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@ B 2 chi pensa che il

yere moIDTE 5i
stato i)
decadimento de)
consumismo esasperato,
complici la crisi cconomica
€ una cescente cosdenza
ecologista, E chi & convinto
che il seme. in realtd, sia di
vecchia dat, insiio nelle
maglie colwrali di un Paese
dove aniigianato e genio
dell'invenzione hanno
radici millenare. Realistico,
forse, pensare che la
miscela del nuto, con un
pizzico di vento modaiolo,
sia stata la vera molla che
ha inciso sul commercio
dell'usato in Italia
nellulimo decennio,
portando un successo
nazionale che va
afiernandosi con sempre
maggiore forza e che con
ogni probabilita potrebbe
avere presio un vera boom
economico. Le percezioni,
infatd, che da qualche anno
K:rmznvnno il sentore.
anno trovato conlerma
nei recent dati della
Camen di commercio di
Milano, secondo la quale
dal 2004 al 2008 questa
ferta di mercaio & cresciuta
globalmente in lalia del
+35,4%, con una presenza
sul termitorio nazionale di
addinnura 3.440 eserazi
commerdali. Leader tra le
regioni sono Lombardia,
Toscana e Lazio; tra le
rovince, invece, spicca
Roma, seguita da Milano e
Napoli. Secando l'indagine,
il senore che va perla
maj eimc & quello del
maobile. con un 58,13 del
1otale e un incremento del
99,7%, a cui fa da spalla
quello di abbigliamento e
opgeristica 21,8% del
rotale. con 750 imprese.
Cifre a cui vanno aggiunte
quelle del commercio
ambulante di sentore che,
secondo Ja Federazione
italiann venditon
ambulanti della
Confcommercio, conta
drea Smila banchi a
postazione fissa, per I'80%
gestiti da venditosi
surapieri. Numeri questi che
lasciano fuor, occome
predsarlo, il cosiddeio
*sommerso”, nnd quei
venditori difficilmente
monliorabili perché inseritl
in circuiti non classificat,
ma che pure
conuibuiscono a un giro
d'affari che, secondo gli
operatan di seliore,
globalmente nell'emersa si
aggira fra uno e we milingdi
di ewro e nel sommerso
sfiorerebbe addirinur i 13
miliasdi Fanno. 11
fenomeno sembrerebbe
essersi inserito stabilmente
nel tessuto del Paese, tamo
da anirate acquirent di
ogni estrazione sociale,
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dalle giovani coppie agh
over E in ta:a}:ﬁ chicche.
Sivaal mermlinnrer e
cercare qualcosa di
particolare, non
necessariamente per
risparmiare, per curiosili e
passione, per una forma di
evoluzione personale che
pud vedere, nel riciclo di
cose uiiti, un modo per
diminuire |'impatio
sull'ambiente, ma anche
una maniera alternativa e
giocosa di fare shoppiny
Non a caso, molt marchi
internazionali, coglitndo
'evoluzione del mercaio,
hanno comindato a
proporre interi repard di
anicoli di seconda mano.
Un sentore, dunque. che lo
slandio secemie ha
trasformato in
un'opporrunita di
occupazione appeLitosa &
relauvamente accessibile,
almeno dal punto di vista
di avvio, sopmftunio
nell'ambito delle grandi
catene in franchising
5gcda]lzme in
abbigliamento, oggettisica
per la casa e arredamento
con il sistema del conto-
vendita ovvero colui the
pona V'oggeno otierra un
guadagno solo dopo la
vendita, dal quale andra
sotirana la pescentuale del
gestore del mercatino. In
pochi anni le sedi di questo
tipo sono armivaie in ltalia o
circa 2miln, secondo dati
resi not da Leowon,
azienda di consulenza per il
Franchising dell'usato; a
Roma sono saliti da 219 a°
333, a Milano da 180 a
257. Uno dei network
nazionall fra i piis longevi &
Mercatino dell'usatoe, nato
in Veneto nel 1995 e che a
opgi conta 170 sedi in tutta
Ia Penisola (a eccezione di
Vollc d'Aosta, Bastlicata,
Calabria). «Registriamo una

_cresciia degli affiliati del-

12% annuo, con un
inaemento del fanurato
del 1026 ~ racconta Gianni
Perbellini, presidente
della catena nonché
membro di 2
Assofranchising -. A ogg}
contiamo 1.200 addetu,
che salgono a 1.800 se si
considera l'indotto:
1asPOMAloT € Smontalorn.
11 70% dei nostri franchiser
& con nol da pin di cinque
anni». Professionisti di eta ¢

canattel

provenienza lavorativa
trasversale (ex imprenditori
e giovani neofiti) che, dene
a precisare Perbellini, non

vanno confusi con la

categoria dei commerciany
o dej nﬁamzn;

stica, che rende
questo lavoro complesso
nella soslanza: «Di farto
siamo intermediari,

