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• Andamento Settore Book: 

 Il Mercato ed i suoi trend

 Profilo dei Lettori

 Focus Mondadori Retail

• Andamento Extrabook:

 Stationery

 Giocattolo

Agenda

Andamento Book ed Extrabook 5° Road Show Franchising   Aprile 2018
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Andamento Mercato del Libro (lungo periodo)
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Trend 

mercato

Vendite a Volume

in milioni

Var. 

2017 su 2012

-1,2%

-10,3%

92,3 92,0
87,5 85,5 81,4 83,0

12,43€ 11,95€ 12,28€ 12,70€ 13,24€ 13,69€Prezzo medio €

-0,6% -5,0% -2,2% -4,8% +1,9%

1.150 1.100 1.074 1.086 1.078 1.136

2012 2013 2014 2015 2016 2017

Vendite a Valore

in milioni di €

-4,4% -2,3% -0,7%+1,1% +5,4%
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Andamento Canali distributivi 2012 – 17
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193.666.634 174.494.577 150.112.692 139.992.536 117.960.175 103.582.408
0

50.000.000

100.000.000

150.000.000

200.000.000

250.000.000

+7,2%

+92,8%

-46,5%

-20,0%

Var. 

2017 su 2012

124.037.385 130.200.208 141.056.582 150.613.805 174.096.267
239.114.565

0

50.000.000

100.000.000

150.000.000

200.000.000

250.000.000

300.000.000

363.787.212 343.711.232 334.280.888 317.753.835 297.209.590 291.179.682

0

50.000.000

100.000.000

150.000.000

200.000.000

250.000.000

300.000.000

350.000.000

400.000.000

468.766.896
451.718.342 449.123.914

477.945.540 489.341.341 502.703.384

2012 2013 2014 2015 2016 2017

-9,9%                                    -14,0%                                  -6,7%                                   -15,7% -12,2%

+5,0%                           +8,3%                          +6,8% +15,6%                        +37,3%

Catene 

Librarie

E-

commerce

GD

Librerie 

indipendenti

Vendite a Valore (€)

-3,6% -0,6%                                    +6,4%                                  +2,4%                                   +2,7% 

-5,5% -2,7%                                    -4,9%                                    -6,5%      -3,9%

Scenario 

distributivo
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Andamento Canali distributivi  2012-17 
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Scenario 

distributivo

40,8 41,1 41,8 44,0 45,4 44,2

31,6 31,2 31,1 29,3 27,6 25,6

10,8 11,8 13,1 13,9 16,1 21,0

16,8 15,9 14,0 12,9 10,9 9,1

2012 2013 2014 2015 2016 2017

+7,2%

+92,8%

-46,5%

-20,0%

-3,6% -0,6%                               +6,4%                                +2,4%                               +2,7% 

-5,5%                                 -2,7%                               -4,9%                                 -6,5%           -3,9%

+5,0%                                +8,3%                               +6,8%                               +15,6%          +37,3%

-9,9%                               -14,0%                              -6,7%                                -15,7%             -12,2%

Var. 

2017 su 2012

Catene Librarie

E-commerce

GD

Quote % a Valore per Canale (€)

Librerie 

indipendenti
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N° PdV per canale distributivo
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Scenario 

distributivo

GD

Librerie 

indipendenti

Catene librarie 834 842 837 923 941 999

2.179 2.109 2.019
1.728

1.531 1.531

4.749 4.763 4.888
4.699 4.740 4.758

549 548 575 587 590 590

2012 2013 2014 2015 2016 2017

Iperrmercati
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Trend a Valore (€) per Genere
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I Generi

FICTION

BAMBINI/

RAGAZZI

NON FICTION 

GENERALE

453.485.469
427.297.255

409.186.486 417.454.973 401.144.079
422.484.062

-5,8% -4,2%                           +2,0%      -3,9%                          +5,3%

167.643.720
180.210.994 181.043.813 188.610.265 193.692.885 200.369.683

318.280.328 310.934.176 306.672.041 302.774.165 300.039.986
330.413.247

204.694.422 176.095.799 173.445.479 169.246.716 170.928.816 170.665.961
NON FICTION 

VARIA

-6,8%

+19,5%

-16,6%

+3,8%

Var. 

2017 su 2012

+7,5%                           +0,5%                          +4,2% +2,7%                          +3,7%

-2,3%  -1,4%                           -1,3% -0,9%                         +10,2%

-14,0% -1,5%                            -2,4% +1,0%                           -0,3%

2012 2013 2014 2015 2016 2017
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Continuo aumento delle referenze 
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Referenze

41.819 42.841 44.320 46.751 50.194 47.923

338.170 361.906 368.855 375.878 383.916 400.221

2012 2013 2014 2015 2016 2017

Catalogo

Nuove Uscite
nell'anno

404.747 413.175 422.629
434.110 

379.989

448.144 
Var. 

2017 su 2012

+14,6%

+17,9%

+18,3%

Numero di referenze vendenti
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N°referenze per fascia di vendita
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Referenze

crescita delle referenze basso vendenti
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Lo scenario competitivo a Valore
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Scenario 

competitivo

35,1 33,5 33,3 31,9 30,3 30,1 

10,2 9,8 10,6 10,7 11,3 10,2 

4,1 4,8 4,2 4,6 4,7 4,9 

8,8 9,9 9,6 9,2 8,6 8,2 

1,4 1,5 1,8 1,7 1,6 1,5 

40,2 40,4 40,6 41,9 43,6 45,1 
Editori Indipendenti

2012 2013 2014 2015 2016 2017

N° Editori

(+ di 5 Libri vendenti)
1.031           1.098            1.131           1.230            1.258          1.242

6.351               6.689                 6.779                 6.881                7.020               7.177N° Editori vendenti

Quote % a Valore - Gruppi Editoriali
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I Libri Best Seller dal 2012 al 2017
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Best Seller

1.039.983

Cinquanta 

sfumature di 

grigio
E l’eco rispose

Storia di una 

ladra di libri
GREY

523.532 323.174 314.941

17,37€15,34€18,20€13,41€

Harry Potter e la 

maledizione 

dell'erede 

506.518

18,42€

Fai bei sogni Inferno Colpa delle stelle La ragazza del treno L' altro capo del filo Origin

Cinquanta sfumature di 
nero

ZeroZeroZero La piramide di fango La giostra degli scambi La ragazza del treno La rete di protezione

Cinquanta sfumature di 
rosso

La strada verso casa I giorni dell'eternità È tutta vita Io prima di te Quando tutto inizia

Una lama di luce Un covo di vipere
Morte in mare aperto e altre 

indagini del giovane 

Montalbano

Sette brevi lezioni di fisica La paranza dei bambini La colonna di fuoco

Storie della 

buonanotte per 

bambine ribelli

371.464

17,76€

N° Copie

PVP 

2

3

4

3.107.523 1.915.764 1.307.068 1.392.458

1,6%1,5%2,1%3,4%

1.409.472

1,7%

1.435.856

1,7%

Top 5

% su Tot Mercato

5
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IL 2017 DEL MERCATO LIBRO
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Andamento del mercato 2017 vs 2016
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Trend 

mercato

Vendite a Volume

Vendite a Valore di 
mercato €

2016

1,9

5,4

5,6

2017 Var. %

1.078.608.
370

1.136.580.
040

81.446.450 83.001.240

1.153.045.
270

1.218.155.
670

13,24€ 13,69€ +3,4%Prezzo medio €

Vendite a Valore 
di copertina €

6,5% 6,7%Sconto Medio %
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Andamento Ultimo trimestre del 2017
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Trend 

