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Come rivitalizzare un settore in forte crisi? Come non privare citta e paesi

di un presidio importante per la comunita? Moltiplicando i servizi, acchiappando
Amazon e facendo dei chioschi anche il luogo del ritiro dei pacchi e delle rese,
racconta Andrea Liso, amministratore delegato di m-dis

e Atene piangs $|:|;|11.'|. non Hde, recita un antico
adagio che ha il pregio di riassumere con preci-
sione lo stato dell’arte del mercato editoriale. Se
infati le redazioni (e di conseguenza I'lnpgi) pian-
gono per il continuo ridursi degli organici tra soli-
darieta, progetti di riorganizzarione spesso furmosi
e ben pit concreti piani di licenziamenti (ultimi in ordine di
tempo, guello del gruppo Riffeser che prevede Iuscita di 112
giormalisti & quello di GED che vuale accorpare le ativita di
stampa ¢ marketing prevedendao 121 esuberi tra i poligrafici,
pet non parlare dell'ormai annosa vertenza Askanews e dello
stato di agitazione proclamato pochi glorni fa dal Cdr di
Condé Mast), la situazione non & pil rosea sul versante della
disiribuzione e della diffusione
A essere colpiti sono in particolare gli edicolanti: secondo §
dati diffusi i1 26 novembre da Fenagi, I'associazione delle edi-
cole e imprese di rivendita di quotidiani e pericdici di Conlies
sercentl, nel nostro Paese fe edicole vere e proprie, specializ-
zate nella vendita di prodoti editoriali, sono armai saltano
Emila circa, ¢ 6 su 10 realizzano un utile annue ante imposte
inferiore a 10mila euro. Mello stesso
periodo di tempo il nemero complessivo
di pumii vendita (che comprende anche
gli alrl pubblici esercizi che abbinano
la vendita di giornali alla lore attivics
prevalente) & calawo da 18077 & 14.730,
e anche le stime economiche per l'anno
che s1a per terminare sono impictose,
con i ricavi dalla vendita i quotidiani
e periodici che dovrebbero assestarsi a
poco pin di 1,9 miliardi, il 10% in meno
rispetto al 2018 e il dato peggiore degli
ultirni 5 annl.
BMumeri che rafforzanc gli allarmi lan-
clatl a gran voce da tempo dai sindaca-
ti dei piornalai, culminati nell'appello,
sostenuto da una raccolta firme, che la
$in;lgi-ﬂgl| ha rivalio & |"||1.':uid|."nli della
Repubblica ¢ del Consiglio per chiede-
re di destinare alle edicaole una parte
consistente del finanziamento pubblico
all'editoria, e invitare 5|i editor a pren-
dere coscienza “dell’estrema urgenza e
necessitd di definire un nuovo accordo
mazionale per la vendita di giormali quo-
tidiani e periodici con gli edicolanti”
Appello a cui il 26 novembre, in un incontro a Roma a cui
hanno partecipato edicolanti e distributori, il sottosegretario

all'Editoria ha risposio J—.-lwe-'ﬁ:'rllitrqu:- un plano per garantire
da un lato il pluralismo in edicola, dall'aliro il sostentamento
di wani gl attori della fliera. Andrea Martella si & impegnato
a prolungare il tax credit per le edicole anche nel 2020, con
sconti sulle tasse per il suolo pubblico e | canond di locazione
e ad aprire a gennaio un tavola per la definizione di una legge
guadro sull'editoria, che affronti temi quali il sostegno econo-
mico direttolindiretto alla fliera, Vinnovazione tecnologica,
una normativa che recepisca la legge europea sul copyright e
il terna del collegamema con 1l pubblico per decentrare sulle
edicole le attivith dell'anagrafe comunale

