Scuola per Librai
Umberto e Elisabetta Mauri

UE‘M

Programma
COrSl
monografici
2015



«Imparare e un’esperienza, tutto il resto & sdiorimazione.»
Albert Einstein (1879-1955)

«lo vi auguro, se sara il vostro mestiere lavotaaei libri, di prepararvi bene e affrontarlo comilta e
pazienza; se sara la vostra vocazione, vi sia henligielo: farete tanta fatica come I'ho fatta moa ne sono
contento.»

Roberto Cerati

«Per riuscire nella vita, bisogna andare incongtoa/venimenti per avere su di essi liberta di maa.

Bisogna rischiare molto per guadagnare molto. @ié ©on abbiamo osato, abbiamo certamente perduto,
mentre rischiando avremmo solo avuto piu 0 menbaiitita di perdere. La fortuna ama concedersi solo
chi la merita; non & cieca come generalmente slecrena la sua chiaroveggenza sfugge a un giudizio
superficiale. Nulla si ottiene al mondo senza averkritato, le avventure vagano attorno a noi cesseri
femminili in cerca d’amore: il nostro volere nondtae da mostrarsi per divenire il loro amante.»

Oscar Wilde (1854-1900)

Le risorse umane sono la carta vincente delleridiel nuovo secolo; professionalita e qualitasdevizio
sono il tratto distintivo di una vera, grande Ifime € dunque importantissimo che i librai siano
adeguatamente formati e che la loro preparaziongavperiodicamente ampliata e aggiornata, mantenend
sempre vive passione e motivazione nello svolgimeet lavoro quotidiano.

| corsi della Scuola per Librai Umberto e ElisadeWauri costituiscono in questo senso uno strumento
prezioso per far si che i librai divengano, o cauitio a essere, veri librai e non semplici vendiofibri: &
fondamentale che conoscano (o che vengano ricoldi@d) argomenti quali I'importanza di un buon
assortimento, il valore del servizio al clientepilestigio e la storia delle principali case edite, nel
contempo, il ruolo decisivo svolto dagli editorcpoli e medi, nonché come si gestisce una libreria.

| programmi della Scuola prevedono appositi modidiattici centrati su questi e altri temi e, graal&a
qualita delle testimonianze portate non soltantaldeenti ma anche da operatori del mondo del ldbdella
cultura in genere (editor, giornalisti, scrittantellettuali, librai, distributori, addetti stampgc.), e grazie
alla competenza e alla cura con cui vengono eléiigreogrammi didattici, rappresentano quanto @gho

un libraio possa trovare oggi in Italia per perdersi, essere sempre al passo con i tempi, areenpre
piu, e dunque svolgere sempre meglio, il proprictiaee.



1. INNOVARE, APRIRE E GESTIRE UNA NUOVA LIBRERIA
Alberto Galla, Giovanni Peresson

2 marzo 2015

Quali sono gli aspetti da conoscere e da teneeptegjuando si vuole aprire o innovare una libPeria

Il corso di pone l'obiettivo di fornire ai parteapti le principali coordinate entro le quali vahata
economicamente, dal punto di vista imprenditori@laesta decisione e come iniziare a organizzare o
riorganizzare la propria attivita di vendita.

Quale modello di libreria aprire? Dove localizz&rlk bacino d'utenza da le necessarie garanzie?eQua
spazio dare agli eventi o ad altre attivita intégeaalla vendita dei libri (food, ma non solo)?

Il corso ha una prima funzione di inquadramenta eedfica di fattibilita del progetto (oltre a precuparsi

di fornire gli strumenti operativi fi migliore messa punto). Ulteriori aspetti: il budget, 'assorinto, la
comunicazione, la relazione con il cliente, ecctrgmno essere affrontati nei corsi successivi dhe s
presentano non solo come “approfondimenti” e aggiorenti per chi sta gia svolgendo il lavoro deldib,

ma anche come momenti di definizione del progettess® di una nuova libreria (o della sua
riorganizzazione).

Modulo 1

* Il mercato del libro, i canali di vendita e i chimmenti nei comportamenti d’acquisto tra cartagéale.

* | modelli possibili di libreria: dalla speciali@zione al franchising, all'inserimento di merceaéog servizi
integrativi.

* La definizione del bacino d’'utenza e delle su¢epnialita commerciali: come adattare e declinare u
modello a cui si sta pensando.

Modulo 2

* La definizione dell’assortimento.

* La normativa e gli adempimenti.

* | rapporti con i fornitori.

» La comunicazione: il ruolo del web 2.0.
» Una prima verifica del business plan.