mercato

-3,1
-1,5

-5,0

3,0

-4,9

2,1 2,5

5,9

-2,3

6,7
5,2

8,9

-0,4

1,0

-1,7

6,2

-1,6

5,5 5,3

7,3

0,0

14,3

9,3

11,8

ge
n

-1
7

fe
b

-1
7

m
ar

-1
7

ap
r-

1
7

m
ag

-1
7

gi
u

-1
7

lu
g-

1
7

ag
o

-1
7

se
t-

1
7

o
tt

-1
7

n
o

v-
1

7

d
ic

-1
7

Var.% Unità Var.% Valore

Trend 

+7,3% 

a Volume

Trend 

+11,9% 

a Valore
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Il Black Friday e il Natale dei prodotti 
Entertainment
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Trend 

mercato

Black Friday 
Sett. 47 2017su sett. 47 2016

Black 
Friday

2016

2017

+19%

Console Games

+17%

Home Video +4%

Libro +13%

Console HW +11%

Console HW +39%

Console Games -
3%

Home Video

-14%

Musica

-13%
Musica -9%

Libro +12%

Natale
Dicembre ‘17 su Dicembre ‘16 +5%
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Andamento dei canali nel 2016 e nel 2017
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Scenario 

distributivo

0,1

-3,9

32

-13,5

2,7

-2,0

37,
3

-12,2

45,4 44,2

27,6 25,6

16,1 21,0

10,9 9,1

46,2 45,4

24,2 22,8

15,0 19,4

14,6 12,4

2016 2017

+1,9% +5,4%

Librerie

Indipendenti

GD

E-Commerce

Catene

Librarie

2016 2017

Variazione % 

a Volume
Quote % a Volume Variazione % 

a Valore
Quote % a Valore
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Analisi di concentrazione: cresce la «long tail»
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Referenze

TOP

1000

32,1%20,1%7,2%

TOP 

50

40,6%

TOP

10000

TOP

ALL Var. % Volume
2017 vs 2016

TOP 50 51- 1.000 1.001-10.000 10.001-ALL

2017

2016
33,3%20,4%7,1%

39,2%

3,1
0,7

-1,7

5,4

ANALISI DI CONCENTRAZIONE DELLE VENDITE A VOLUME
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Analisi di concentrazione: cresce la «long tail»
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Referenze

Var. % Valore
2017 vs 2016

ANALISI DI CONCENTRAZIONE DELLE VENDITE A VALORE

29,6%19,7%7,8%
42,9%

TOP 50 51- 1.000 1.001-10.000

30,2%20,4%7,8%
41,6%

5,8
2,1 3,2

8,5

2017

2016

TOP

1000
TOP 

50

TOP

10000

TOP

ALL
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Analisi di concentrazione a volume per Canale

Andamento Book ed Extrabook 5° Road Show Franchising   Aprile 2018

Librerie

Indipendenti

GD

E-Commerce

2017 vs 

2016

-3,9%

2017 vs 

2016

-13,5%

2017 vs 

2016

+32%

Catene

Librarie

2017 vs 

2016

+0,1%

TOP 50 51- 1.000 1.001-10.000 10.001-ALL

Referenze
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TOP 10 del 2016 e del 2017 (rank a Volume) 
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Best Seller

Pos Titolo Autore Editore Uscita Copie Valore (€) Pr medio (€)
1 Harry Potter e la maledizione dell'erede Rowling J. K., Tiffany J. Thorne J. SALANI 38/2016 506.518 9.330.285 18,42
2 L' altro capo del filo Camilleri Andrea SELLERIO 21/2016 289.994 3.679.390 12,69
3 La ragazza del treno Hawkins Paula PIEMME 26/2015 227.233 4.194.481 18,46
4 Io prima di te Moyes Jojo MONDADORI 27/2016 197.215 2.406.700 12,20
5 La paranza dei bambini Saviano Roberto FELTRINELLI 45/2016 188.512 3.243.495 17,21
6 Il nome di Dio è misericordia Papa Francesco PIEMME 2/2016 166.857 2.308.325 13,83
7 L' amica geniale Ferrante Elena E/O 41/2011 149.179 2.567.542 17,21
8 L' arte di essere fragili. D'Avenia Alessandro MONDADORI 44/2016 147.655 2.667.863 18,07
9 7-7-2007 Manzini Antonio SELLERIO 27/2016 135.324 1.729.603 12,78

10 Caffè amaro Agnello Hornby Simonetta FELTRINELLI 17/2016 122.811 2.086.932 16,99

Top 10 2.131.298 34.214.616 16,05

2
0
1
7

Pos Titolo Autore Editore Uscita Copie Valore (€) Pr medio (€)
1 Storie della buonanotte per bambine ribelli Cavallo Francesca, Favilli Elena MONDADORI 9/2017 371.464 6.598.853 17,76
2 Origin Brown Dan MONDADORI 40/2017 325.650 7.465.234 22,92
3 La rete di protezione Camilleri Andrea SELLERIO 21/2017 269.234 3.415.087 12,68
4 Quando tutto inizia Volo Fabio MONDADORI 45/2017 246.608 4.381.652 17,77
5 La colonna di fuoco Follett Ken MONDADORI 37/2017 222.900 5.484.869 24,61
6 Le otto montagne Cognetti Paolo EINAUDI 45/2016 218.357 3.854.160 17,65
7 L' arte di essere fragili D'Avenia Alessandro MONDADORI 44/2016 166.897 2.988.630 17,91
8 Dentro l'acqua Hawkins Paula PIEMME 18/2017 141.319 2.555.943 18,09
9 Pulvis et umbra Manzini Antonio SELLERIO 35/2017 125.444 1.731.135 13,80

10 L' ordine del tempo Rovelli Carlo ADELPHI 21/2017 120.316 1.570.660 13,05

Top 10 2.208.188 40.046.224 18,14

2
0
1
6

Volume

+3,6%

Valore

+17,0%
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Crescita delle fasce di vendita per Gruppo 2017
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Scenario 

competitivo

Referenze

+ 6,3

-2,4

0,3

0,1

0,3

0,0

0,0

0,0<= 20  copie

21-50 copie

51-100 copie

101-1.000
copie

1.001-10.000
copie

10.001-50.000
copie

50.001-
100.000 copie

>100.000 copie

+4,7 %

-7,9

4,3

-1,3

-
0,3

0,9

0,0

0,0

0,0

- 4,2 %

-
0,7

3,2

-
4,7

-
0,
1

2,
1

-
0,
1

0,
0

0,
0

-0,3 %

-6,9

10,1

2,0

4,8

0,9

0,0

0,0

0,0

+11,0 %

-0,1

-0,3

0,6

2,9

5,0

0,4

0,2

0,3

+9,0 %
Trend
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Prodotti Entertainment più venduti 2017
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Best Seller