A questo contesto di crisi strutturale non si sottrae il com-
parto della distribuzione, che a livelle locale negli ultimi
tempd ste vivendo una decisa fase di consolidamenio e aggre-
gazione: un processe in parte fislologico, vist la situazione
del mercato ¢ il necessario ricambio generazionale, che perd
lascia dietro di s# alouni dubbi sulla sostenibilita finanzia-
ria a medio termine di aleune di queste operazioni. Inolire,
continua a rfimanere in sospeso la cruciale questione dell’ine
formaiizzazione della filiera di diffusione, previsia per legge
gia dal 2012 e ribadita nel 2016 dalla rilorma Lotti, ma mai
effettivamente implementata a causa di resistenze congiunte,
sopratutte da parte degli editori e dei distributori locali. Una
mancanza che lascia scontenti i, come ha raccontato po-
chi mesi [a anche un‘inchiesta di '‘Report’, ¢ che contribuisce
ad alimemtare gravi storture, come lelevatissimo numero di
rese che colpisce in panticolare i quotidiani e i periodici na-
gionali di media-piceola dimensione,

“Abbiamo bisogno di canali di distribuzione che siano pit
attenti, sopratiutlo per la stampa speciallzzata che esce in
piccoli volumi®, ammette a Prirma Andrea Liso, amministea
1ore delegatn di m-dis, uno dei principali distributori nazio-
nali del nostro Paese, che ha per soch Bes @ De Agostini (con
il 43% ciascuno) e Hearst Italia (10%%).

Per non cedere allinesorabilith di un mercato che continua

a restringersi, solto la guida del mana-
ger, ex Imterbanca ¢ Res, m-dis sta por-
tando avanti una strategia fondata su
due pilastri: rendere pio efficiente la di-
stribuzione, a vantaggio tanto degli edi-
tori quamo dei giomnalai, ¢ diversificare
I'afferta, con ln pllsnihi“l:l er le edicole



di diventare dei ‘pick-up point’, punti
di ritiro per gli acquisti fatti online. Un
progeito ambizioso che da pochi mesi &
riuscito ad agganciare il vero gigante del
settore, ovvero Amazon.
Prima - Cominciamo perd dall'inizio,
dal vostro business ‘originario’. Com's
organizzata m-dis? E come funziona il
lavoro quotidiano della distribuzione
dei prodotti editoriali?
Andrea Liso - | dipendenti sono piu
o meno un centinaio, di cui circa il 30%
amministrativi ¢ un altro 30% che si
occupa della gestione dei rapporti con
gli editori, decidendo come declinare
la tiratura area per area, regione per
regione e citta per citt, a seconda della
singola edicola. E su questo versante
che stiamo lavorando per minimizzare
le rese, convinti che attraverso le statistiche possiamo essere
non dico predittivi, ma proattivi. Gli altri sono impiegati nella
gestione operativa,

Prima - Che nel conereto cosa significa?

A. Liso - Mandare le copie dallo stampatore all’hub di stoc-
caggio, e poi da qui - a cadenza settimanale - nei magazzini dei
51 distributori locali con cui lavoriamo, sincerarsi che quanto
viene consegnato ai distributord locali sia uguale a quanto &
partito, accertarsi che tutto quello che & stato consegnato
finisca davvero in edicola, controllare che non ci sia resa
anticipata - un fenomeno deleterio ma purtroppo consentito.
Cosi & organizzata la struttura di un distributore nazionale,
che tiene il contatto tra gli editori ¢ il territorio.

Prima - Ovvero, innanzitutto, i distributori locali,

A. Liso - Si, Questi possono essere provinciali oppure ce
ne pud essere pill di uno che opera sulla stessa provincia,
come succede a Milano. Tra quelli che sono cresciuti

* di pitt negli ultimi anni ¢'¢ Cristiano Artoni, che con
Tirreno Press ¢ Adriatica Press copre gli Abruzzi, le Marche,
un pezzo del Lazio ¢ un pezzo dell'Emilia-Romagna. Anche
noi di m-dis abbiamao delle partecipazioni nell'azionariato di
aleunt distributori locali: in uno di quelli di Milano abbiamo
una quota del 51%, ¢ & Torino il 100%. Per quanto riguarda
i Mussi, la nostra quota di mercato - guello che portiamo in
edicola - & allincirca del 40%, sommando i prodotti dei nostri
soci ¢ quelli degli altri editori nostri clienti.

