Dossier

Indipendenti, ben consolidate sul proprio mercato di riferimento
per lo pitr unicellulari, ma altamente specializzate e aftenle ai servizi.
Questo il ritratto delle rivendite analizzate in Sicilia.

ome abblamo anticipato
nelle pagine precedent,
il pancrama delle rivers
dlite n Sicilia vede prevalere
le realtay unicellularn, cioe le
rivendite costituite da un uni-

Co MaBaZzinag,
Vedlama ora nel dettaglio

le caratteristiche delle quatior
dici rivendite che abbiamo
swelto per la nostra analisl,
urclici delle quall appartergo-
no alla tipologia di rivendita
unicellulare, mentre le altre
contano una seconcla fillale

Anno d londaziong
delle Rivendite analizate

1948 Di Cosk Salvalore
1848 D& Filipni Vinemo e €.
1952 G. Campioe

1058 Fereri

1964 ['Alessandre

1967 Dita Virgilio Romand

1989 Vitiorio Sahain

1873 I0A diGiompaoio G. & figlio
1974 Saqore Nicoh

1979 Flli Savi

1980 Flii Clemeniz

1981 Edil Special

1985 Edil 02.5

1887 Bl Group

acCanto al magazzine princi-
pale. |l dato principale che
emerge a Colpo docchio &
che si collocano In fasce di
grandezza diverse. Infaft,
prendendo come riferimento
il numere di ackdetti, quattre
wio quelle che ne contano
meno di 5, sei guelle che ne
tontano da &5 a 10 e qualtro
oltre 11; analogaments, se
prendiamo come riferimento
I'ampiezza del magazzino,
emene che the wano le riverns
dite che occupano fina a
2000 mg ottio quelle tra
2000 e 9000 e tre guelbe che
sl estendono per oltre 9000
metri quadri, fino a toccare, in
due casi, Metrature vicine ai
20,000 metrl quadi.

La cllentela mediamente &
Coastituita per (| 63% da impre-
se e per il 37% da privatl, La
quota dl privatl & particolar-
mente alta se raftfrontata ad

Dimensione media

Weoperta 2122 mg
W scoparto 5.432 mg

Rumero medio diaddetti: % 4
D& 1abadelti:  4rhendie
DeGa10adel: 6 rivencie
[& 114 19adeli: 2 rivendie
Ol adett: 2 rivendile

Rapporta medio
addetiisapericie: 11500 m

esempio con 'analogo dato
riferite alle rivendite lombande
(16,7%) o toscane (26,5%),
ma e In linea con Il dato dl
un‘altra regione oel Mezzo-
giomo, la Camparda (34,5%)
a dimostrazione di una ten
derza, meno diffusa nel Cerr
tre Nord, da pante dei privati
acl aCquistare e provveders in
proprio  all'installazione di
alcune tipologie di procoti
come le ceramiche e l'arrecdo-
ba%l‘la. CJuesta rlpartizione
cella cliertela, wnavia, non &
uniiorme: troviamo  infatt
questo clato medio ribaltato In
tre Casi, relativamente a riven
dite di dimensioni medie, A
prima vista, la raglone di cié
si colloca nella specializza-
Zione specifica o ali ivendi-
torl in guel prodott che pii
treguentemente colmvolgono
in modo diretto | privati. Se



AL

R LEI]

BN

B I

7 0

#LIH

H i

Ll

LALEl]

PR}

Difta ¥, Fomand

Confronto fra ke superfici

Welozio Sabala

Segmentazione clienizla

privatl &7
B imprese B3%

perdy orsserviamo | datl nel loro
complesse, ©f  accompiamo
Che solamente in due casi la
clientela & costitita per |l
05 %% da Imprese e applic atorl
e che, escludendo questi dal-
I'analisi, la media risulta esse-
re Molto plll bassa, parl al
Sh5%. Pertanto, risulta chia-
ramente Che in Sicilia la en
clenza del privato ad acquista
e | materiall direttamente dal
vercilore, per pol provveds e
a Installarll In propric o trami-
te imprese di ficucla, & decisa-
mente pill diffusa rispetto alle
altre repioni italiane fino ad
ofa analizzate. E° glusto dire,
pers, che molti dei rivenditor
intervistati hanne dichiarate
che neall ulimi anni 1| nume-
o di imprese che sono diven-
tate loro Clienti & aumentats, a
testimaonianza, secondo |ofo,

d una centa reCente emersio-
re chel lavors somimersa.

La distribuzione in Sicilia,
come sl vede da queste prime
osservarioni, e piutiosto parti-
colare & nen ha dscontd nel
resto clell'ltalla gia mappata
rel corso degli alti Dossier.

Ma passiame ofa a qual-
che osservazione in merito
al criteri di pestione e all’at-
benZione riservata ai sernvizi,

Ho

35,
L5l 35.7%
In costruzione 28.6%

INNarzifutto, un gran Numero
dl rvendise in Sicllla & a con-
duzione famliliare e conta,
oltre al proprietar, un ristretto
numers di collaborator, La
gestione del punte vendita &
mMalto attenta al servizi: ben
cingue dei rivenditori cam-
plore dispongone di macchl-
narl e attrezzature per Il no-
leppio e sono orEanizzati per
la lora manutenzione, men-
tre tre & avwalgono di squa
dre di applicatori esterne che
all’'atcorrenza vengons pro-
poste al clieml privatl per
oftrire, oltre alla vendita, un
servizio Completo,

La consulenza tecnica &
considerata fondamentale per
la fidelizz azione della clien-
tela & a questo proposito &
impartante  sottolineare la

Servizli alla Chentela
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Frequentazione di corsi
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freqients richiesta, da pare
cel rivenditorn Intervistati, di
poter accedere piil spesso alle
ocCaslont di crescita professio-
nale offere dalle azlende for-
nitrici. Tutti i ivenditori, infatti,
parteCipans o fanno parteci-
pate | propr adden al corsl dl
fomazione e di appiomamen-
o omanizZati dai produttori,
ma vorrebbero che iniziative
ol quesio tipo fossera plil fre-
guenti. Soprattutio percheé é
notevole Vinteresse verso auel
materiall e guel prodot! NNo-
vativi che richiedono un livel-
lo di competenza superions

dlal mamenta Che il fvendito-
fe, 2 he 11 quiesta regione, sl
conterma come il principale
tramite tra Fimpresa e "azien-
dla procurrice.

Ampla anche I'attenzione
dedicata alla comunicazione
via internet. Il 35,7% del
rivenditorn intervistat & dotato
di un proprio sito e il 28, A% &
in pracing di realizzarlo,

Diversa, imvece, Ly propen:
sione a far pane di un gruppo
di atquisto o di UN ConsolZio,
Solo il 28,64 del riverditor
lo desidera e da una tale

Speciafozaron: in boodilaa
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intenzione di associarsi

1] 15,7%
WS 256
B Monsa 35,7%

appartenenza sl aspetta di
veder aumentare || propric
potere Contrattuale di fronte
alle aziende preduttrici. I
35, 7%, Imvece, rtlene che
un‘evoluzione in guesto serr
s destabilizzi la propria pre-
senzZa sul mercate di riferl-
ments, un mercato, quelle
siciliano, incui operano nella
magiol pafte del Casl rlven
dite dl vecchla fondazlane,
legate ad una tradizione di
conduzione familiare e diifi-
climente disposte a modifica
re in modo consistente |a pro-
phia icentita, B