POS. TITOLO AUTORE UNITA' VALORE P. MEDIO
1 FIFA 18 865.269 55.349.011 63,97

2 STORIE DELLA BUONANOTTE PER BAMBINE RIBELLI Cavallo F, Favilli E 408.202 7.251.486 17,76

3 ORIGIN Dan Brown 357.857 8.203.554 22,92
4 LA RETE DI PROTEZIONE Camilleri A. 295.862 3.752.843 12,68
5 CALL OF DUTY WW II 290.289 17.300.197 59,60
6 QUANDO TUTTO INIZIA Volo Fabio 270.998 4.815.003 17,77
7 LA COLONNA DI FUOCO Ken Follett 244.945 6.027.328 24,61
8 LE OTTO MONTAGNE Cognetti Paolo 239.953 4.235.341 17,65
9 CRASH BANDICOOT N.SANE TRILOGY 221.869 8.499.087 38,31
10 OCEANIA 215.664 3.150.269 14,66
11 GTA V GRAND THEFT AUTO 213.037 10.194.761 47,85
12 TOM CLANCY'S RAINBOW SIX SIEGE 194.165 5.007.015 25,79
13 L' ARTE DI ESSERE FRAGILI D'avenia Alessandro 183.403 3.284.208 17,91
14 FIFA 17 172.231 7.936.874 46,08
15 MINECRAFT 171.932 4.612.775 26,83
16 PERDO LE PAROLE Riki 160.844 1.643.074 10,22
17 GRAN TURISMO SPORT 157.282 8.205.279 52,17
18 DENTRO L'ACQUA Hawkins Paula 155.296 2.808.729 18,09
19 LE MIGLIORI Mina e Celentano 148.879 3.158.991 21,22
20 ANIMALI FANTASTICI E DOVE TROVARLI 148.280 2.205.128 14,93
21 ASSASSIN'S CREED ORIGINS 142.611 9.072.432 63,62
22 PULVIS ET UMBRA Manzini Antonio 137.851 1.902.347 13,80
23 ALLA RICERCA DI DORY 136.333 1.989.253 14,64
24 ROGUE ONE A STAR WARS STORY 136.141 2.341.012 17,29
25 L'ORDINE DEL TEMPO Rovelli Carlo 132.215 1.726.000 13,05

Top 25 5.801.407 184.671.996 31,83

10 Libri

9 Videogiochi

4 Film

2 Album
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L’ACQUIRENTE DI LIBRI
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L’acquirente di Libri nel 2017
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Il 

consumatore

Numero di acquirenti

16,6 Milioni

32%

Penetrazione assoluta acquirenti

Spesa media pro-capite (€)

67,60€
Numero di utilizzatori

18,7 Milioni

Acquirenti libro
fisico

Acquirenti
e-book

16,1 milioni

2,5 milioni

23% 
Quota del ricevuto in regalo
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Gli acquirenti «Entertainment» a confronto
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Il 

consumatore

LIBRI

CINEMA

VIDEO

MUSICA

GAMES 

17,1 milioni 16,6 milioni 67,60€62,71€

21,4 milioni 19,2 milioni 32,07€34,22€

5,6 milioni 5,0 milioni 48,49€45,25€

5,3 milioni 4,7 milioni 35,46€32,80€

2,9 milioni 3,5 milioni 137,06€144,87€

2016 2017 2016 2017

ACQUIRENTI SPESA MEDIA
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Gli acquirenti di Libri: Fisico vs. Digitale
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Il 

consumatore

ACQUIRENTI VIDEO

5,0 milioni

14,1 milioni

84,7%

2 milioni

12,2%
0,5 milioni

3,0%
Esclusivisti Prodotto Fisico

Sovrapponenti Fisico e Digitale

Esclusivisti Prodotto Digitale

ACQUIRENTI LIBRI

16,6 milioni

LIBRI

3 milioni

60,3% 1,5 milioni

29,8%

0,5 m.
9,8%

VIDEO

ACQUIRENTI MUSICA

4,7 milioni

2,9 milioni

61,4% 1,4 milioni

30,7%

0,4 m.
7,9%

MUSICA

ACQUIRENTI GAMES

3,5 milioni

1,9 milioni

56,8% 0,9 milioni

27,2%

0,6 m.
16,0%

GAMES
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Gli acquirenti di Libri: Fisico vs. Digitale
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Il 

consumatore

4.341.215 

5.291.144 

4.531.223 

3.013.512 
3.553.137 

5.344.394 
4.728.713 

3.003.505 

Acquista 1 libro Acquista 2-3 libri Acquista 4-8 libri Acquista 9 o + libri

2016
2017

Fisico
94 

Digitale 6 

Fisico
93 

Digitale 7 

Fisico
91 

Digitale 9 

Fisico
84 

Digitale
16 

Fisico
97 

Digitale 3

Fisico
92 

Digitale 8 

Fisico
92 

Digitale 8 

Fisico
85 

Digitale
15 

Numero di 

acquirenti YE Q4 

2017

16,6 

Milioni
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Gli Italiani e la lettura
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Il 

consumatore

0

5

10

15

20

25

30

35

40

45

50

1996 2005 2017

Lettura di almeno un Libro negli ultimi 30 gg – 14/44 anni

Tot. Pop.

14-24 anni.

25-34 anni.
35-44 anni.
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Gli Italiani e la lettura
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Il 

consumatore

0

5

10

15

20

25

30

35

40

45

50

1996 2005 2017

Tot Pop

45-54 anni

55-64 anni

65 anni e più

Lettura di almeno un Libro negli ultimi 30 gg – 45+ anni

Tot. Pop.

65+ anni.

45-54 anni.

55-64 anni.
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Gli Italiani e la lettura
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Il 

consumatore

• Oggi, chi fa i volumi del mercato? I Lettori Senior ( 9 mio di italiani)

Femmine
63%

Maschi
37% Buone risorse 

reddituali e 

culturali

Professioni 

qualificate e 

pensionati

Arte e eventi culturali Tecnologia

Etica Up-to-date
Green attitude

Socialità 

Impegno sociale
Qualità

Razionalità

Distintività
Scelte premium

Apertura

35% ha visitato un MUSEO
P3M (vs 18%) 

48% ha visitato fatto attività fisica o sport
P3M (vs40%) 

17% vacanze all’estero
P12M (vs11%) 

41% mangiano fuori nel weekend 
(vs34%) 

60 anni

età media
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Gli Italiani e la lettura
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Il 

consumatore

2,7

2,3

1,7

1,7

N°libri

letti

1995

Chi oggi fa i volumi del mercato (chi 

leggeva in passato, legge ancora e di 

più)…

3,3

3,4

3,3

3,3 Millennials e Generazione X 

…la lettura non risponde più alle 

logiche di entertainment più 

contemporanee?

…manca il «tempo lento» per sé?

I giovanissimi (fino 18 anni) sono 

ancora Heavy Readers, ma meno 

che in passato…                                         

la scuola funge ancora «da traino»? 

N °libri 

letti

2017
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Book MR: Strategie
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Strategia

MR

• «Progetto Cedole»:

 Maggior Focus sulle Priorità (Livelli su Sistema da 1 a 4)

 Maggior attenzione sulle Quantità proposte

 Incremento gestione Qualitativa dei titoli da proporre

• Promo & Prodotti in Esclusiva (es. Disney; Mondadori; ecc.)

• Libri Bambini/Ragazzi  Settore sul quale puntare

• Libri in Lingua  importante crescita legata a fattori Sociologici

• Comics  Settore con fan base corposa, fedele ed alto spendente
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Canale Franchising – I risultati 2017   

Cartoleria 
39%

Gift Box 
20%

Giocattolo
20%

Gift Card 
9%

Film & Video 
6%

Musica 
4%

E Reader 
2%

Telefonia 
0%

Sell out 2017 Sell out 2016 ∆ Mix 

TOTALE VENDITE 
A PVP  DEF

EXTRA BOOK  
11.022.000 9.989.000 10,34% 100,00%

di cui : 

