


Fieg, firmato l'accordo 
sugli abbonamenti in edi­
cola - Firmato l'accordo fra 
gli editori e le organizzazio­
ni sindacali dei rivenditori 
Felsa-Cisl e Fenagi-Confeser-
centi per domiciliare gli ab­
bonamenti in edicola (27 no­
vembre). 
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Con la nuova tessera ricaricabiìe è possibile ritirare in edicola il quotidiano con una riduzione de! prezzo di copertina 

Vi piacerebbe poter acquistare 
il vostro quotidiano a un prez­
zo addirittura inferiore a un 
euro alla copia? Dal 3 dicem­
bre scorso questo è possibile, 
almeno nelle edicole della zo­
na di Sassuolo, Fiorano, Mon-
tefiorino, Frassinoro, Frigna­
no sul Secchia, Palagano, Poli-
nago, Varana di Serramazzoni 
e Corlo di Formigine che han­
no aderito all'iniziativa della 
Smart Card voluta dall'editore 
sia per la Gazzetta di Modena 
che per quella di Reggio Emi­
lia. 

In pratica l'informatica si 
sposa con la carta stampata 
grazie ad una tessera elettroni­
ca, la Smart Card precaricata, 
appunto, con la quale ci si ab­
bona, di fatto, per uno o due 
mesi ottenendo un numero di 
copie superiore alla spesa so­
stenuta e per di più senza l'ob­
bligo di doversi presentare 
ogni volta all'edicola con i sol­
di in mano. In barba a quanti 
hanno voluto vedere nell'infor­
matica e nella comunicazione 
on line un segno di declino del­
la comunicazione su carta i 
due mondi si fondono in un re­
ciproco sostegno a vantaggio 
soprattutto del lettore. 

A spiegare meglio questa 
piccola rivoluzione, che coniu­
ga il mondo dell'informazione 
tradizionale con quello delle 
nuove tecnologie, è la dotto­
ressa Silvia Angelo vice presi­
dente dell'Agenzia Menta alla 
quale il Gruppo Finegil spa ha 
affidato il compito di promuo­
vere e sperimentare il progetto 
di distribuzione dei quotidiani 
di Modena e Reggio Emilia. 

«Le esperienze già compiute 
- premette Silvia Angelo - effet­
tuate in collaborazione con 
Gazzetta di Parma e il Sole 24 
Ore, hanno e stanno conti­
nuando a fornire ottimi risulta­
ti, con soddisfazione dei letto­
ri, degli edicolanti, dell'Edito­
re e dell'Agenzia stessa. Da an­
ni effettuiamo investimenti 
tecnologici per migliorare con­
tinuamente la qualità del servi­
zio nei confronti degli editori e 
dei rivenditori e oggi possia­
mo vantare pressoché la totale 

informatizzazione della no­
stra area di distribuzione che 
copre interamente Parma e 
provincia, Reggio Emilia e pro­
vincia e parzialmente le pro­
vince di Modena oltre che Pia­
cenza, Cremona e Mantova. 
Premetto che queste iniziative 
di marketing sono rivolte alle 
rivendite informatizzate e pre­
miano tutti coloro che dal 
2009 {anno di subentro di Adg 
Menta s.r.l. nella gestione 
dell'area interessata nella pro­
vincia di Modena) ad oggi, ci 
hanno seguito su tale trasfor­
mazione e sono stati capaci di 
investire sul loro futuro, infor­
matizzandosi». 

Cosa occorre fare per at t i ­
vare la card e poterne usufrui­
re? 

«Ci sono due modalità per la 
sottoscrizione della smart 
card, entrambe molto sempli­
ci. Con la prima il lettore si re­
ca presso una rivendita infor­
matizzata e richiede il modulo 
di sottoscrizione, una volta 
compilato lo restituisce al ri­
venditore e il giorno successi­
vo ritira la smart card in edico­
la, la ricarica e inizia a ritirare 
le sue copie. La seconda opzio­
ne prevede la possibilità da 
parte del lettore di collegarsi 

tramite internet all'indirizzo 
http://marketingadgmenta.it, 
scegliere l'area cliente dal me­
nu "Abbonamenti e ricaricabi­
li" e, seguendo le istruzioni, 
procedere direttamente alla 
sottoscrizione». 