Prima - Quali sono quelli pit grandi?

A. Liso - [l Sole 24 Ore, Il Fano Quoridiano, Panini - sia
per le figurine sia per i fumetti - Euro Publishing, un grosso
gruppo di enigmistica della famigha Barigazzi. E poi Matlel
per i prodotti editoriali ¢ una serie di editori medio piccoli.
Repubblica invece si distribuisce dis s¢ con una struttura sua,
ex Somedia. I rapporto con loro non & proprio felicissimo:
fino alla line del 2018 avevamo delle sincrgie per i trasporti,
ma poi hanno disdettato il contratto, ¢ ora abbiamo in ballo
una causa civile.

Prima - Qual & il rapporto tra voi, distributori nazionali, ¢
quelli locali?

A. Liso - Purtroppo, per molto tempo non si & lavorato
troppo insieme. Neli'ultimo anno, comungue, press-di (il
distributore di Mondadori) ha avviato delle sinergie per il
trasporto ¢ la distribuzione dei periedici con Sodip. E sem-
pre press-di ha allacciato stretti rapporti con dei distributori
locali che ormai hanno assunto grandi dimensioni, quasi
das distributori nazionali. Tuttavia, non sempre | distributori
locali che crescono lo fanno con logica industriale. Pit spesso
si tratta di operazioni finanziarie: di solito rilevano distributo-

ri locali, la cui proprictd va in pensionc o vuole vendere, con
operazioni a leve, che quindi tendenzialmente si basano sul
cashflow originato dagli editori.

Prima - Qual & la conseguenza?

A. Liso - Che l'interesse & rivolto pitt a quesio cashflow che
alia gestione elficiente e attenta delle edicole. Quando ¢i sono
operazioni di questo tipo, registriamo numeri pia elevati di
chiusure delle edicole, ¢ quindi di perdita di lettori. Non ho
dati alla mano ma questa dinamica esiste: In alcune regioni ¢i
sono distributori Jocali che hanno dimensioni quasi uguali a
uno dei mici competitor e dove le edicole chiudono pit veloce-
mente che altrove. Per contro, ¢i sono editor o distributorn na-
zionali che hanno problemi di conto economico pib stringenti,
¢ quindi lecitamente fanno scelte legate piic all'efficienza che
alia gestione puntuale del rifornimento alle odicole. Sembra
quasi un trend inarrestabile, ma quando noi ivndiamo le edi-
cole der pick-up point per Amazon, anche i distributori locali
cke seguono logiche linanziaric sono attenti a recepire questa
opportunita,

Prima - Ecco, veniamo ad Amazon. Come sicle riusciti ad
‘acchiappare’ la societd di Bezos?

A. Liso - L'abbiamo seguita per sei mesi, ¢ finalmente (e lati-
cosamente) lo scorso agosto abbiamo fatto un wst in 48 edicole
tra Milano ¢ Torino. Ad agosto abbiamo latto 280 conseane,
1.600 a settembre, quando siamo andati a regimie, ¢ 2mila solo
nelle prime due settimane di ottobic, tanto che i ha chiesto di
crescere su it il territorio nazionale. Cosi siamo arvivati a
3.300 consegne nella prima settimana i novembre, ¢ a 4.300
nella seconda. Amazon ha volumi talmenite alti da saturare i
lockers e - durante il Black friday e o Natade < ainche @ comiens,
sia i loro sia quelli esterni. Quando si rivelgono alle tabaccheric
o ad altri operatori sul termitorio, perd, non sempre hanno un
servizio come quello che gli garantisce Nedicolante che sceglia-
mo noi, gia abituato a fare Je consegne di Nesprisso ¢ Tbs, ¢ con
una visione di futuro ¢ di business non legate solo ai giornali.

