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La forza del virtuale e... la rete fisica

Un aspetto distintivo del rapporto tra Poste e telefonia mobile
sara la distribuzione reale. Grazie ai 14.000 uffici sul territorio

Gianluca Greco*
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9 esordio dell'operato-
re mobile di Poste 1-

taliane é previsto per la fi-

ne del 2007. A livello euro-
peo l'ingresso degli opera-
tori virtuali (Mvno) ha ge-
nerato maggiore concor-
renza contribuendo ad ab-
bassare le tariffe. Nel caso
di Poste Ttaliane le cose so-
no assai pitt complesse.
Dal momento che Poste &
il primo operatore specia-
lizzato nei servizi postali e
finanziari al mondo a en-
trare in questo settore, gli
effetti saranno ben pin
ampi dell’abbassamento
delle tariffe. Si parla gia
d'integrazione della telefo-
nia mobile con il sistema
di pagamento Postepay. A
differenza di molti carroz-
zoni statali, Poste ha di-
mostrato una capacita di
rinnovamento unica, tra-
sformando i propri son-
nacchiosi uffici in sportelli
bancari e in esercizi per la
vendita di materiale posta-
le, editoriale e di cancelle-
ria. Certo, in questo setto-
re c'erano gia, all'estero, e-
sperienze-modello cui po-
ter fare riferimento. Nel
caso della telefonia mobile
Sara umn precursore.

Tornano gli specializzati

Un aspetto che caratteriz-

zera il rapporto tra Poste
e telefonia mobile, rispet-
to ad altri operatori vir-
tuali, sara la distribuzione
reale. Non sembra che
Carrefour e Coop abbiano
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dato segno di voler inve-
stire massicciamente in
questo senso. Poste ha, in-
fatti, dalla sua oltre alle
infinite possibilita d'inte-
grazione fra telefonia,
servizi postali e bancari (a
cui solo la fantasia puo
porre limiti), una rete di
14.000 uffici distribuiti
sul tutto il territorio che
gid come accaduto per i
servizi bancari potranno
ampliare la propria offer-
ta a servizi e apparecchi
per la telefonia mobile,

11 suo partner Vodafone
e l'operatore di telefonia
mobile meno impegnato
nella distribuzione reale e
ha sempre puntato su co-
municazione e pubblicita:
¢ dunque la societa che ha
meno da temere dalla rete
di vendita di Poste Italia-

ne. Anzi, lasciando che
Poste faccia vera concor-
renza a Tim, erodendone
la quota di mercato, finira
per beneficiarne.
Riportare la distribuzio-
ne al centro delle proprie
strategie avra effetti benefi-
ci sulla distribuzione spe-
cializzata, in particolare
sulle migliaia di negozi spe-
cializzati Telecom, che
torneranno a essere un fat-
tore decisivo nella battaglia
per la conquista dei clienti
di comunicazione mobile.
Alla fine del 20086,
MARK UP (si veda novem-
bre 2006, a pag. 76) aveva
gia osservato come fosse
naturale che gli operatori
di telefonia mobile, una
valta raggiunti i propri o-
biettivi di diffusione, aves-
Sero sempre meno interes-
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se a finanziare una rete di
vendita specializzata, ca-
pillare e costosa. Insom-
ma, era nell'ordine delle
cose che gli operatori di te-
lefonia avrebbero contrat-
to i contributi alla distri-
buzione e che centinaia di
negozietti, dopo aver gua-
dagnato sfruttando, pit
che le proprie capacita
commerciali, i contributi
di marketing che solo gli o-
ligopolisti potevano per-
mettersi, si sarebbero tro-
vati in difficolta. Ma, come

quote di mercato nella distribuzione
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sidiceva all'inizio, I'ingres-
so sul mercato di Poste Tta-
liane potrebbe azzerare la
competizione e attribuire
nuovamente alla distribu-
zione un ruolo strategico.
Poste ha gia dimostrato
nel settore bancario di es-
sere capace di innovazione
€ concorrenza-in settori
poco sensibili a questi ar-
gomenti. E pertanto pre-
vedibile che Poste Italiane
non si limitera al ruolo di
portatore di acqua del suo
partner, Vodafone, come &
successo nel caso di Car-
refour e Coop, distributori
trasformatisi in operatori
virtuahsi veda MARK UP
di aprile 2007, a pag. 53, e
maggio 2007, a pag. 55),
ma limitandosi a fare i ri-
venditori rispettivamente
di Vodafone e Tim.

Interrogativi di Tim
Il rischio per Tim & molto
grande. Oggi detiene il
40,3% del mercato della
telefonia mobile e control-
la attraverso punti di ven-
dita diretti e in franchi-
sing una parte significati-
va della distribuzione (ol-
tre il 60%). Estendendo il
mercato con l'aggiunta dei
14.000 uffici postali, la
quota di Tim nella distri-
buzione precipita rovino-
samente sotto il 10%. L'in-
terrogativo & semplice: co-
sa puo fare Tim, che in so-
stanza ha inventato e fi-
nanziato gran parte della
distribuzione specializza-
ta italiana, per opporsi al-
la potenza di 14.000 uffici
postali presenti in tutto il
territorio nazionale? Per
bilanciare la forza di Po-
ste, Tim dovra riprendere
ad alimentare i “Telecom
specialist”, La speranza &
che siano meno sprovve-
duti e consapevoli del fat-
to che anche stavolta la
fortuna sara passeggera.
*Delta Team srl

Novernbre 2007



	page 1