Per favore, c i precisi me­
glio. 

«Una volta effettuata la sot­
toscrizione della smart card è 
necessario per poterla utilizza­
re ricaricarla presso la rivendi­
ta scelta. Attualmente i tagli 
delle ricariche utilizzabili sono 
30 euro che consentono al let­
tore il ritiro di 33 copie nell'ar­
co temporale di cinquanta 
giorni dalla data della ricarica 
oppure 50 euro che consento­
no al lettore il ritiro di 60 copie 
nell'arco temporale di novan­
ta giorni dalla data della ricari­
ca. Preciso che la tessera non 
ha scadenza e può essere rica­
ricata quando il residuo di co­

pie in esso contenute è pari o 
inferiore a 7, informazione che 
la rivendita può in ogni mo­
mento fornire al lettore. Infatti 
attraverso l'apposita funzione 
a disposizione, semplicemen­
te leggendo la tessera con il let­
tore di codice a barre, il riven­
ditore è in grado di monitorare 
il numero di copie residue pre­
senti sulla stessa ed informare 
il suo cliente». 

Sembrerebbe, però, che in 
questo modo l'editore vada 
incontro ad una perdita. 

«No. Ritengo che per l'edito­
re e per tutti gli attori della filie­
ra queste iniziative devono es­
sere considerate un importan­
te investimento per la riqualifi­
cazione della filiera della carta 
stampata, che purtroppo co­
me molti settore dell'econo­
mia italiana non è stata rispar­
miata dalla crisi. Sono convin­
ta che le potenzialità di marke­
ting delle carte ricaricabili so­
no ancora tutte da esplorare 
da parte del mondo editoriale, 
sicuramente oggi rappresenta­
no un premio di fidelizzazione 
per il lettore e un vantaggio 
per l'edicolante, ma In futuro 
le operazioni si possono molti­
plicare, ad esempio premian­
do il lettore che ha fatto più ri­
cariche, oppure attraverso 
concorsi legati all'utilizzo del­
la smart card e tutto quanto la 
fantasia del marketing edito­
riale vorrà sviluppare». 

Come fa l'edicolante a ver i ­
ficare che l'operazione sia 
esatta e che si svolga senza 
prob lemi per tu t t i i soggetti 
interessati: l u i stesso, i l cl ien­
te e l'editore? 

«Attraverso il programma 
dedicato al ritiro degli abbona­
menti e delle ricaricabili ci so­
no tutte le funzionalità neces­
sarie a fornire l'assoluta garan­
zia dell'operazione. Anche nel­
la serata di presentazione del­
la smart card abbiamo eviden­
ziato "provandolo sul campo" 
come sia impossibile ritirare 
una copia due volte nella stes­
sa giornata anche In due riven­
dite differenti, pertanto l'edito­
re e II rivenditore hanno le 
massime garanzie di protezio-
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ne dell'operazione». 
Una comodità per i lettori, 

ma come la pensano gli edico­
lanti? 

«Questa Iniziativa fornisce 
al rivenditore, oltre a una re­
munerazione supplementare 
legata alla ricarica delle tesse­
re, un vantaggio Impagabile, 

"la fidelizzandone del cliente". 
Pertanto sono convinta che sa­
ranno loro I sostenitori più In­
teressati alla prosecuzione 
dell'operazione e a comprova 
di quanto detto, In un mese ab­
biamo stampato più di 850 tes­
sere. L'iniziativa è agli inizi, I ri­
scontri in termini numerici, 

però, sono già significativi, per­
tanto Il tutto rappresenta una 
buona base per il prosegui­
mento dell'operazione alla 
quale auspichiamo possano 
seguire nel futuro Imminente 
nuove Iniziative di marketing 
che portino dei vantaggi ag­
giuntivi alla filiera». 