Cartoleria 4.272.000 3.714.000 15,02% 38,76%

Gift Box 2.205.000 1.990.000 10,80% 20,01%

Giocattolo 2.186.000 2.100.000 4,10% 19,83%

Gift Card 1.033.000 793.000 30,26% 9,37%

Film & Video 705.000 773.000 -8,80% 6,40%

Musica 391.000 291.000 34,36% 3,55%

E Reader 193.000 237.000 -18,57% 1,75%

Telefonia 37.000 91.000 -59,34% 0,34%

Andamento Book ed Extrabook 5° Road Show Franchising   Aprile 2018

Extrabook



pag. 36

I risultati per il 2017 - Cartoleria

Sell out 2017 Sell out 2016 ∆ Mix

AGENDE E 
CALENDARI

1.247.199 1.056.061 18% 29%

GADGET 1.000.624 798.951 25% 23%

CARTOLERIA 
EMPORIO

980.710 833.284 18% 23%

BIGLIETTI E INCARTI 467.128 527.999 -12% 11%

VIAGGIO 239.664 145.681 65% 6%

SCUOLA 130.116 236.032 -45% 3%

CASA 129.542 115.777 12% 3%

VARI 75.394 320 23495% 2%

SCOLASTICA 1.654 547 203% 0%

SCRITTURA 156 33 380% 0%

Totale 4.272.178 3.714.684 15%

AGENDE E 
CALENDARI

29%

GADGET
23%

CARTOLERIA 
EMPORIO

23%

BIGLIETTI E 
INCARTI

11%

VIAGGIO
6%

SCUOLA
3%

CASA
3%

VARI
2%

SCOLASTICA
0%

SCRITTURA
0%
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L’andamento nei primi mesi del 2018

Sell out gennaio -
febbraio 2018 a pvp

Sell out gennaio -
febbraio 2017 a pvp

∆ incidenza 

AGENDE E 
CALENDARI 214.477 205.030 5% 37%

GADGET 165.199 125.588 32% 23%

CARTOLERIA 
EMPORIO 152.523 109.598 39% 20%

BIGLIETTI E 
INCARTI 66.427 60.857 9% 11%

VIAGGIO 36.601 21.253 72% 4%

CASA 13.714 22.744 -40% 4%

VARI 12.287 773 1490% 0%

SCUOLA 4.287 5.845 -27% 1%

SCOLASTICA 570 59 873% 0%

TOTALE 666.084 551.887 21% 100%

AGENDE E 
CALENDARI

37%

GADGET
23%

CARTOLERIA 
EMPORIO

20%

BIGLIETTI E 
INCARTI

11%

VIAGGIO
4%

CASA
4%

VARI
0%

SCUOLA
1%

SCOLASTICA
0%
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Ranking fornitori 2017 vs 2016 
DESCRIZIONE gestione 2017 2016 ∆ settore

R&D LEGAMI CD c deposito 1.566.266 1.186.093 32% cartotecnica, gadget, datato, scrittura

R&D LEGAMI CA c deposito 630.641 559.455 13% agende, calendari, diari

CLEARCO c assoluto 257.355 252.430 2% gadget

MOLESKINE c assoluto 227.911 50.364 353% agende

SALANI c deposito 164.532 162.325 1% gadget, cartotecnica, borse, datato

AKENA c deposito 109.299 153.223 -29% biglietti d'auguri

MR.WONDERFUL c assoluto 107.266 cartotecnica

BIEMBI c assoluto 106.189 100.671 5% biglietti d'auguri

EDICART CARTOLERIA c deposito 101.223 189.167 -46% gadget, scrittura

PAPERBLANKS AGENDE c assoluto 85.448 69.835 22% cartotecnica

GIUNTI CARTOLERIA c deposito 65.964 37.298 77% cartotecnica, gadget, datato

WHITE STAR c deposito 64.581 64.336 0% cartotecnica, datato

LEUCHTTURM 1917 c deposito 54.422 87.835 -38% cartotecnica, datato

FABER CASTELL c assoluto 52.741 28.297 86% scrittura

MT DATATI (MT) c assoluto 50.135 44.429 13% calendari

EDIGLAM SRL c deposito 47.524 biglietti d'auguri

1

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

14

15
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Key Issues

• Categoria complementare al  mondo editoriale …  parliamo sempre di carta !!

• Copertura completa di tutte le categorie (Biglietti d’auguri, Gadgets, Cartotecnica, Scrittura  sia in 
conto dep che in assoluto) con marchi leader che contribuiscono a qualificare  il punto vendita 

• Scarsa confrontabilità sul posizionamento prezzo, con possibilità di incrementare il margine (media  
superiore al 40% da pvp netto iva) 

• Possibilità di modulare l’offerta in base agli spazi disponibili (anche 2 metri possono bastare per essere 
attrattivi !! ) 

• Stagionalità di forte richiamo sui clienti : Back to School , Campagna Datati 

• Ampia disponibilità da parte dei fornitori a offrire soluzioni «su Misura» per offrire un’esperienza 
d’acquisto più impattante e gradevole e perfettamente integrata con l’arredo del punto vendita 

Cartoleria 

Andamento Book ed Extrabook 5° Road Show Franchising   Aprile 2018
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I risultati per il 2017 - Giocattolo

Sell out a Pvp
def 2016

Sell out a Pvp
def 2017

Δ incidenza

GIOCHI EDUCATIVI 550.894 525.738 -5% 24%

ART&CRAFT 375.359 441.202 18% 20%

COSTRUZIONI 193.324 317.661 64% 15%

PELUCHE 287.801 240.529 -16% 11%

GIOCHI SOCIETA' 119.080 166.793 40% 8%

PRIMI GIOCHI 142.326 132.772 -7% 6%

PUZZLE 175.419 126.612 -28% 6%

GIOCHI 
PRESCOLARI

171.813 92.754 -46% 4%

BAMBOLE 64.633 62.543 -3% 3%

ACTION  FIGURES 73.592 25.599 -65% 1%

VEICOLI 11.684 22.222 90% 1%

GIOCHI 
INTERATTIVI

20.325 16.681 -18% 1%

Totale 2.186.249 2.171.105 -1% 100%

GIOCHI 
EDUCATIVI

24%

ART&CRAFT
20%

COSTRUZIONI
15%

PELUCHE
11%

GIOCHI 
SOCIETA'

8%

PRIMI 
GIOCHI

6%

PUZZLE
6%

GIOCHI 
PRESCOLARI

4%
BAMBOLE

3%

ACTION  
FIGURES

1%

VEICOLI
1%

GIOCHI 
INTERATTIVI

1%
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L’andamento nei primi mesi del 2018

Sell out a Pvp def
gen-feb 2017

Sell out a Pvp def
gen-feb 2018

Δ Mix %

GIOCHI 
EDUCATIVI

73.991 58.637 -21% 21%

COSTRUZIONI 38.307 53.463 40% 19%

PELUCHE 40.964 52.027 27% 19%

ART&CRAFT 50.802 49.148 -3% 18%

PUZZLE 32.997 23.622 -28% 8%

PRIMI GIOCHI 13.014 16.758 29% 6%
GIOCHI 

PRESCOLARI
31.434 14.099 -55% 5%

GIOCHI 
SOCIETA'

17.736 5.137 -71% 2%

BAMBOLE 15.164 3.433 -77% 1%

VEICOLI 1.741 1.566 -10% 1%
GIOCHI 

INTERATTIVI
2.169 1.277 -41% 0%

VARIE 11.786 1.532 -87% 1%

Totale 330.105 280.699 -15% 100%

GIOCHI 
EDUCATIVI

21%

COSTRUZIONI
19%

PELUCHE
19%

ART&CRAFT
17%

PUZZLE
8%

PRIMI GIOCHI
6%

GIOCHI 
PRESCOLARI

5%

GIOCHI 
SOCIETA'

2%

BAMBOLE
1%

VEICOLI
1%

GIOCHI 
INTERATTIVI

0%

VARIE
1%
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Ranking fornitori 2017 vs 2016 
DESCRIZIONE gestione 2016 2017 Δ settore

1 CLEMENTONI c deposito 719.363 639.922 -11% educativo

2 LEGO c assoluto 184.278 300.078 63% costruzioni

3 TY c deposito 245.101 191.998 -22% peluche

4 LISCIANI GIOCHI c deposito 239.529 193.678 -19% educativo

5 HASBRO c assoluto 170.071 120.476 -29%
action figures, bambole, 

gioco in scatola, art&craft

6 CREMS CLEARCO c assoluto 130.656 162.624 24% art&craft

7 MATTEL c deposito 53.814 71.618 33% bambole

8 EDICART CARTOLERIA c deposito 46.550 52.376 13% art&craft

9 GIOCHI UNITI c deposito 40.747 gioco in scatoòa

10 INCALL c deposito 7.636 39.074 412% giochi prescolari

11 CRAYOLA c deposito 81.623 37.272 -54% art&craft

12 CREATIVAMENTE c deposito 19.768 36.739 86% educativo

13 QUERCETTI c deposito 31.866 34.046 7% educativo, giochi prescolari

14 NETADDICTION c deposito 28.264 giochi prescolari

15 HEADU c deposito 20.676 educativo

Andamento Book ed Extrabook 5° Road Show Franchising   Aprile 2018
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Giocattolo

LAVORO CON I NEGOZI:

AVORO PER CATEGORIE  

LAVORO CON I NEGOZI:

 )

 Selezionare i settori «confort zone» per i nostri punti vendita (educativo, gioco in scatola

Key Issues:

• Planogrammi condivisi con i fornitori, per stabilire  articoli  continuativi e inserimenti novità.