2. 1L BUDGET ECONOMICO E FINANZIARIO DELLA LIBRERIA : CAPIRE LA COMPLESSITA
PER INNOVARE E PER GESTIRE
Mirco Dordolo, Carlo Marcon, Alberto Galla

9 e 10 marzo 2015

Il corso si propone di insegnare a utilizzare itipet come strumento per individuare le leve geatiata

attivare e le aree di attivita su cui interveniréiree di migliorare i risultati sia economici clfieanziari della
gestione. Questo anche alla luce dell'introduzidneuove merceologie e di nuove tipologie comméireia
di servizio. E anche come verifica dei progettirgiovazione che sono stati sviluppati nel corscgiente
(2 marzo)

PRIMA GIORNATA
Modulo 1 - Il modello economico-finanziario

* L’economicita della gestione

» Rappresentazione e misurazione dell’equilibrionemico e finanziario

* Le nozioni di patrimonio d’'impresa e di reddito ebsercizio e la loro rappresentazione nel modeilo
bilancio

* L’analisi strutturale del reddito attraversodnto economico.

Modulo 2 - Il budget economico di una libreria esitente e in corso di innovazione e di una nuova
libreria e

Attraverso la rappresentazione di due casi distirgi prefigge di:
* Analizzare il processo di formulazione degli dte della libreria attraverso il budget economico
* lllustrare I'impatto economico delle scelte geséli

L’esposizione dei due casi terra conto delle deerdticita e problematiche legate all’aperturaida nuova
libreria (con le decisioni iniziali che ne consegop e di una libreria esistente (che presenta dati
consuntivo a cui, in parte, ancorarsi per formulglieobiettivi di budget e di un piano di innovaa® nei
suoi aspetti e nella sua formula).

Modulo 3 - Esercitazione di gruppo
SECONDA GIORNATA

Modulo 4 - 1l budget finanziario e patrimoniale di una nuova libreria e di una libreria esistente chesi
sta innovando

Riprendendo i due casi della prima giornata crsfigge di:
* Evidenziare le implicazioni patrimoniali e finaade delle scelte gestionali
* Verificare la fattibilita finanziaria delle aziofuture che si intende adottare

Modulo 5 - I principali indici di bilancio utili in chiave gestionale

* Indici di redditivita

* Tasso di indebitamento

» Parametri di equilibrio finanziario

* L'impiego di tali indici consente di valutare serisultati economici e la situazione finanziarihec
emergono dal budget appaiono soddisfacenti.

Modulo 6 - Esercitazione di gruppo
Partendo dal budget economico elaborato nella giarprecedente, si sviluppano alcune proieziotipdi

patrimoniale e finanziario, presentando un budgehpiessivo che abbia un’adeguata coerenza tra la
dimensione economica e quella finanziario-patrirateni



3. FRANCHISING OGGI: AFFILIARSI CONVIENE?
Luca Domeniconi, Romano Montroni

23 marzo 2015

Pensi ancora che il franchising applicato allaglitar costituisca una limitazione al tuo progettditateria (se
la stai aprendo) o un radicale cambiamento dellagime che hai saputo dare negli anni al tuo puetaliva
(se stai pensando di rinnovarla)?

Rispetto agli anni Novanta la formula in cui ilrichising ha saputo articolarsi e declinarsi € itasovece a
contemperare i vantaggi che la formula offre aglreizi commerciali, con la necessita di ogni lilaredi
comunicare al suo cliente elementi come ampiezrafopdita, qualitd dell’assortimento; presenza di
merceologie diverse e integrative rispetto al lilmervizi (presentazioni, incontri con autori, argaazione
di eventi ecc.)

La presenza dei principali player che operanoradiiino di questa formula commerciale e di librag ch
I’hanno adottata offre ai partecipanti la possiailii valutare direttamente I'applicazione dellenfala alla
loro libreria.