La dottoressa Silvia Angelo, vice presidente dell'Agenzia Menta, all'incontro con gli edicolanti sull'iniziativa 
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«Vantaggi per noi e 1 nostri clienti» 
Parlano due edicolanti che hanno aderito al progetto: risparmi di tempo e soldi 

Ad un paio di mesi dall'avvio 
della Smart Card Gazzetta di 
Modena nelle edicole di Sas­
suolo, il nuovo sistema di ac­
quisto del quotidiano è stato 
adottato da diversi lettori. 

«Al momento abbiamo effet­
tuato sei card - afferma Moni­
ca Berzolini, dell'edicola di via 
Braida - ma vi sono ulteriori 
quattro clienti, che pur aven­
dola acquistata in altre edicole 
del territorio vengono spesso 
da noi a prendere la loro co­
pia». Tre invece le card vendu­
te da Paolo Fili della centralissi­
ma edicola di viale XX settem­
bre. «A fare la card sono stati al­
cuni dei clienti abituali - conti­
nua Monica Berzolini - quelli 
che ogni giorno, ormai da an­
ni, acquistano la Gazzetta di 
Modena; la ragione risiede es­
senzialmente nel risparmio, 
dati i tempi di magra, infatti, è 
allettante poter pagare la Gaz­
zetta al vecchio prezzo, di un 
euro; in più i nostri clienti pos­
sono venire a ritirare il giornale 
senza contante al seguito». A 
spingere i lettori all'acquisto 
della card è anche il fatto che ri­
caricando di cinquanta euro si 
hanno dieci copie omaggio. 
«Anche per noi edicolanti ci so­
no dei vantaggi - spiega il si­

gnor Fili - primo fra tutti il fatto 
che il nostro guadagno resta in­
variato a fronte di un prezzo 
migliore per il lettore; seconda­
riamente il sistema Smart 
Card, benché utilizzabile in tut­
te le edicole della città, crea 
una certa fìdelizzazione dei 
clienti». 

Il sistema della card, che è in 
pratica una forma di abbona­
mento con il ritiro della copia 
in edicola, piace molto ai gior­
nalai, che lo preferiscono agli 
abbonamenti, sempre più dif­
fusi, stipulati direttamente col 
distributore, e «che - continua 
Monica - ci portano via tanti 
clienti, allettandoli con enormi 
prospettive di risparmio». «Ci 
sono anche clienti fidelizzati 
che hanno preferito non acqui­
stare la card - spiega Paolo Fili -
si tratta di coloro che non es­
sendo sempre a Sassuolo ri-
schierebbero di non poter 
sfruttare l'offerta, che prevede 
di poter ritirate le sessanta co­
pie in novanta giorni». «Per me 
è un idea veramente buona -
aggiunge Monica - che può aiu­
tare le edicole nella impari bat­
taglia con i supermercati, dove 
il lettore spesso legge il giorna­
le senza acquistarlo, con un 
danno per tutti, dall'edicolan­

te all'editore. Nella nostra edi­
cola abbiamo pubblicizzato 
molto la card, che ha avuto un 
buon riscontro anche perché 
per ottenerla non servono pro­
cedure complesse, basta com­
pilare un modulo e il cliente 
può usufruire di tutti i vantag­
gi». Quanto ai difetti del siste­
ma come hanno spiegato in 
viale XX Settembre, quello che 
più preoccupa è il rischio che 
"salti" la connessione internet, 
che spesso nelle edicole è affi­
data a chiavette gsm. Per ora il 
problema si è presentato di ra­
do e i gli edicolanti stanno cer­
cando di risolverlo, infatti in as­
senza di connessione non è 
possibile "scaricare la copia" e 
il cliente deve attendere, oppu­
re andare a ritirare la copia in 
un altra edicola, poiché non è 
possibile scaricarla il giorno 
dopo. «Un ulteriore disagio si 
potrebbe presentare per quei 
clienti che acquistano più di 
una copia al giorno, rari ma co­
munque presenti - spiegano in 
via Braida - I quali sarebbero 
costretti, per poter usufruire 
degli sconti, ad acquistare due 
o tre card, poiché con ogni 
card si può ritirare una sola co­
pia al giorno». 

Andrea Gif ioli 
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