metiere insieme Lo

di qualcosa che non usa pit
con 'ineresse di qualcun
alira verso quell'oggetto -
ag%unge il presidente -. E
dobbiamo essere in grado
di soddisfarli entrambi. Chi
arriva dal commercio &
proprio l'affiliato pit
difficile, perché Intriso della
filosofia “compra a poco,
vendo a molio di piu”. Da
noi, questo meccanismo &
fallimenitare;si deve dare il
giusto valore all'oggerto
€ON LBsparenza e onestd,
avendo 'abilitd di non

sopravvalutario ma

nemmeno deprezzarlo, La
fiducia deve arrivare sia da
<hi o affida l'oggetto che da
chi & interessaio
all'acquistos. Ferree regole
deontologiche guidano chi
si affilia a Mercatino
dell'usato, non solo nella

ratica economico-

urocratica, ma anche nei
valord da perseguire.
Laspiranie franchiser di
wmo, infawi, non pud
inraprendere J'attivita
senza essere consapevole
che, «la catenn si ispira e si
riconosce - recita il Codice
= nei valori etidi delln
preservaziont delle risorse
e, anraverso i servizi che le
sono propri, si fa pane
attiva per promuovere ¢
sensibilizzare le cascienze
ai valor ecologici del riuso
cdella salvaguardia -
ambientale nconescendo
in tal senso definita Ja
?_mpri:l "mission”», «Una

\losofia operativa che il
bravo projessionisia deve
uasmertere anche al dliente,
N dove gid non d sia
sensibilitd in 12} senson,
suggerisce Perbellini.
Grande inclinazione per il
settore. occhio, & costamie
apgiornamento, le
prerogative per ACCOSIarsi a
un‘auivila che,
appareniemente fadle da
meuere su, pud rivelarsi
insidiosa: #11 comenuto
investimento necessario per
iniziare al livello
ecanomico - spiega
Alessandro Giukiani,
amministratore di
Leotron, cieatsice peraluo
delle catena Mercatopoli e
Baby Bazar -, non deve
ingannare: la passione per
il seniore, ela
delerminazione sono
prioritarie. 1l resto pud
essere imparaio e acquisiio
con il tempos.

disponiblliid di chi sf priva’ "~
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Da funziopaﬂ

embra entusiasta

come fosse il primo

giomo. !l signor
Francesco Foglia, Ja scefta

di aprire 12 anni fa una

.. sede di Mercatino dell'usaio.
.nella sua dind, Verbania, la .

nifarebbe altre mille volt
Non ha dubbi: eambiare
lavoro rivoluzionando la
Ppropria vita, ha significaio
riempirla di grandi
soddisfazionl, «Facevo
tutt'altro, ero funzionario in
un‘associazione
imprenditoriale, mi
occupavo di organizzazione
aziendale ~ racconta —. Per
€250 mi Accostai ai '
mercatini di settore per
curiosare. £ mi sono
ritrovato a essere Stuzzicalo
in medo totale. Cosi, ho
deciso ditentare, sull’onda
anche di quello che if mio
Javoro mi aveva insegnato |
slla gestione aziendale: fui
in grado di valutare la
polenzialmente redditivita
di questa anivitd, anche dal
punio di vista della
soddisfazione personales. E
di cose che ama in quesio
lavoro Francesco ne rova
molte: il rappono con le
persone, il maneggiare tant
oggew diversi che
rappresentano il vissulo
della genté. il contributo che’
si di all'ambiente
«Doveroso precisare che

elia giungla dei “fai

da 1e” dell'usato, in

pochissimi hanno
saputo muoversi e fesisiere
a lungo. I} variegaussimo
mondo della
compravendita di prodotti
di seconda mano non fa
wroppi sconti a chi si
improvvisa in maniera
apptossimativa. 1) modo
q‘uil sicuro per cominciare
"aitivita di mercato
dell'usate (si intende
un'Agenzia d'affai
organizzata come atLivith
di intermediazione 1ra
privasi che vtilizza i}
sistema del conto vendita,
la cui base guridica &
T'articolo 115 del Testo
unico sulla legge di
pubblica sicurezza}, fermo
restando un grande e
profondo interesse per il
seitore, sembra al
momento quello di
affidarsi a una gia
collaudata carena di
franchising, in grado di
assistere I"aspirante sia
nella formazione
preveniiva che nell’avvio
pratica dell’azienda. A fare

.-

Fr Fegiia & entusizsia da una
scolta prasa 12 anoi fa che gi sta dando

mofte sodaisfuzionis

W' spazic per tutth

Perchd in questa settore om e'2 un

Tajuto che mi diede il
network fu fondameniale
all'inizio - prosegue —, un
suppono che non lascia
spazio all'errore. Con un
investimento minimo ha
trovato I sede, coinvolio
mia moglie e assunto un
dipendente. La mia anivita
va bene da sempre, una
farnighia d vive senza
preoccupazioni. Credo,
perd, che in una grande '’
possa offrire maggiort
possibilitd accupazionali,
avendo un fanurato pit
imporante di quello cheun
plecolo cenuo pud
garantires. Tuntavia ancheil
Mercatino di Francesco ha
saputo incentivare Iindono
i zona: nel corso depli anni
ha dato la possibilitaa
piccole aziende di traspono
che collaborano con lui di
crescere ¢ iscriversi alla .
Camera di commercio
locale. =Per un‘anivita come
questa crdo non esisiano
zone shagliate dove avviaila
- sottolinea Francesco -.