Modulo 1

« Introduzione, a cura (Romano Montroni e Luca Domeniconi

 Opportunita imprenditoriali in un mondo in trasf@azione, intervento ristina Ravazzi, esperta di
franchising e consulente di marketing

* L’'esperienza del franchising Ubik

Testimonianze di

Luca Domeniconi Librerie Ubik

Nunzio Belcarq Libreria Ubik, Catanzaro

Chiara Calo e Lucia Garaio, Libreria Ubik Monterotondo, Roma

Modulo 2

* L’'esperienza del franchising Mondadori

Testimonianze di

Stefano Mongiang Mondadori Franchising

Matteo Fusetti, Libreria Mondadori Angera, Varese

* Interattivita con gli allievi

* Conclusioni, a cura dRomano Montroni e Luca Domeniconi

Il corso prevede testimonianze di franchisee e besdery di librerie



4. VISUAL MERCHANDISING E SHOPPING ESPERIENZIALE
Luca Domeniconi, Giovanni Peresson, Beatrice Rizzi

13 aprile 2015

Come una libreria fisica puo differenziarsi rispedt uno store on line? Certamente attraverso enztine
all'assortimento e al servizio personalizzato akerde. Ma anche con gli strumenti e le leve del
merchandising. Merchandising come marketing deltgutel punto vendita; come un insieme di azioni
svolte per caratterizzare e rendere piu attra¢mtenito vendita al consumatore (visual merchand)sioon
una maggiore attenzione e cura alla vetrina.

Inoltre una buona conoscenza e gestione delle devemerchandising e dei fattori che definiscono le
caratteristiche fisiche del punto vendita hanndmpatto su altri aspetti della gestione: sulle sxosulle
rotazioni, sulla valorizzazione dei titoli e settarell’'orientare le scelte, nell’ottimizzare ilndimento della
superficie.

Modulo 1 - Come cambiano e come cambieranno i comportamenti dcelta e acquisto dei libri
Modulo 2 - Visual merchandising e shopping esperienziale

Modulo 3 - La vetrina come componete del visual merchandising

Modulo 4 - Spunti per incrementare le vendite in librerie

Il corso prevede testimonianze di librerie nelleaaione di vetrine



5. IL DIGITALE IN LIBRERIA
Luca Domeniconi, Alberto Galla, Giovanni Peressoriincenzo Russi

27 aprile 2015

Librerie e digitale sono due realta incompatihiéi toro? Cosi come libri (di carta) ed e-book? Ddrie
fisiche e store on-line? Quello che si delinea marcati stranieri, che prima del nostro hanno dmovut
affrontare questa sfida, € un quadro assai piacdato. Dove non c’é piu distinzione tra fisico igithle
perché la relazione con il consumatore ed il let®run continuum che si perfeziona di volta in avait
funzione dell’esperienza piu coinvolgente e si ¢ote nel luogo e nella forma piu appropriata e
conveniente. Un quadro anche meno negativo comestiiemo le librerie indipendenti americane. Dove le
librerie che sono riuscite a sopravvivere (e in poohi casi ad espandersi) sono quelle che sotecpaci

di trovare — tra le altre cose — forme di integoagi e di utilizzo delle opportunita che il digitaiffre.

Non solo sul versante dei social media, delle cotau@ffiancate e integrate con quelle che fisicaime
frequentano la libreria) attraverso cui fidelizzdee propria clientela da informare e coinvolgerdlene
presentazioni e negli incontri. Ma anche attravéaseendita di device, soprattutto quando alcungudiste
formule riconoscono poi alla libreria una percefgusugli acquisti che il cliente fa di e-book davite
comprato dalla libreria stessa e la possibilitasplorare nuove forme di comunicazione e condinesicon

il consumatore/lettore. Un settore che richiedeapproccio innovativo ed esplorativo alla relaziaos il
cliente. Sono necessarie competenze tecniche, rtlae agspositive e di servizio, di stima del ritorno
economico: temi che il corso intende affrontare.

Modulo 1 - Quando la libreria & un ibrido digitale e fisico
Modulo 2 - La libreria e 'uso dei social e perchéon ne puo fare a meno: le esperienza italiane

Il corso prevede testimonianze di aziende e casterljidi librerie



6. TANTO, SEMPRE, AL POSTO GIUSTO: IL VALORE DELL’A SSORTIMENTO
Romano Montroni

4 e 5 maggio 2015

Formare I'assortimento rappresenta la progressienso |o stato ottimale di una libreria (uno statiimale

in continuo divenire, da comporre, integrare, malae per soddisfare le curiosita dei clienti). Ma
I'assortimento & anche lo strumento attraversdeclifbreria si da un’identita.

L’obiettivo del corso e quello di spiegare il maahigliore per riuscirci, indicando gli atteggiameafierativi
quotidiani piu efficaci e portando le testimoniariealtri librai, di editori, scrittori e giornalis senza mai
perdere di vista la necessita di raggiungere eenané una adeguata redditivita.

