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33Premessa 

11 Il segmento Imprese esprime un ottimo potenziale di sviluppo sul comparto Pacchi e Corriere 

Espresso; è un mercato costantemente alimentato, ad esempio,  dagli scambi nella catena di 

distribuzione del B2B e dalle spedizioni di documenti aziendali/contrattualistica.

A tali elementi di contesto si riconducono i razionali che hanno generato, fra gli altri interventi 

correttivi, l’esigenza di sperimentare una task-force dedicata al presidio commerciale del 

comparto, sia in termini di  sviluppo che di retention. 

Gli esiti della sperimentazione hanno confermato l’ opportunità di istituire la nuova figura 

professionale Venditore Pacchi in ambito MP/ATMP/Commerciale Imprese

33

Il comparto Pacchi e Corriere Espresso registra negli ultimi anni un decremento di ricavi e 

volumi, riconducibile non solo alla mancata/ridotta acquisizione di nuovi clienti ma anche alla 

perdita di quote di mercato erose dai competitor; emerge una maggiore criticità per la gamma 

pacchi (PosteItaliane), mentre si registra un andamento meno discontinuo sul Corriere 

Espresso (SDA). A tal fine sono state avviate delle analisi volte a migliorare anche i processi 

sottesi (assistenza clienti/post vendita).
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44Evoluzione 2010 - 2012
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Benefici attesi dall’introduzione della nuova figura professionale Venditore Pacchi, 
specializzata per prodotto:

� accurata gestione del Cliente, in tutte le fasi di sviluppo del rapporto;

� servizio qualitativamente migliore, grazie ad una più profonda e completa conoscenza 
della gamma prodotti, in particolare Paccocelere Impresa (caratteristiche tecniche dei 
prodotti, servizi aggiuntivi, tariffe, condizioni contrattuali, tecnologie a supporto, tempi…);

� azione commerciale mirata verso i target a maggior propensione verso il comparto di 
riferimento;

� maggiore capacità di retention della clientela acquisita attraverso un’accurata gestione del 
rapporto mirata al riacquisto.

Creazione nuova figura professionale: obiettivi
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77Venditori Pacchi: sintesi perimetro d’azione

L’attività dei Venditori Pacchi, finalizzata all’incremento di volumi/ricavi sul comparto Corriere 
Espresso e Pacchi, è rivolta sia all’acquisizione di nuova clientela che alla 
ricontrattualizzazione di clienti acquisiti. Principalmente responsabili della vendita diretta 
verso i clienti in portafoglio, i Venditori dovranno anche assicurare il supporto specialistico 
alla rete di vendita UPI, in particolare per le trattative complesse.

Attività

I portafogli saranno costituiti da prospect georeferenziati sui bacini degli UP in perimetro di 
ciascuna risorsa, selezionati centralmente e a cui sarà possibile agganciare anche nuovi 
clienti. Per i prodotti/servizi fuori perimetro di competenza (Es. c/c BancoPosta Impresa), i 
Venditori Pacchi potranno re-indirizzare il cliente verso il portafoglio di RUPI/Venditori IAS-
PAL/SSM.

Portafoglio Clienti

Gamma Prodotti 

• Contratti Paccocelere Impresa
• Accordi Corriere Espresso Nazionale
• Contratti Home Box
• Carnet prepagati Corriere Espresso Nazionale

• Accordi Raccomandata1
• Accordi EMS/QPE
• Accordi Paccocelere Internazionale
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88Modalità di gestione cliente/vendita 

Clienti Actual

I Venditori Pacchi, avvalendosi della loro competenza specialistica, supportano 
la rete di vendita per il recupero di clienti che evidenziano una 
interruzione/flessione di produzione o ne permettono lo sviluppo proponendo 
nuovi prodotti/servizi.

Clienti Prospect
Le risorse analizzano la composizione dei PTF di competenza per 
individuare/contattare clienti potenzialmente interessati alla gamma Corriere 
Espresso e Pacchi.

Clienti New

Le risorse eseguono un’attività di scouting sul mercato di riferimento, 
incrementando l’attuale base clienti. A conclusione della trattativa  il cliente
viene censito in CRM.
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99Collocazione organizzativa

Il Venditore Pacchi si colloca in ambito Commerciale Imprese di Area Territoriale :
� per non aggiungere elementi di complessità allo span of control degli RCI, la nuova  forza vendita è

ricondotta al Responsabile Venditori Imprese;
� il coordinamento funzionale compete centralmente alla funzione MP/Commerciale 

Imprese/Coordinamento Commerciale. 
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1010Organico a tendere distribuzione per AT

I 50 Venditori Pacchi anche su 
sedi delocalizzate rispetto alla 
sede di area Territoriale, per 

consentire la migliore capacità
di presidio del mercato sulle 

aree di competenza


