L’analisi dei dati

Spiccano per la modernita della gestione, per la voglia di migliorare e di
crescere; Sono i rivenditori di Toscana e Umbria che mettono in prime pia-
no i servizi alla clientela, la consulenza tecnica . Pronti a rinnovarsi e ad
aprirsi al mondo dell’associazionismo. In una parola sono innovaltivi,

Ci hanna col pito molio le
rivendite di  Toscana e
Umbria che abbiamo visita-
feo ar inbervistalo.,

i hanne colpito per una
safie oi motivi; primo tra tutti
il fatio che sitratta di rivens
dite davvera all’avanguar-
dia, o meglic, perché In que-
ste due regioni C'& Una forte
concentrazions di rivendie
che hanno puntato sull‘inno-
vaZione perl CresCele.

Come & stato sollolineats
nelle whede, alcune posso-
no essele Considerate “stori-
che”, essendo nate ackdirittu-
ra negli annd Vent e Trenta.
Ma sapplame che |'avere
alle spalle una tradizicone di
tamiglia consolidata  non
sempre sl tracuce nel saper
affrontare automatic amente
il mercato modemo con il
gilisto approcClo,

Molte sono anche le
rivendite di recentissima
forndlazione, E allora perché
la quasi totalith del rivendi-
tori che abbiamo inContrato
gestisce la propria realti
seplendo criterl moderni e
avanzati? Per quali motivi
hanno infarmatizzate | loro
magazzini e Introdotta In
miolti casi i codici a barre,

= Comwe 51 usa fare nella
grancke distribuzione - per
ottimizzare le scorte & non
perdere tempo  prezioso?
Perché lscrivono | propri
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addetti al corsl di formazio-
ne delle aziende produttri-
cif Cosa li ha spinti a dotarsi
di un sito internet? Perché
hanno assunto agenti e pro-
motari? E, infine, perché 7
U 14, avvero olire || 36% di
lere, hanne welto di anne-
verare tra | prodotti com-
merclalizzatl quelli di bloe-
clilizia?

Ci sembra che per tutti
que st [terrogativi valga una
sola risposta: | rivenditor
toscani e umbri  hanno
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vo@lia di CresCere, e, sopral-
tutto, Nen hanne paura ol
farlo. Anche nel corso delle
nostre precedenti inclagini
abblamo conoscluta riven-
ditori con una mentalita
molto aperta, pronti al rin-
rovamerts di se stessi e del
proprio mods di condurre
|"attivita, ma tanti come nel-
le due regioni analizz ate ora
nan Ne avevamo mal INnCorn-
tratl. E questo che cl sor-
prende. Positivamente! ||
mondo della distribuzione,
sl 5a e o abbiamo anche nal
ripetuto molte volte, sta
cambiando. L'talia rispetto
al resto dell’Eurcpa sta resi-
stencl, con il suo territorio
disseminato di rivendite di
materlall edill come Il prez-
Femolo, all’avanzata della
Grande Distribuzione, quel-
I'erttith che ha Invece inglo-
bate Il parce client del
rivenditori stranieri, che s
sono in gualche modo fatti



S01HH)

Gonfrants fra le superici

[l coreRTD
W GCOPERTD

47500
5.0

42,504
Hk{HH}

a7 500
5.0

4251
0N

27 500
254K}

22,500
20:HH)

17.5{H}
15.0HK)

12,50

Edimatariali

TRRE

L

¥

Edilizia Cammnz

Balai Giusti

Ball e Gicegi
Edilmondo
D edifzia
Ma o

sopfaffare e hanno lasclato
che i colossi della distribu-
Zione iMernazionale sol-
traessero laro le rispettive
tatte cll mern: ato.
Giungeranne anche in
Italla, in un future non mol-
to lontano, questl superdi-
stributori, in maniera pil
consistente di quanto non
abblano fatto fino ad ora,
Ma guesta prospettiva non
spavernta i nostri rivenditori,
Il rivenditore (tallano sa che
C'8 un rapponto troppo per-
sofale con 'impresa e l'ap-
plicatore che sl serve da lul,
sa che quella consulenza
tecnica, quella personaliz-
Zazione del  pagament,
guella disponibilita a Inve-
stire Il proprio tempo per
fisalvere le problematiche
del clienti costituiscono
quel valore apgiunto che la
grande distribuzione non
pué offrire, Ma il fivendito-
re |tallano sa anche che, se

& in grade di offrire servizi
swolo suol, a volte pud
rischiare di perdere la parti-
ta sul prezzo. E allora si
ofganiZZza, Sl unisCe con
altrl rivenditorl, strappa al
produttori una scontistica
migliare, & inventa nuove
chance di vendita, partecl-
pa alle fiere locali, fa pub-
blicita, amplia la gamma
opplre & speclializza,

Erco, tutto questo i riven-
ditarl tascani & umbri hanno
Imparate a farle malic bene.
™on sappiamo se & per |'aria
che si respira tra be colline e
le walll & per il deliziosa vina
che si produce nella zona, sta
di fatto che (| panorama della
distribuzione del rivendito
che ahblamo conoscluto cl &
sembrato tra i pill avanzati fra
glelll analizzatl fino o ara,
sanza nulla topliere, ovvla-
mente, ai rivenditori delle
altre regiani,

Dimensiane media
delle rivendiie
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Ma vedlamo ora nel det-
taglio quall sono | loro punt
di forza. Partiamo innanzi-
o calle dimensionl e dal
numero degli addettl, che
sono | oprimi parametri Con
cui sl pud valutare la “grane
dezza” di un puntc vendica,
La dimensione media di una
riverndlita & di quasi 11000
metrl quadrl, un terzo del
quall copertl, e Il personale
in forze presso il magazzing
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Intenzione di efiettuare
investimanti nei prassimi
due anal

