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Le catene di negozi sfondano le frontiere
“Puntiamo sull' mternazionalizzazione”

“LAMISSIONE DEL SALONE E
PORTARE I MARCHI ITALIANI
ALL'ESTERO E GLI STRANIERI
QUI", DICE MARCO MOMOLI,
DIRETTORE COMMERCIALE
BOLOGNA FIERE. “PROSEGUE
IL RITORNO ALLA KERMESSE
DELLE GRIFFE DEL MADE IN
ITALY ENOI CONTINUIAMO
ADINVESTIRE SULL'EVENTO"

Stefania Aoi

Milano
tiamo puntando di pii
sull'internazionalita.

Da una parte invitando in fiera
investitori esteri qualificati, inte-
ressati ad aprire nei rispertivi
paesi negozi in franchising con
lI'insegna di brand italiani.
Dall’altra, portando quei mar-
chi stranieri che vogliono aprire
in Italia». Marco Momoli, diret-
tore commerciale di Bologna
Fiere, spiega cosi le strategie
messe in campo per far crescere
Franchising&Retail Expo, il salo-
ne del franchising. Kermesse
giunta alla seconda edizione e
nata per volonta dell'associazio-
ne di categoria Assofranchising
che halasciato Milano e ha scel-
to un'altra casa.

«Siamo convinti che questa
manifestazione crescera e porte-
ra benefici anche al nostro quar-
tere fieristico. In questa fase
stiamo investendo — aggiunge
Momoli — lo abbiamo farto 'an-
no scorso e lo rifaremo adesso.
Poi, gia dalla prossima edizione
dovremmo raggiungere il pareg-
gio economicos. Per farlo Bolo-
gna Fiere sta lavorando per ri-
portare trai padiglioni quei mar-
chi del made in Italy che aveva-
no smesso di andare in fiera.
Tanti i marchi del settore ali-
mentare italiano che quest’an-
no hanno confermato la propria
presenza. «Ma poi, rispetto alla
prima edizione — assicura il di-
rettore — si & assistito, per esem-
pio, aun incremento delle clini-
che dentarie in franchising.

E anche il miglioramento
dell’'economia ha contribuito a
far tornare brand operanti in al-
cuni specifici settori come
quello  immobiliare.  Nel
2016, lo stesso numero delle
agenzie in Italia era in cresci-
ta secondo i dati dell'Osserva-
torio immobiliare digitale:
erano 43mila in aumento di

oltre un 2 per cento rispetto
al 2015. E di queste ben 4.250
erano affiliate ad una rete in
franchising con un incremen-

to rispetto all'anno preceden-
te del 4,4 per cento.

Gli espositori sono perd sem-
pre piu esigenti. «Prendono uno
stand valutando con attenzione
il rapporto tra costi e beneficin,
racconta Momoli. Ecco che l'at-
tenzione degli organizzatori &
dedicata soprartutto alla selezio-
ne dei visitatori da invitare. «I
marchi vogliono essere certi
che ad aggirarsi tra i padiglioni
ci siano persone davvero moti-
vate, magari con una certa di-
sponibilita economica e quindi
in grado di affrontare l'investi-
mento iniziale necessario per ci-
mentarsi in un’attivita in fran-
chising». Il vero grande lavoro
da fare & quello sulle mailing li-
st, inviate a un indirizzario co-
struito nel tempo, che viene ag-
giornato e ritoccato ogni volta.
L'anno scorso BolognaFiere &
riuscita a portare 2.591 accredi-
tati, di cui I'8 per cento prove-

niente dall'estero. «Quest'anno
— commenta Momoli — abbia-
mo lavorato ancora di pin sulla
profilazione, selezionando con
maggior attenzione coloro dain-
vitare e quindi siamo convint
che chi arrivera in fiera avra piu
disponibilita economiche e pil
determinazione a stringere un
contratto di franchising». Per la
meta si tratterd di piccoli im-
prenditori, molti commercianti,
che hanno gia un'attivita in un
determinato settore ma che vo-
gliono appendere fuori dal nego-
zio magari l'insegna di una gran-
de catena. L'altra meta sara co-
stituita da persone che vogliono
mettersi alla prova, che non si
sono mai messe in proprio e che
adesso hanno deciso di farlo.

In alcuni casi il franchising
sta diventando un modo per tro-
vare occupazione. «Per atrarre
questi potenziali investitori —
prosegue il manager — abbiamo
anche lavorato al potenziamen-
to della parte dedicata ai work-
shop. Questi momenti di aggior-
namento professionale attraggo-
no e sono graditi. Anche se du-
rante la prima edizione ci sono
stati dei momenti di sovraffolla-
mento e gquindi quest'anno ab-
biamo programmato meglios.

Chi arriva in fiera vuole poi
avere tutta una serie di servizi,
spazi sempre piu moderni e con-
fortevoli. Ecco che, per mante-
nersi competitivo, l'ente fieristi-
co ha ora in programma un pia-
no disviluppo dacirca 100 milio-
ni di euro, che si dovrebbe con-
cludere entro il 2022 e sara sud-
diviso in tre tranche di spesa. [l
primo passo consistera nella de-
molizione, ricostruzione e am-
pliamento (circa 8mila metr
quadri in pit) dei padiglioni
29-30. «Strutture risalenti al
1977 che dovevano, in origine,
essere provvisori — affermaiil di-

rettore generale Antonio Bruz-
zone — ma che sono durate qua-
rant’anni», Entro  settembre
2018 al loro posto sorgeranno
dei padiglioni moderni, pin effi-
cient dal punto di vista energeti-
co. Tutti i lavori, che poi dal
2018 al 2022 riguarderanno an-
che il revamping del Palazzo dei
congressi, il miglioramento
dell'ingresso nord, dell'area del-
le piste usate per il Motorshowe
tanto altro, hanno questo obiet-
tivo. I nuovi padiglioni che sor-
geranno avranno sistemi di sicu-
rezza piti evolud. «E saranno tut-
ti dotati dei beacon», conclude
Bruzzone. Anche grazie a que-
sti congegni, considerati la nuo-
va frontiera del marketing di
prossimita e utilizzati dai nego-
zi negli Stati Uniti per comunica
re sul telefonino del cliente le ul-
time offerte, Fiera di Bologna
cerca di rafforzarsi e di crescere.
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| PROTAGONISTI DEL FRANCHISING

Maggiori settori per fatturato in milioni di euro 2014-2016

GDO FOOD-ALIMENTARE
RISTORAZIONE
ABBIGL. UOMO-DONNA
INTIMO
GDO-NON FOOD
ABBLIGL. BAMBINO
PROD. E SERVIZI SPEC.
AG. VIAGGI-TURISMO
AG. IMMOBILIARI

L'INVESTIMENTO INIZIALE
Ripartizione %
DAOA10.000 €

DA 10.000 A 20.000 €
DA 20,000 A 30.000 €
DA 30.000 A 50.000 €
DA 50.000 A 100.000 €
DA 100.000 A 150.000 €
DA 150.000 A 300.000 €
OLTRE 300.000 €

Inalto,
asinistra,
un disegno
di Roberto
Micheli
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