• Personalizzazioni di scaffali con alcuni punti vendita per marchi forti es. Mattel con barbie, 
Ravesburger per puzzle, Playdoh, Clementoni baby etc…

• Una volta definiti gli spazi, i fornitori leader avranno un loro assortimento per far si che il 
cliente finale possa indentificarci come punto di riferimento per alcuni tipi di prodotti 
(Art&craft, Puzzle, Giochi in scatola, Educativi, Costruzioni)

• Inserimento di nuovi brand qualificanti a margini più performanti (HEADU, MELISSA&DOUG)

• Cavalcare i fenomeni del momento senza rischi. (solo fenomeni e qualche licenza tattica)

• Selezionare settori «confort zone» per i nostri PdV (Educativo, Gioco in scatola, Costruzioni)

Andamento Book ed Extrabook 5° Road Show Franchising   Aprile 2018
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GIFTBOX - GIFTCARD

Mercato Italia Giftbox:
Anno 2017  - 1%
Gen-Feb 2018    +2%

*Dati GFK 

Smartbox: nuova linea di prodotto (settembre 2018)
Giftcard terze: nuove proposte (Trenitalia, Mastercard…)

PERIODO: GENNAIO - FEBBRAIO 2018

GIFTBOX
QTA %VS 2017 INCASSO %VS 2017

BOSCOLO 66 29% € 8.564 4%

SMARTBOX 2.610 11% € 224.832 10%

GIFTCARD
QTA %VS 2017 INCASSO %VS 2017

GIFTCARD MONDADORI 1.542 18% € 63.025 20%

GIFTCARD TERZE 4.359 6% € 84.776 21%

GIFTCARD TERZE - TOP FIVE

INCASSO
SONY € 20.500 

NETFLIX (EURONET) € 11.950 

ITUNES-APP STORE (EURONET) € 10.910 

KOBO GIFT CARD (EURONET) € 9.645 

WIND GIFT CARD (EURONET) € 7.295 

TOTALI € 60.300 

Andamento Book ed Extrabook 5° Road Show Franchising   Aprile 2018

Extrabook



pag. 45

Musica - Film

LAVORO CON I NEGOZI:

AVORO PER CATEGORIE  

LAVORO CON I NEGOZI:

 )

 Selezionare i settori «confort zone» per i nostri punti vendita (educativo, gioco in scatola

Key Issues:

• Continuare nella valutazione dei Negozi interessati ad implementare la Categoria

Andamento Book ed Extrabook 5° Road Show Franchising   Aprile 2018
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SUPPORTO ALLA RETE AFFILIATA

Leonardo Gazza
Direttore Vendite Franchising

leonardo.gazza@mondadori.it



ATTIVITA’ LEGATE ALLO STOCK
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L’Assortimento ed il suo Valore 
In Italia ci sono circa 500.000 titoli in commercio
Il fatturato complessivo dei libri deriva per metà 
dai primi 5.000: un centesimo dei libri in 
commercio genera la metà del fatturato. 
Nessuna libreria sarà mai uguale ad un'altra e 
nessuna libreria sarà mai totale.
La libreria va creata attraverso il libraio che le dà la 
sua fisionomia
Ci deve essere una mediazione tra questi due 
elementi: Titoli vendenti e caratterizzazione locale. 

Come Mondadori Retail interpreta tutto ciò 
e quale contributo intende dare come 
Franchisor, con quali progetti?
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Copernico: gestione Novità

• Nel 2018 saranno gestite circa 60.000 novità vista la proiezione del primo trimestre.                      
Nel 2017 47.500
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Interventi Mondadori Retail Su Stock/sostegno alle vendite  

Reverse 
Distribution: 
Rifornimenti

Referenza Venduta almeno 
una copia nelle ultime due 
settimane non riordinata ed 
avente giacenza a  zero. Sono 
considerati i  titoli 
appartenenti alla lista dei dei
TOP 2K DI CATALOGO DI 
ARIANNA (sempre presenti 
negli ultimi 6 mesi).

Settimanale

Invio d’ufficio
Sono esclusi dall’analisi/invio:
-Libri per bambini con GIOCA, COLORA, ADESIVI, 
STICKERS …
-Atlanti/Mappe/Cartine
-Dizionari/Vocabolari/Testi Scolastici/Esami
-Professionale 
-Tutti i titoli sotto 5€
-Titoli di cui abbiamo informazione di modifica 
edizione

Bookstore
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Interventi Mondadori Retail Su Stock/sostegno alle vendite 
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Negozi – Top 100 Arianna (più venduti settimana)
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Negozi – Top 2.000 catalogo Arianna (sempre presenti ultimi 6 mesi)
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Negozi – Top 2.000 mese Arianna (più venduti Febbraio)
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Magazzino – Classifica Mondadori Retail
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Magazzino – Classifica Arianna
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Andamento al 31 Marzo 2018
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Rotazioni / Rese
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Convenzionamento con le banche - Circ. 155
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Condizioni - POS

POS da Tavolo Primi 12 mesi: Gratuito
Dopo: 6€ al mese

Canone

Commissioni su Transato

Canone 

Commissioni su Transato

POS da Tavolo 17,50€ al mesePOS da Tavolo 17,50€ al mese

Pagobancomat 0,40% 

Debito e Prepagate 0,75%

VISA/Mastercard/Maestro

Credito 0,85%

VISA/Mastercard

Altri Circuiti 1,90%

JCB,Diners,UP

Altri Circuiti 2,09%

JCB,Diners,UP

Pagobancomat 0,40% 

Debito e Prepagate 0,89%

VISA/Mastercard/Maestro

Credito 0,89%

VISA/Mastercard
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…………Non solo POS
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Grazie



#PIANO MARKETING

Francesco Riganti
Direttore Marketing

francesco.riganti@mondadori.it



#INTRO



pag. 67

L’ECOSISTEMA DI BUSINESS
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Alessandro Sisti è

- Google Certified Professional

- Internet Entrepeneur, Digital
Strategist e Consulente

- Insegna nei master di
specializzazione di Luiss Business
School, Sole 24 Ore Formazione,
Lumsa, Ied.

DIGITAL TRANSFORMATION WAR
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DIGITAL TRANSFORMATION WAR

I retailer  sono in ritardo nell’innovazione 
tecnologica, nella business intelligence, nel data 
driven marketing & advertising…

… le aziende tradizionali del retail subiscono 
l’aggressione dei giganti dell’e-commerce.
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DIGITAL TRANSFORMATION WAR

… I nuovi consumatori omnicanale forzano le 
aziende tradizionali del retail ad affrontare la 
trasformazione digitale dei loro processi di 
business. 