PRIMA GIORNATA

Modulo 1

* Julia Barnes — Il valore dei libri

» Saper imparare

+ Julio Velasco, il gioco di squadra (filmapprendimentd

Modulo 2

* Le librerie fisiche e il fascino dei luoghi
* Investire in conoscenza

» Merchandising

* Manipolare lo scaffale

La qualita della libreria vista da uno scrittorentervento diLidia Ravera, scrittrice e giornalista

SECONDA GIORNATA

Modulo 3

* Attenzione all’assortimento (filha qualitd)

* Attenzione al rifornimento: quali danni?

* Assortimento in ampiezza e profondita e fllancomplessita

Dalla casa editrice alla libreria. ConsiderazionilBassortimentg intervento diAlberto Rollo, Feltrinelli
Editore

Considerazioni sulla giornata, a cure&Rdimano Montroni

Il corso prevede testimonianze di aziende e casterljidi librerie



7. SETTORI DI SPECIALIZZAZIONE E NON BOOK
Luca Domeniconi, Alberto Galla, Giovanni Peresson

18 maggio 2014

Una libreria (anche generalista) puo e deve preeesigecifici settori di specializzazione. Atterdggi come
non mai, ai cambiamenti dei gusti e delle sensdbiiei propri clienti. Settori caratterizzati dapezza e
profondita di gamma (marchi editoriali, titoli, fas di prezzo ecc.), servizi (incontri e presentaizjo
competenze da parte di chi gestisce il reparto.

Settori (e professionalita del gestirli) che cassitono anche un elemento di differenziazione petts alla
concorrenza — e di proposta da parte della libistgasa. Ma quali potrebbero essere i settori arestare,
nei prossimi anni, maggiore attenzione e cura?

Inoltre in una libreria oggi non pud mancare utcsetdedicato alla vasta galassia del non-bookkdato:
creare un settore o distribuirlo all'interno delilareria? Come esporlo e come gestirlo? Quali coieree
economiche offre rispetto al libro? Quali sonoifeé di prodotto piu innovative e capaci di caraimre
rispetto ad altri negozi la libreria? Dove trova&rl€ome informarsi sui prodotti e sulle condizioni
commerciali?

Nuovi assortimenti - siano essi libri legati allepecializzazioni» che a linee di prodotti non-beokhe
devono essere capaci di intercettare le trasfoonadei gusti e degli interessi di un pubblico mntnua
evoluzione e trasformarsi in vendite: ci voglionandque uno studio e un’osservazione costante, che
allinterno del corso si realizzeranno attraveestelstimonianze di chi produce (aziende produtteiditori) e

di chi vende (librai).

Modulo 1 - | settori di specializzazione emergentier dare profondita e qualita all’assortimento. Cos
scegliere, come esporre

Modulo 2 - Il non book: la sua importanza commercit e la necessita di trattarlo in una logica di
qualita dell'offerta e di ricerca di prodotti innov ativi e coerenti con I'immagine della libreria

Il corso prevede testimonianze di aziende e casterljidi librerie



8. PICCOLI EDITORI CRESCONO: IL VALORE DELL’EDITORI A PER RAGAZZI
Romano Montroni, Giovanni Peresson

25 maggio 2015

Nonostante la crisi generale del libro, I'editopier ragazzi continua a essere in espansione. ®bielke!|
corso é rendere consapevoli i librai del granderzatulturale e sociale di questo segmento del at@rc
proponendo ipotesi di operativitd quotidiana e eretd in evidenza la produttivita e la redditivitdeene
conseguono.

Si metteranno a confronto due esperienze: da wn atiuni editori di importanti sigle editoriali, €h
offriranno uno sguardo sulla loro produzione; ddito alcuni librai, che porteranno la loro espers
evidenziando le iniziative di animazione culturagk ncontri e i laboratori che organizzano pered@entita
alla propria libreria.

Modulo 1

« Introduzione, a cura (Romano Montroni

* | dati del mercato dell’'editoria per ragazzi in lia, intervento diGiovanni PeressonUfficio Studi AIE
(Associazione Italiana Editori)

* La produttivita di un settore per ragazzi in unlréria di varia intervento dBarbara Sghiavetta
Libreria coop Ambasciatori, Bologna

Modulo 2
* Gestire in maniera creativa una libreria per raga

Testimonianze di:
Teresa Porcella Libreria Cuccumeo, Firenze
Maria Romena Tetamq Libreria Dudi, Palermo

Tavola rotonda:
L’editoria per ragazzi: prospettive di crescita edicativa e di mercato

Francesca Archintg Babalibri

Paolo Canton Topipittori

Silvia Borando, Minibombo

Valentina Brioschi, Valentina Edizioni
Coordina:Stefano Salis giornalista Il Sole 240re

Il corso prevede testimonianze di case editricirpgazzi e di librerie



9. LE PAROLE PER DIRLO: IL SERVIZIO AL CLIENTE
Romano Montroni

8 giugno 2015

Nell'attuale congiuntura economica, i comportametdi clienti-lettori, una delle principali risorsella
libreria, possono cambiare. Per fidelizzarli eaatte di nuovi, la qualita e I'organizzazione devigo sono
guasi sempre decisive.