Disponibilith a far parte
di un yruppeo

& mediamente di 15 unith,
tra cul, In due casi su tre,
Con Uno o pill agent] di ven-
dita o promotan Che visila-
ne | cantler, offtono la pro-
pria consulenza tecnica e di
procotto, illustrano ai pre-

scrittor] | miovl prodott e le
diverse possibilita di appll-
cazione. In altte parole, un
aMpio  spazio espositivao,
apElunta a un grande ma-
gazzino molto formnito con
un personale specializzato a
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disposizione della clientela,
identificano dl primo acchi-
to le rivendite che abbiamo
Visilalo,

Passiamio ora a riflettere
sui prodotti commercializ-
Zatl; materlall pesant, cera-
miche, finestre da tetto, plt-
ture e vernici tanno bella
mastra ol s¢ in il o guasi i
magazzini. Ma la cosa che
wolfprende & che su 19 riven-
ditori  intervistati ben 17
hanno dichiarato di trattare |
cosickettl “pradattl Innova-
tivi¥, tutti quei prodott,
Cloé, che hanno un alto con-
tenuto tecnolopico Intrinse-
Co e UNa grande ricerca alle
spalle, e Che 7, ovwers oltre
il 3%, come anticipavamo
prima, si sono lanciati nella
bicedilizia. Per molti appli-
Catari & materla sConosciuta,
per altri & nota ma voluta-
mente ignorata, piil per la
mancanza ol Conoscenze

Rivendile dotate di prapri
agenti divendita
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Frequeatazione dicorsi di
formazione & stage tecnici di
aggiormaments
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riguarde ai diversi modi di La bloedlizia, Invece, articali, sta ripagande con
applicazione di tall prodottl  scoperta relativamente  ottimi risultati di vendita.

{stlame lanclando un sepnale
anche alle aziende produttri-
Ci...) piutiosto Che per il lore
costo, mapglore di un
15/20% rispetto al prodotio
tradizionale, Cira, | prodotti
Innavativi potremmo ormal
chlamarl tradizionall, nel
spmso © he 915 da malti anni s
s diffusi In maniera plut
tosto Caplllare, mac'e dadire
che non cessano mai di rin-
novarsi e soprattutto che |
produtior] hanne svolio una
efficients campagna informa-
tiva sia pressa rivenditon e
distributor], sia pressa archi-

tett, INgegner|, Seometr ecc.

recents, noen ha alle spalle la
stessa  clisponibilith  delle
aziende a investire nella pro-
miofione & agli occhi di molti
applicatet! & pill che altre un
implccio. Foco, Inentrambi |
casl i rivenditori toscani e
umbri danno prova o Crede-
fe I glesto genere di protiot-
t, invesiono le proprie enet-
gle per farli comnoscere agli
applicatorl e alle Imprese,
insistono, |i propongono, ne
incentivana I'utilizzo e sple-
Bano esst stesst Come devono
estare utilizzatl, Uno sforzo
notevole che perd, a detta di
chi tratta questo genere i

E poi c& |"attenzione al
privato. I 26.5 % del fattura-
to delle riverndite opgetio
della nostra Inclagine deriva

Seqmentazione
dellaclientela
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dalla clientela privata. Cer-
la, Sono in verndita anche le
plastrelle e la rubineteria,
gll articall solitamente pii
petlonati dal privati. £ vero,
Ma nan in it | casl. Mol
rivenditor sl sono attrezz ati
per la vendita di ferramenta,
al baxe o con scatfali
accessibill al pubblica; mol-
tissimi sono i clienti che si
rivelgono ai rivenditori di
materiall per edilizia specia-
lizzatl per acqulstare le pit-
ture Con cui rifinire la pro-
pra casa, fiduciosl nella
possibllita di ottensre un
valide consiglio d'uso e di
frovare Un Hidomeifo pronio
a miscelare propria il colore
richiesto. L'attenzione dei
rivenditori, dunque, & la
stessa, sla verso | applic atore
che acquista migllaladi euro
| oli merce all’anno sia versao il

private che compra un bide-
ne di plttura. Ecco, stlame
parﬁarldu ckel rapponto perso-
nalizzato con il cliente, qua-
luneue cliente.

Concludiama con un ac-
cenno al tamo dibattuto
discorsa dell'assoc|azionl-
smo. In tutta la Toscana ci
Fisulta che sfano solo una
dozzina | rivenditori raccaltl
sotto |'insegna i Gruppi
presenti a livello nazianale o
sotto Una proprla, Una doz-
ZIna su un totale di altre 350
punti vendita, Ma se Chiedia-
Mo kore - Vorreste far parte
ci un gruppe, di UN consor-
zio, di un'associazione? — la
Hsposta, in altre la meta dei
Casl, & positiva. Farza, dun-
gle, le energie e lo spirito di
iniziativa ai  rivenditori
toscani e umbr certa nan

Passesso disite inferaet
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mancano, e lo hanne dime-
strato investendo nel corso
degli anni in spazi, in risorse
Umane, N sCommesse sl
prodotti menao diffusi. Siamo
sicuri che saranno In grado
dl trovare | modi per far
Incontrare le esigenze e le
aspettative di ognuno e di tar
venlre alla luce brillan
esempl dl collaborazione
Come tanti se Ne poSsono
trovare, ofMai, inltalia.