Milioni di shopper acquistano indifferentemente 
nel mondo fisico e virtuale, secondo principi di 
convenienza, efficienza, engagement. 
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DIGITAL TRANSFORMATION WAR

… Analizzando il customer journey dei propri 
clienti, i retailer devono definire ed 
implementare una strategia omnichannel che 
valorizzi gli asset fisici dei punti vendita, 
integrandoli con l’online.
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DIGITAL TRANSFORMATION WAR

…   I clienti hanno infatti esperienze di contatto 
con il brand, non con i canali distributivi e 
l’azienda deve avere una visione olistica del suo 
consumatore, operando in maniera coordinata, 
senza separazione strategica e operativa tra i 
diversi canali.
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DIGITAL TRANSFORMATION WAR

…  La Business Intelligence deve dare indicazioni 
future con modelli predittivi e algoritmi 

… Attraverso i Big Data e la Scienza 
Comportamentale si apre l’era della micro-
targettizzazione dei messaggi: contenuti 
promozionali personalizzati sulla base del 
comportamento di micro target 
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DIGITAL TRANSFORMATION WAR

… Il negozio fisico va quindi ripensato e 
digitalizzato, in modo da unire i vantaggi 
dell’esperienza fisica con l’efficienza e la 
personalizzazione dello store on-line.
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#LA FIDELIZZAZIONE
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713K CLIENTI UNICI CON 2,8M TRANSAZIONI
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TREND MENSILE ISCRIZIONI
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CONTRIBUZIONE DEI PARTNER

PAYBACK

Dati da marzo 2017 a febbraio 2018

Nella seconda edizione, 3.9M€di

valore in punti accumulato dai Clienti

transanti in Mondadori, di cui l’85%

emesso dagli altri Partner

Nella seconda edizione, 453K€di 

valore in punti speso presso 

Mondadori, di cui il 57% emesso 

dagli altri Partner 
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PIANO CONTATTI 2018
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PIANO ATTIVITA’ 2018
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+VALORE AL CLIENTE

PAYBACK
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+VALORE AL CLIENTE

PAYBACK



pag. 83

+VALORE AL CLIENTE

PAYBACK
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+VALORE AL CLIENTE

PAYBACK

800k EURO DI FATTURATO GENERATO CON 
COUPON PROFILATI!
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+VALORE AL CLIENTE

PAYBACK

E’ LIVE!! PRESTO SU 
PAYBACK!!
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+COMPRENSIONE

PAYBACK
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+COMPRENSIONE

PAYBACK

Newsletter bimestrale Report performance mensile Report amm.vo mensile



#CAMPAGNE PROMO
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Promo

Colore

Stile Chiarezza

Icone

Emozione

UN NUOVO LINGUAGGIO
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Le 

attività 

del 

2018

LINEA DEL TEMPO

Aprile Maggio Giugno Luglio

GIORNATA MONDIALE 

DEL LIBRO

LA FEDELTA’ HA UN 

VALORE

MULTICANALITA’

FESTA DELLA MAMMA

NEW 18 APP

CAMPAGNA ESTATE

I MITI MONDADORI

LETTURE PER 

L’ESTATE PROMOZIONE 

TURISTICA 

SCOLASTICA

ESCLUSIVA DISNEY 

VODAFONE

ESCLUSIVA DEA 

PLANETA 

PARTNERSHIP LAST 

MINUTE

PARTNERSHIP SERVIZI 

BEST WESTERN

MAGGIO DEI LIBRI

PROMOZIONE BUR TELO MARE EINAUDI

+ INFRADITO GIUNTI
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LINEA DEL TEMPO

Agosto Settembre Ottobre Novembre Dicembre

ALUNNI IN LIBRERIA IO LEGGO PERCHÉ BAMBINI E RAGAZZI NATALEESCLUSIVA AME

VODAFONE
BLACK FRIDAY 

WEEKEND
VODAFONEPROMOZIONE  OSCAR 

MONDADORI

ESCLUSIVA AMEESCLUSIVA AME
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ALUNNI IN LIBRERIA

CONCORSO 

DISEGNA IL TUO 

GUFETTO

60 DISEGNI  RICEVUTI
in palio

1° premio gufetto protagoonista

tanti kit faber castell

331 LIBRERIE

CONCORSO PIU’ PARTECIPI PIU’ 

VINCI -LIBRERIE

1688 DOCENTI

CONCORSO PIU’ 

PARTECIPI PIU’ VINCI -

LIBRERIE

CONCORSO 

RACCONTA UNA 

STORIA
in palio

1° premio 500€ alla scuola per acquisti 

mondadori store

tanti kit faber castell

2018
Incontri programmati 

ad oggi

2.300



pag. 94

18 APP

UNA NUOVA 

CAMPAGNA DI 

COMUNICAZIONE IN 

ARRIVO

È IL VALORE SPESO 

IN LIBRI NEL 2017

SONO I RAGAZZI 

CHE HANNO 

USUFRUITO DI

18 APP

UN NUOVO 

LINGUAGGIO ADATTO 

AI RAGAZZI
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MULTICANALITÀ
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#PIATTAFORMA EVENTI
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2014 201720162015

EVENTI - I NUMERI DEL FRANCHISING 

NUMERO EVENTI 27

%17/16

FATTURATO 
GENERATO

236 494 1.000 +102%

12K 114K 300K 441K

N. EVENTI MUSICA 20 41 64 70

FATTURATO 
GENERATO 

12K 41K 137K 157K

+ 47%

+  9%

+ 15%
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Video piattaforma eventi
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EVENTI – SISTEMA INTEGRATO DI COMUNICAZIONE
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EVENTI - SISTEMA INTEGRATO DI COMUNICAZIONE

NEGOZI ADERENTI AL NETWORK 
FACEBOOK 156

DI CUI NEGOZI PRESENTI IN 

PIATTAFORMA EVENTI 64

PIU’ DI 90 NEGOZI POSSONO 
ADERIRE SUBITO ALLA PIATTAFORMA EVENTI
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#FACEBOOK & GOOGLE
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FACEBOOK LOCATION: NUMERI CHIAVE
156 pagine
883.089 fans
414.871 fans MStore
468.247 fans delle librerie

• Maggiore possibilità di essere trovati
• Maggiore visibilità dei propri eventi (su richiesta)
• Amplificazione della portata di 

promozioni/eventi/dirette sulla pagina centrale 
(su richiesta)

• Supporto performance e raccomandazione azioni
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ALCUNE CURIOSITA’ DAL 14 AL 26/03

+ 2.105

686.831

+ 174

Più interazioni generate Più fan guadagnati

138.000
Più like sulla pagina Più post sulla pagina

TOP Più like sulla pagina
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CASO TUSCOLANA
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CASO TUSCOLANA
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• Google è il sito più visitato d’Italia con 751 milioni di
visite al mese, davanti a Facebook (244 milioni) e YouTube

(226 milioni);

• L’uso dei motori di ricerca è la principale attività online

degli italiani:

• Il 52% della popolazione italiana over16 usa i motori di ricerca

almeno una volta alla settimana da mobile (più dei social,

45%, e dei video, 37%);

• Il 45% della popolazione italiana usa i motori di ricerca almeno

una volta alla settimana da un computer (più dei social,

37%, e dei video, 31%);

NUMERI CHIAVE GOOGLE

Fonte: Globalwebindex.net/Similarweb.com Periodo: 2017
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• Google Maps ha più di 1 miliardo di utenti attivi
globalmente.

• Il 52% della popolazione italiana usa da mobile le app di

navigazione su mappe. È il tipo di app più usato da mobile dopo

la messaggistica privata (61%).