Prima - Un progetto, quello del ritivo dei pivxdotti in edico-
la gia rodato da qualche anno.

A. Liso - E che si innesta su quello di Primabidicola, avviato
ben prima del mio arrivo: un sistema informatico che lacili-
ta la gestione degli arretrati al giornalaio ¢ da la possibility
ai clienti di ordinarli direttamente online ¢ poi passarti a
prendere al chiosco. In seguito, un sottoinsieine di edicole &
stato attivato per la gestione degh ordini effetioati su Ibs.it,
Ja libreria online del gruppo Messaggerie. Quando io sono
amivato, un anno ¢ mezzo fa, avevamo 300-350 consegne in
edicola tra prodots editoriali (i1 60%) ¢ prodotti di Ihs.it non
editoriali (diversi dagli allegati ai guotidiani o periodici). Ora
siamo a 6mila consegne al mese ¢ il rapporto & diventato 0%
e-commerce, quindi non editoriale, ¢ 40% editoriale. In pii,
abbiamo raggiunto un 50 e 50 di b2c: il servizio, ciog, non &
usato solo dagli edicolanti, ma anche dal cliente privato che
decide di farsi consegnare in edicola un anetrato o vuole
abbonarsi a un collaterale. E pell'ultimo anne abbiamo al-
largato il campo alle macchinette del calle e alle schede sim.

Prima - Ci spieghi meglio.

A. Liso - Nell'estate 2018 abbiamo aperto anche la possibi-
lita di ordinare sul sito di Nespresso le cialde ¢ le macchinette
per il caffe e ritivarle in edicola: siamo partiti con 10 conse-
gne a settimana, ¢ ora - anche grazie all'intoduzione del
pagamento in contrassegno al giornalaio - ne lacciamo 200,
Sempre dall'estate scorsa abbiamo anche innvodotto il ‘pick
and pay’, cioe l'attivazione delle sim di ho-mobile, la compa-



gnia low cost del gruppo Vodalfone che nasce come risposta
a Iliad. Il clientz pud ordinare la sim sul sito di Vodalone o
ho-mobile ¢, invece di mandare i documenti per via telema-
tica, 1i si puir portare in edicala dove il giomalaio effetiua il
riconoscimento ‘de visu' e consegna la sim attivata, E se per
oeni paceo di Nespresso consegnato, all'vdicolante va una
commissione di un euro, per ogni attivazions di ho-mobile
re riceve cingue, A lullo guesto si aggiunge accordo ra
I'Anci ¢ la Fieg per poriare in edicola la stampa dei certilica
dei Comuni: noi possiamo mettere a disposizione l'infra-
struttura tecnologica & quella di pagamento delle edicole che
funzionano come pick-up peint. Ci sono tante iniziative per
valorizzare le edicole, come quelle della cita di Pesaro o della
Regione Sardegna, che prevede di alfiancare alle edicole degli
infopoint wristici, perd sono ancora poco coordinate. E il
sindacaln, per ora, aiuta solo sulla ricerca di un‘infrasimattura
teenologica per stampare i certifican], ¢ non sul progetto con
Amazon, che richiede al giomalaio tante attivith aggiuntive
Per una remunerasone non elevatissima: questo per dire che
¢’k ancora da comunicare pareschia,

Prima - Adesso a che punto sicte con Amazon? Presumo
che le loro richieste siano abbastanza siringenti._..

A. Liso - Dei 4mila chioschi che loverano con PrimaEdicola
lowe ne hanno scelti 2.400; per ora quelll che hanno deciso di
aderive sono 1043, di cui 771 gik attivi ¢ ghi altri che deveno
completare la procedura di awivazione sull'app di Amaxon,
L'sccordo prevede dei turmi tranguilli @ inizio novembre, e
poi desi periodi di stress per il Black friday e per Naale. Ora
stimma cercando di comdncerll a crescere con nod, Facendo dei
test sulla nostra Yogistica, & quindi alleggerive tuita la filiera:
digaributar locali, trasportatori ecoetera, Donrebbero farcelo
fare non a Milano, dove usano gid | loro: ci hanno chiesto la
disponibilith su wito il tervitorio naxionale ¢ abbiama dovino
dare i bavout dei nosird 51 magagini, la loro capacity, | fostid
wrasportaton, i nostri sistemi informativi,

Prima - Qual & Capprodo linale?