ilema di concorranza, iaa sole
ecessita di educarziene diffusa al riuson
Selvono, perd, corretiezza e sovieta

Limponane & gestirla al
meglio, con buon senso,
comeitezza, serieth, 5enza
Yospimzione a mettere in
pied| grandi affan.
Cenamente, perd, apritla a
Roma o in una piccota dna
tompona un impegno
diversow. Positivo i
ambiamento che il signor
Foglia ha osservaio negli
anni: in principio la
dienicla poniava qualsiasi
tosa per necessitd di
disfarsene. Poi, col tempo, il
flusso si & affinato: «Gli
oﬁ?tﬂ s0no pia selezionat
edi maggiore qualita,
¢ le persone hanno

capito il meccanismo. Ma
anche la tipologia di client
& mutata in questi 12 anni -
aggiunge Francesco ~: oggi
approdano persone di ogni
esirazione sociale, qualche
volia per risparmiare. ma
sempre pill spesso per una
cosaenza ecologica che si &
consolidata: & sempre pid

resente I'abitudine di non
Euum- via nulla e €& anche

5i pud essere assiclitl sia nalla formazicne
prevenitva che neli'avvio pratico
dellaxienda, La ginsta visibilita del luecale
di vendita e gdrandezza sufficlente
ati’espocizione sono le caratieristiche

ali por o
Passs

1a differenza, all'inizlo, &la
scelta del Jocale di vendita,
pes la quale si sard assisuti
dai rapgrr_mnlami del
network a cui ci si vuole
-affilinre. Giusta visibilin -
delln sede e grandezza
sufficiente all'esposizione
sono le caratleristiche
fondamentali per
corninciare. Passo.
successivo un business
plan redano dal
consulente, basato sugli
ipotetici costi e la media

ei ricavi di alui pund di
vendita simili. Una volta
presa |a decisione
definitiva di avvio, inizia
normalmenie la fase
formativa che prevede, da
pane deila catena, corsi e
-stage, parte dei quali svolti
presso altre sedi gia
avviate. Prevista,

ivo & 6

plan
successivamente, |a
progettazione di alri
strumenti di visibilita,
quale I'I:sf:vosiziohc della
merce e il sito web
dedicato. «1 fantori positivi
del sertore - gpiey
Alessandro Giuliani di
Leotron, azienda partner
per I'avvio di franchising
dell'usato -, sono molti: &
un lavore in proprio,
nessun capo o dirctrore,
non & necessaria un
grande capitale iniziale,
seppure un piccolo

oa imprencﬁt@re

chi d3 in beneficenza quello
che ricavaw, Il signor Foplia ¢
consone, in poco plis di un
decennio, hanno rimesso in
dircolazione circa 500mila
ogget. Forse anche per
£510 1) 5uC sogno.& quelio
aprire mercatini in giro
per 'alia. A suo dire.
convinzione, impegno,
cometiezza, entusiasmo
possono fare davvero a
differenza; aggiomamenio
ed esperienza acquisita sul
campo aggiungono il resto.
Se poi a supponare
J'imprenditore di tumo ¢'é -
Ia famiglia, come & stato per
Francesco, allora i successo
sembra davvero assicurato:
«La cosa migliore & che
un‘ativith come quesia
nasca proprio con il
coinvolgimento familiare:
una bella garanzia di unita e
comunione di valogir. I1
settore. per il signor Foplia,
& destinaio a costante
incremento ed cspansione.

* perché quello che si ricida

oggi, dice, & solo una
minima pane di quello che
si potrebbe raccoplicre
davvero. «C'¢ spazio per
tuni. Perché in quesio
seitore - conclude - non ¢t
un problema di
conconenza, ma solo
necessith di educazione
diffusa al dusor,

Paolz Simonesti

Meglio affidarsi al franchising

pubblicar. Ma I'ahra faccia
della medaglia non & da
sottovalutare, s¢ non si
vuole incorrere in cocent
delusioni, [a notare
Giuliani: & un lavoro
pesante, che richiede
molia investimento di
1empo e grande voglia di
fare. «Se si crede che alla
chiusura del punto vendita
il tutto Ainisca con la conta
dell'incasso - aggiunge
Yamministratore di
Leotron - §i & sulla strada
sbagliata. E necessario
montare mobili,
organizzare i rasporti, fare
Je valutazioni esterne,
pulire e ordinare. Inoltre,
nen pud essere considerata
un'attivith speculativa.
Garantisce un lavoro
gratificante e redditizio,
ma il successo dipende

ruzzolo & fond

1l rischio d'impresa &
molio basso. Non
dovendo acquistare meice
(1a portano j privati) non
si dovra investire nulla e si
incassera il denaro prima
di pagare. Consenie. poi, il
contatto costante con il

e

quasi esc ue dalle
capacitd dell imprenditore.
Oceorre essere predisposti
psicologicamente ed
economicamenie, poiché i
risultati, normalmente,
arrivano dopo il secando
anno di aivitar.
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