• 4 consumatori su 5 effettuano "ricerche locali" sul

motore di ricerca (88% da mobile, 84% da computer/tablet)

• 90% degli utenti con smartphone effettua attività pre-
shopping online prima di recarsi in negozio

GLI UTENTI CERCANO SU GOOGLE

Fonte: Globalwebindex.net/Similarweb.com Periodo: 2017
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• Esempio di 
interazione positiva 
con i clienti 

• Google My Business 
permette di rendere 
visibili orari di 
apertura, indicazioni 
stradali, recensioni 
dei clienti e 
chiamata diretta

GOOGLE MY BUSINESS
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I 508 store collegati al nostro account Google My Business nel 2017:

• sono stati trovati dai clienti 12 milioni di volte  (1,7 milioni di volte nel solo 

dicembre) generando 27 milioni di visualizzazioni (4,2 a dicembre);

• Tali ricerche hanno poi prodotto 218mila telefonate dai clienti verso gli store

(30mila nel mese di dicembre);

• L’altra call to action innescata dal risultato della ricerca Google riguarda le 

indicazioni stradali, che sono state richieste ben 222mila volte (37mila a 

dicembre) dai clienti che hanno trovato i nostri store su Google.

Se hai domande su questi temi, scrivici: socialstore@mondadori.it

I NOSTRI STORE SU GOOGLE MY BUSINESS

Fonte: business.google.com

mailto:socialstore@mondadori.it
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• In futuro ci saranno
ulteriori sviluppi, come
la possibilità di
collegare l'inventario
in negozio a Google
My Business.

• La visione per il futuro
del retail online è nelle
Local Inventory Ads,
che permetteranno
dalle mappe di vedere
se i prodotti sono
reperibili in negozio

IL FUTURO DI GOOGLE MY BUSINESS
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SELF-PUBLISHING, l’autore «indie» in libreria
Il contesto di mercato Italia
•Fenomeno in costante crescita: +20% ogni anno nell’ultimo triennio
•oltre 30.000 autori già autopubblicati, principalmente con Amazon

la visione di Mondadori Retail
•diventare leader di mercato in questo segmento, offrendo un servizio unico e distintivo
•rendere i Mondadori Bookstore punto di incontro tra gli autori indie e i propri lettori
•attrarre una nuova fascia di lettori per generare vendite incrementali

gli asset strategici
• la partnership esclusiva con Passione Scrittore, piattaforma dedicata al self-publishing
• la tecnologia print-on-demand per ottimizzare la catena del valore
• Il presidio sul territorio, fulcro delle comunità locali alle quali l’autore indie si rivolge
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«IMPACCHETTIAMO UN SOGNO»
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MULTICANALITA’

Stefano Fedeli
Direttore Multichannel, Stock management e Customer service

stefano.fedeli@mondadori.it
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Agenda

• Il consumatore multicanale

• Il mercato

• La strategia e i servizi Mondadori Retail

• L’innovazione continua
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IL CONSUMATORE MULTICANALE
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Popolazione italiana e multicanalità

INTERNET
USER

31,7 Mio

NO
INTERNET

USER

21 Mio

eShopper

20,7 Mio

IfoShopper

11,1 Mio

• 60% dei consumatori è multicanale

• Internet è uno strumento non solo di 
informazione ma anche di relazione e 
condivisione

• Internet viene utilizzati in tutte le fasi del 
processo di acquisto

Fonte: Nielsen / Politecnico di Milano – Osservatorio Multicanalità  2017
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I segmenti dei consumatori multicanale

UTILIZZO INTERNET PER CONDIVIDERE/DARE FEEDBACK
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EVERYWHERE
SHOPPER

6,3 Mio

MONEY
SAVER

5,5 Mio

PRAGMATIC

4,5 Mio

CHERRY
PICKER

4,3 Mio

-3% +14%

+6%-10%

• Utilizzo di internet in tutte le fasi 
del processo di acquisto

• Utilizzo di tutti i touchpoints sia 
online che offline

• Approccio «seamless, anywhere e 
anytime»

• Relazione continua con la marca 
in ottica social

Fonte: Nielsen / Politecnico di Milano – Osservatorio Multicanalità  2017
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I clienti multicanale più evoluti

• Utilizzano tutti i punti di contatto in qualsiasi 
momento e luogo (Everywhere Shopper)

• Si muovono liberamente da un canale 
all’altro

• Sono sensibili alle offerte esclusive e  
personalizzate e alla relazione diretta

• Consultano i giudizi degli altri consumatori e 
condividono i propri

• Desiderano relazionarsi in maniera continua 
con la marca attraverso tutti i canali
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IL MERCATO
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Il mercato eCommerce B2C

Fonte: Politecnico Milano – Osservatorio eCommerce B2C 2017

Trend eCommerce (2012 – 2017) Prodotti vs. Servizi (2016 – 2017)



pag. 122

Il mercato eCommerce per settore

Fonte: Politecnico Milano – Osservatorio eCommerce B2C 2017

Trend eCommerce (2012 – 2017) Penetrazione Online su totale acquisti
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Il mercato eCommerce Book (2012-17)

40,8 41,1 41,8 44,0 45,4 44,2

31,6 31,2 31,1 29,3 27,6 25,6

10,8 11,8 13,1 13,9 16,1 21,0

16,8 15,9 14,0 12,9 10,9 9,1

2012 2013 2014 2015 2016 2017

+7,2%

+92,8%

-46,5%

-20,0%

-3,6% -0,6%                               +6,4%                                +2,4%                               +2,7% 

-5,5%                                 -2,7%                               -4,9%                                 -6,5%           -3,9%

+5,0%                                +8,3%                               +6,8%                               +15,6%          +37,3%

-9,9%                               -14,0%                              -6,7%                                -15,7%             -12,2%

Var. 

2017 su 2012

Catene Librarie

E-commerce

GD

Quote % a Valore per Canale (€)

Librerie 

indipendenti

Fonte: GFK
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La crescita della coda lunga
Numero referenze per fascia di vendita (2012 – 2017)

Fonte: GFK
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La crescita della coda lunga

Fonte: GFK

Fasce di Vendita 2016 2017

< 20 copie 251.411 257.378

21-50 copie 67.051 68.813

51-100 copie 38.252 39.757

101-1.000 copie 62.746 67.453

1.001-10.000 copie 13.865 13.967

10.001-50.000 copie 712 694

50.001-100.000 copie 52 62

>100.000 copie 21 20

Totale 434.110 448.144

Variazione
2017 su 2016

5.967

1.762

1.505

4.707

102

-18

10

-1

+14.034

756

433.401

-8

+13.941
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I concorrenti Multichannel
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LA STRATEGIA MONDADORI RETAIL
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La strategia multicanale di Mondadori Retail

1. Rispondere alle esigenze dei consumatori 
garantendo un’esperienza di acquisto unica

 dove vogliono (in store, online, mobile)

 quando vogliono (24x7, 365 gg all’anno)

 sempre con il massimo livello di servizio

2. Sfruttare il principale vantaggio competitivo di 
Mondadori nei confronti dei concorrenti, 
ovvero il network di 600 negozi
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I servizi multicanale di Mondadori Retail
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I risultati 2017 - Sherpa

2016 2017

Fatturato (PVP) 347.174 900.844

Negozi con almento 1 ordine 155 298

Pezzi spediti 20.013 49.221

Spedizioni 2.772 15.623

Ordine medio 125,2 57,7

• Fatturato cresciuto del 158%

• Raddoppiato il numero di negozi affiliati che hanno utilizzato il servizio (da 155 a 298)

• Riduzione dell’ordine medio a seguito dell’introduzione dei libri di Varia
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I risultati 2017 - Sherpa