A. Liso - Portare i lore pacehi nel nostri
hub per farll viaggiare in tutta Italia con
i nostri furgoni nottetempao, all'insegna
anche della sostenibilita, che va tanta di
miesda. Adesso sttamo cercando di comu-
micarle pure con una campagna di pubbli-
citd, perché se guesta possibilith va bene
ad Amazon, ci sono un saceo di operatori
che possono venire in edicela con | loro
pradottl e noi vogliamo intercettare una
parte di questi Aussi. Anche se i margini
non sono alti, ci puntiamo molto perché
crediame che sia 'unico modo per cam-
biare il modelle di business delle edicole ¢
della nosira logistica, che 15-20 anni [aera
abituaty a gestire milioni di volumi: anche
se la parte dei trasporti & stata ridotia, |
magzzini sono ancora sovradimensionali

rispetto all'esigensa odierna o a un fularo
con una previsione di calo dei volumi. E
poi <& un altro elementa.

Prima - Cioé?

A, Liso - Amazon & venuta da noi perche
ha volurmi che non rlesce a plazzare altro-
ve ¢ per facilitare l'espericnza di acqguisio
di chi non ha la possibilita di farsi conse-
gnare in ufficio un pwceo, & di chi deve fare

un rese: sequesto chiente nen ha 4 ore di

tempo - ciod la fnestra per aspentare il corviere che passa a
ritirarlo - o non ha voglia di andare a riconsegnare il pacco
in posta, potrebbe avere uno spaxio per farlo in edicola, Per
questo da fine settembre stiamo testando la reverse logistics.
Moi siamo abiluali a portare i giomali, ma anche a riticace il
reso: guindi da parte nostra &% la possibillth di offrire notte-
tempo la gestione del reso, che non ha necessitd di arvivare
in mezza giornata, Se cosi fosse, potremmo of frire al cliente
un clelo completo busato sull'edicala.

Prima - E un progetto che puis interessare anche gli edi-
tori, perché immaging che il pubblico dei pick-up point sia
tendenzialmente pitl giovane dei frequentatori abiuali delle
edicule: riportarli ai chioschi con la scusa del ritiro di un
paceo potrebbe generare un riavvicinamento di quel pubblico
ai prodoi editoriali,..

A, Lizo - Sono daccordo. Su questo versante stiamo siu-
diando - al momento stiamo aspettands wempi e costi dal
[ornitore I - un progeteo in collaborazione con Amazon
che vorremma testare su Milano: un servizio sul tipo di
PrimaEdicola, che consenta agli utenti registrati di fcevere
notifiche sulla tipalogia di progetti editoriali che vogliono
¢ secondo la cadenza che scelgono, proprio come sui social
network. L'idea & dare ai clienti dei sampling, degli assaggi
dei prodoti editoriali: come se fossero su Facehook, solo che
il servizio & gestito dagli editori. Se il cliente & interessata,
il secondo siep & notificargli quando si trova nel pressi di
un'edicola che ha il prodotto editoriale che desidera, e dargli
la possibilivy di pagare online il prodotie prima di vitirarle, In -
poche parole, cid che stiamo cercando di fare & ‘amazonan:’
anche lesperienza di acquisto del periodici cantacei. & muo: -
verci & un sense di urgenza: dobbiamo trovare vie allernative
perché altrimenti, visto i1 trend del mercate, ra uno o due
anni | miel arionisti verranno a chiedere la mia testa.

Alessandra Ravetta (ha collaborato Daniele Lettig)