L’obiettivo del corso & spiegare come sviluppareingieme di strategie e strumenti volti a preservar
cliente-lettore, oggi sempre piu «infedele» e @tmt dalla crescita della concorrenza tra formilerde di
librerie.

Il corso, partendo da un esame dei comportamestialta del punto vendita e dei comportamenti diestq
al suo interno, induce a riflettere sul rapportstebenefici di un servizio di qualita. Al tempoesso
propone diversi casi di eccellenza nel serviziorgppne una serie di strumenti da usare nell’'opgtati
guotidiana.

Modulo 1

* Le persone oltre i libri

« || libraio ottimista

» Che cos’e il servizio in libreria

* La percezione del servizio in libreriatervento di_uisa Finocchi, Fondazione Mondadori
» La mia libreria idealg intervento diCamilla Bersani, giornalista e scrittrice

Modulo 2
* Film Le emozioni del servizio

Tavola rotonda:
Come gli scrittori valutano il servizio al clientein libreria in un momento di trasformazione

Giulia Ichino, Mondadori

Paolo di Pinto, Feltrinelli
Giorgio Fontana, Sellerio
Marco Massiroli, Feltrinelli
Oliviero Ponte di Pino, Bookcity

Coordina:Stefano Salis giornalista Il Sole240re



Luca Domeniconi
Librerie ibs.it, Assago, Milano e Librerie Ubik,8zzano sul Naviglio, Milano

Mirco Dordolo
Controller organizzazione Gruppo Libraccio, Milano

Alberto Galla
Galla 1880, Vicenza

Carlo Marcon
Professore di Economia Aziendale, Universita Cadani, Venezia

Romano Montroni
Presidente del Centro per il Libro e la Lettura REEL), Roma

Giovanni Peresson
Ufficio Studi Associazione ltaliana Editori, Milano

Beatrice Rizzi
Venus srl, Visual Marketing, Merchandising & Retaibject, Dosson di Casier, Treviso

Vincenzo Russi
Chief Digital Officer, Messaggerie Italiane, Milano



Sede dei corsi

Milano, Hotel Michelangelo
Piazza Luigi di Savoia, 6
Tel. 0267551
michelangelohotelmilancom

Per raggiungere I'Hotel Michelangelo:
Linea gialla MM, Fermata Stazione Centrale
Stazione centrale, Uscita lato desto (rispetto airari)

Condizioni di partecipazione

200,00 euro (+IVA 22%) per una giornata; 400,0mdutVA 22%) per due giornate.

La quota include: documentazione relativa al caortetfee-break e colazione di lavoro. Sono prewstinti
per piu iscritti provenienti dalla stessa libresiger la frequenza di piu corsi. Il numero minimasdritti a
ciascun corso € 12. Le iscrizioni si intendono gednate al momento del ricevimento della scheda
d’iscrizione scaricabile dal sito

www.scuolalibraiuem.it

compilata in tutte le sue parti, pagamento anttoigampreso, e sottoscritta per accettazione.
Le disdette giunte entro 8 giorni lavorativi dadlata del corso sono soggette al pagamento defbilnfeota
di iscrizione. In questo caso, l'iscritto avra tloia ricevere la cartella didattica del corso.

Modalita di pagamento

L'importo deve essere inviato anticipatamente a:
Messaggerie Italiane Spa

Corso Sempione 4, 20154 Milano

tramite bonifico bancario sulle seguenti coordinate
Banca Intesa San Paolo, Ag. 29

Codice IBAN - IT79U0306909521000002000195

Orari dei corsi
9.00-13.00
colazione di lavoro
14.00-17.30

Per informazioni

Nana Lohrengel, 338.3233093
nana.lohrengéb messaggerie.it
uem@messaggerie.it

| dati sono raccolti a fini promozionali e commaeiti Ai sensi dell’art.13 della legge 675/96 e &3ivi
aggiornamenti D.lgs 196/08 sulla tutela dei datispeali, € possibile consultarli e aggiornarli matsiasi
momento scrivendo a Scuola per Librai Umberto sdbletta Mauri, corso Sempione 4, 20154 Milano.
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