del contratto stesso». La
legge 129 del 2004, che regola
nei dettagli il settore del com-
mercio in affiliazione, preve-
de inoltre che all’atto della fir-
ma del contratto il franchisor
fornisca all’affiliato non sola-
mente gli arredi, I'allestimen-
to, i sistemi gestionali e i pro-

dotti da mettere in vendita,
ma anche il cosiddetto "ma-
nuale operativo", contenente

tutto il know-how necessario
all’espletamento dell’attivita.

Stipulatoil contratto c’é infi-
ne la questione dei finanzia-
menti. Chi non dispone di un
capitale iniziale da investire
ha due diverse strade davanti
asé:oappoggiarsi ai principali
istituti di credito (molti dei
quali hanno attivato delle divi-
sioni per il finanziamento del
retail, conintesta Bnp Paribas,
Unicredit e Intesa San Paolo)
o rivolgersi a |RGTENRE, I'agen-
zia nazionale per l'attrazione
degli investimenti e lo svilup-
po d’'impresa, che negli ultimi
anni si & focalizzata anche
sull’aiuto ai franchisee.
L’Agenzia dal 2003 allo scorso
giugno ha finanziato 652 inizia-
tive imprenditoriali, stipulato
convenzioni con 25 franchisor
ed erogato prestiti per un im-
porto complessivo che supera
i59 milioni di euro.

© RIPRODUZIONE RISERVATA
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PROGETTARE
iL FRANCHISING

Scenar 2 pportunts ch avestyvento

Sabato a Milano sara
presentato alla Fiera del
Franchising "Progettareil
franchising", (Sole 24 Ore, pagg
216,39 euro) il voumein cui
Guido Caufin e Cristina Savoldi
illustrano scenari e opportunita
diinvestimento del settore.
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Le esperienze. Lastoria dichihainvestitoin Italia o all’estero

«Cosl ¢ siamo inventati un’impresax»

. Quandoe¢ partito perlaPo-
lonia, nel 1996, il vicentino
Marco Giacomelli non pensa-
vacerto che cisarebbe rimasto
tutta la vita. L’idea con cui era
salitosuunaereodirettoaVar-
savia era quella di aprire un
punto vendita del marchio
"SAFRENA" ¢ poi tornare in
Veneto. «Invece nel giro di po-
chianniinegoziche hoinaugu-
rato conmio fratello hanno co-
minciatoacrescere: dopoil pri-
mo, nel maggiore centro com-
merciale di Varsavia, altri due,
poiquattro, poidieci, ventiein-
fine 43, sparsi nelle principali
citta, dalla capitale a Danzica,
da CracoviaaPoznan».
Unarete estera, creatain po-
copiudidieciannie gestitadi-
rettamente dai due fratelli,
perilfranchising di intimo pitt
famoso d’Italia. «Il nostro era
unnetwork dinegozi "Intimis-
simi" ¢ "Calzedonia" con cui
abbiamo aggredito il mercato

usando una formula nuova e
di successo - prosegue Giaco-
melli - Abbiamo scommesso
non solamente sul brand, che
in tanti stavano cominciando
aconoscere inItalia,maanche
sulmercato dell’Est Europa, ri-
spetto al quale siamo stati dei
veri e propri pionieri. E la no-
strascelta é stata premiata».
Quarantatré punti vendita,
un fatturato annuo superiore
aidieci milioni di euro e quasi
trecento impiegati sono i nu-
meridel successo di Giacomel-
li, ex consulente aziendale con
una laurea in economia in ta-
sca. «A quel punto e con quei

ILMERCATO

Marco Giacomelli (Vicenza):
«Sono andato in Polonia
per aprire un negozio, sono
diventati 43 che ho venduto
altitolare del marchio»

risultati- conclude I'imprendi-
tore-hodecisodivendere!'in-
terarete. Cosinel febbraio del
2008 ¢ stato proprio il gruppo
Calzedoniaafarsiavantierile-
vare le nostre attivita».

Ma se quella di Giacomelli
€ un’esperienza da grande
franchisee, lamaggioranza de-
gli affiliati gestisce uno, al

massimo due punti vendita
nellaprovinciaitaliana. Eil ca-
so di Valentina Teresi, 37en-
ne ex responsabile del marke-
ting strategico di una multina-
zionale statunitense, che in-
sieme con il marito ha deciso
di cambiare vita e diventare
imprenditrice a Voghera, a
due passida Pavia: «Dopo set-
te anni di lavoro dipendente -
racconta - ho deciso di aprire
un franchising. Prima abbia-
mo esplorato il mercato allari-
cerca del segmento migliore
nel quale inserirci, poi dopo
aver scartato il settore dei
viaggi e del turismo abbiamo
sceltodifocalizzarcisul servi-
zio alle persone e alle aziende
con "Mail, Boxes, etc"».
Spedizioni, imballaggi, con-
sulenze, ma anche grafica e
stampa le attivita principali
del gruppo e del punto vendi-
ta, che hanno premiato la gio-
vane neo imprenditrice: «Lo
scorso anno, che é stato quello
peggiore perlacrisi, sono crol-
late le richieste per il traspor-
to delle merci che effettuava-
mo per conto delle aziende -
prosegue la Teresi - Conte-
stualmente perd abbiamo atti-
vato un servizio di stampa di
brochure, volantini e manife-
sti che ci ha fatto aumentare il
fatturato del 20% rispetto
all’anno precedente».
Risultati positivi registrati
anche in Emilia Romagna da
Sergio Comito Viola, titolare
di quattro ristoranti "RGEIe-
pantnie”’. Napoletano, un
passato da dirigente della Ba-
rilla e un presente diviso tra
imprenditorialita e lavoro di-
pendente, Comito Viola lo
scorso anno ha voltato pagi-
na: «Mai avrei pensato di oc-
cuparmi direttamente di ri-
storazione - spiega diritorno
da Malta, dove ha stretto ac-
cordi per un nuovo puntoven-
dita -. Ho conosciuto "Rosso-
pomodoro" come cliente e so-
lo moltianni dopo come fran-
chisee: ogginei mieiristoran-
ti a Parma, Reggio, Casalec-
chio e Pavia fatturiamo 1,2 mi-
lioni di euro all’anno e diamo
lavoro a 6o personex».
Dipendenti che sono stati
selezionati, formati e seguiti
passo passo sia dal franchi-

sor sia dall’affiliato: «Il pun-
to di forza del nostro brand -
conclude Comito Viola - ¢
P’eccellenza del prodotto na-
poletano. L’abbiamo portato
inEmilia e in Lombardiae ab-
biamo avuto ottimi riscontri:
cosl buoni che nei prossimi
mesi apriremo altri due o tre
punti vendita».
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