2016 2017

Libri – Scolastica 334.857 462.474

Libri – Varia 4.542 378.819

Libri – Stranieri 7.100 29.588

CD 339 16.055

DVD 336 13.909

TOTALE 347.174 900.844

• Forte performance dei libri di Varia grazie all’estensione del servizio a tutto il catalogo

• Ottime performance anche della Scolastica (+46%)

• In crescita il settore audiovideo, con spazi per ulteriore sviluppo
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I risultati 2017 – Prenota e Ritira

Ordinato (PVP) • Servizio attivo sulla rete affiliata da 
aprile 2017

• 447 negozi con almeno una 
prenotazione

• Circa 5.000 prenotazioni ricevute (86K di 
fatturato)

• Fatturato interamente del negozio
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I risultati 2017 – Punti di Ritiro

Fatturato (PVP) • Servizio attivo sulla rete affiliati da aprile 
2017

• 264 negozi con almeno un ordine 
consegnato

• Circa 5.000 pacchi consegnati (168K di 
fatturato)

• Fee di 1 euro per ogni pacco consegnato
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Il nuovo servizio – Invia a Casa
Step 1

• Il cliente richiede un articolo non immediatamente disponibile in negozio

• Il negozio verifica la disponibilità su Sherpa

• Il negozio comunica al cliente i tempi di consegna previsti e la possibilità di 
consegnarlo a domicilio

Step 2

• Il cliente paga e acquista il prodotto negozio

• Il negozio effettua l’ordine su Sherpa richiedendo la consegna a domicilio e indicando 
l’indirizzo di consegna

Step 3

• Il prodotto viene inviato direttamente a casa del cliente
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L’EVOLUZIONE CONTINUA
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Continuare a innovare sviluppando nuovi servizi multicanale tenendo 
sempre al centro le esigenze dei clienti e l’evoluzione del mercato

Alcuni esempi di nuovi servizi

• Interazione digitale in negozio

• Consegna in giornata (grandi città)

• Nuova APP Mondadoristore

• Resi in negozi di acquisti online

• Store Supply Warehouse

I prossimi passi
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Per soddisfare i clienti bisogna innovare

Fonte: Corriere della sera



CORNER BOOK CLUB

IL POLO DI ATTRAZIONE PER I SOCI

Marco Poloni
Direttore Operations BookClub

marco.poloni@mondadori.it
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Presenti dal 1960
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Il catalogo, la consulenza, il Libro del Mese
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Dopo 4 anni 100.000 soci
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L’impegno del Club
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1960

Book Club una esperienza multicanale

Posta

Fax

Web

Sms

Librerie

2000
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Corner Club: luoghi dove …
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Corner Club: perché …



pag. 146

L’offerta al Franchisee Club

POTENZIALE 
NUOVI SOCI

CONSULENZA, ADDESTRAMENTO, FORMAZIONE

CONTRATTO DI AFFILIAZIONE

VERIFICA 
LOCATION

TEST ATTIVITA’

FORMAZIONE 
GESTIONALE

ALLESTIMENTO 
CORNER

FORMAZIONE 
PROMOZIONI

PRE-APERTURA

POST-APERTURA
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L’offerta al Franchisee Club

GESTIONE CENTRALIZZATA DEL RIFORNIMENTO 
LIBRI COSI’ DA OTTIMIZZARE IL RAPPORTO DI 

CONTO ESTIMATORIO
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L’offerta al Franchisee Club

ATTIVITA’ PROMOZIONALI:
INVIO PERIODICO DI UN CATALOGO POSTALE, 

PAGINE DEDICATE ALLE LIBRERIE,  
UTILIZZO DEL CIRCUITO PAYBACK, 

OPERAZIONI SCONTO AD HOC PER LE LIBRERIE
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Pagine dedicate alle librerie
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L’offerta al Franchisee Club

CONTATTIAMO I SOCI PRESENTI SUL TERRITORIO,
SVOLGIAMO ATTIVITA’ DI ACQUISIZIONE DI NUOVI 
SOCI (intorno alla libreria, attraverso show-room, 
con il classico porta a porta), 
CREIAMO PROGETTI AD HOC CON IL FRANCHISEE
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Inviti postali per nuove aperture
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Avvertenze per sollecitare l’acquisto

Il contatto con i soci
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Incentivare i ritorni in libreria con Payback
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Incentivare i ritorni con promozioni
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Promozioni e la «giornata mondiale del libro»
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Quali vantaggi per il Franchisee Club
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Esperienze 

Con Franchisee di Treviso creato progetto ad hoc

 -

 500

 1.000

 1.500

 2.000

 2.500

 3.000

Arezzo Tortona Treviso

Nuovi soci in 1 anno

€ -

€ 20.000 

€ 40.000 

€ 60.000 

€ 80.000 

€ 100.000 

€ 120.000 

€ 140.000 

Arezzo Tortona Treviso

Fatturato primo anno
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Quali vantaggi per il Socio Club
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Catalogo Euroclub
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Testi originali 
scritti ad hoc per 

i soci del Club

La presentazione in catalogo
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La rivista del Club degli Editori
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Promozioni in catalogo
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Pagina catalogo e poster in libreria

Collana 
esclusiva per i 

soci Club



NUOVO GESTIONALE E SERVIZI IT

Sergio Ramus
Responsabile Sistemi Informativi

sergio.ramus@mondadori.it 
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Nuovo gestionale Negozi e servizi IT

Un veloce ripasso

• Il nuovo SW si divide in 2 moduli diversi e separati:

• XPOS – software di cassa - front office (LINUX-JAVAPos-
Server «locale»)

• ARETE’ – software di back office (WEB)
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Nuovo gestionale Negozi e servizi IT

Un veloce ripasso
• In ogni negozio è installato un piccolo server (della dimensione di 

un PC standard)
• Sul PC adibito a cassa è installato un piccolo SW per collegarsi alle 

casse virtuali di Xpos che girano sul server
• XPOS (vendita) è sempre disponibile indipendentemente dalla 

linea dati
• In caso di caduta della linea NON saranno disponibili ARETE’ 

(back office), i servizi WEB di vendita (cofanetti, ricariche, 
giftcard…) e le fatture
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Nuovo gestionale Negozi e servizi IT

Dove siamo… e dove andiamo…. 

Al 23 marzo risultavano installati n. 455 server di cassa

Alla stessa data, risultavano attivi n. 451 negozi con XPOS

Negozi in pianificazione: 97
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Nuovo gestionale Negozi e servizi IT

Benefici ricevuti dal passaggio a XPOS
- Velocità nella gestione della vendita

- Riduzione degli errori

- Promo sempre presenti

- Nuove promozioni più semplici da gestire e con meno 

manualità 

- Facilità di gestione del reso attraverso il buono elettronico

- Ulteriori vantaggi con il registratore di cassa Epson collegato 

(interviste fatte ad un campione di negozi)
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Nuovo gestionale Negozi e servizi IT

Prossimi passi…
Nel mese di aprile 2018 verranno identificati n. 3 punti vendita su cui attivare 

anche il modulo Aretè per tutta la parte di back end.

Da settembre 2018, con la stessa modalità di formazione, inizierà il roll out della 

parte Aretè back end. Essendo WEB, non richiederà nessuna installazione 

aggiuntiva.

La sostituzione di Winmond sarà completata entro il primo semestre 2019.
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Nuovo gestionale Negozi e servizi IT

Supporto Xpos – Aretè

Sailing Help Desk
Mail dedicata unica

Numero di telefono unico
Orari estesi (7-24) 

Reperibilità 7-24 365d 
(mail e telefono)
Troubleshooting

Mondadori Formazione
Mail dedicata 

Numero dedicato 
Orari ufficio (9-18 lunedì-venerdì)

Video e manuali dedicati
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Nuovo gestionale Negozi e servizi IT



MONDADORI RETAIL

5° FRANCHISEE MEETING
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