Lombardia Occidentale
Dossier

Dati, analisi, confrontl

ome anticipato, la scelta delle

rivendite da presentare in que-
sto Dossier E stata fatta in base al
criterio della rappresentativitf. Non
solo, quindi, le grandi rivendite, ma
anche quelle di dimensioni medie e
anche medio-piccole; non solo
quindi, rivendite indipendenti, uni-
cellulari o multipoint, ma anche ag-
gregate in gruppi.
Dallielaborazione dei dati relativi
nel complesso a 30 punti vendita
emerge una dimensione media di
9.000 metri quadrati totali, di cui il
35%, corrispondente a circa 3.100
metri quadrati, dedicati a magazzi-
no, sale espositive o brico e uffici.

Dal confronto di questi dati
con quelli delle precedenti analisi
condotte su altre regioni diltalia
emerge che quelle presenti il Lom-
bardia occidentale sono general-
mente rivendite di dimensioni me-
dio-grandi, cosi come quelle, per

Dimensione media delle rivendite:
mq totali 9.008

mq scoperti: 5.868

mq coperti: 2.500

mq show room e libero
servizio: 460

mq uffici: 180

Numero medio di addetti per p. v.:
0,9

Rapporto addetti/superficie:

esempio, emi-
liane, laziali o
marchigiane.
Particolarmen-
te elevata, in
particolare, la
quota coperta
della superficie
totale, per la
maggior parte
dedicata pi” a
magazzino di
stoccaggio che
a sale espositi-
ve 0 aree a libe-
ro servizio, per
guanto in alcu-
ni casi queste
ultime risultino considerevoli.

Per quanto riguarda poi gli ad-
detti, in ciascun punto vendita risul-
tano impiegate 8,5 persone, una
ogni poco pi” di 1.000 metri qua-
drati di superficie. Non si tratta cer-
to di un record (vi sono casi, come il
Friuli, in cui si arriva a 24 addetti per
punto vendita e a uno ogni 500
metri quadrati), ma non bisogna
dedurre che il presidio dei punti
vendita sia inadeguato. Al contra-
rio, questo dato puU significare che
i rivenditori hanno razionalizzato la
gestione delle risorse umane, senza
con ciU perdere di efficacia.

Infine, il 40% dei rivenditori
presidia la propria area di azione
con personale tecnico commerciale

Liorganizzazione degli spazi

Piazzale e aree
. scoperte: 65 %

Magazzino
. scogertoz 28%

Libero servizio, sale
mostra, uffici: 7 %

Rivendite dotate di propri agenti di vendita o promotori

SI - 40%
B No 60%

esterno, che visita i cantieri con
obiettivi promozionali o di vendita,
ma anche di assistenza e affianca-
mento tecnico post-vendita.

L’evoluzione delle
merceologie trattate

Come E noto, liutente finale,
sia esso il privato o liimpresa, con il
passare del tempo di trasforma,
esprime in modo nuovo la sua do-
manda e i suoi bisogni. A questo
cambiamento, che ultimamente ha
subito una forte accelerazione, il ri-
venditore deve rispondere pronta-
mente, modificando il suo modello di
offerta, per cogliere le nuove oppor-
tunitt e farsi trovare sempre pronto e
reattivo. Cos se il privato, sempre pi°

52/200 WM HI0EN 0N 6

una rivista della BE-MA editrice -



Lombardia Occidentale
~ DosE

//;m,,/&‘ R,
%’% %fefé c;i:e %‘7%1; %Z%,ZZ% %, q Zj 4
7 %y . 6 g
/%%b/‘:%%; az; “, ao/,:’f/,,;j@@ @,Zj’c 49/;::0 gz @z,% t:f %cgg 07/7,;::')’81;2 %47;{70”9@:;%@1@%@ &Za s;(/: %@Z 0%%
Alpe - Co 4 | 4 | 4 4 | 4| 4| 4| 4| 4| 4| 4| 4a|4a]|4]|4]|4a)|4a]|a
Centro Edile Como - Co 4 4 4 4 - 4 4 - 4 - - 4 - 4 4 4
LiEdilizia - Co 4 | 4 | 4 4 | - | 4| 4| 4 - 4 | - 4 | 4
Arcobaleno - Lo 4 4 4 4 4 4 u u 4 u u u 4 4 4 4 4
A&A Cazzaniga - Mi 4 4 4 4 4 4 4 - 4 - 4
Digiesse - Milano 4 4 - 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Edi.Commerce - Mi 4 4 4 4 4 - 4 4 4 - 4 4 u 4 4 4
Eredi Mario Scuratti - Mi 4 4 - 4 - u - u - o 4 u 4
Marzotto - Mi 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Materiali Edili Bizzo - Mi 4 4 4 4 4 - 4 4
Annunziata Francesco - Pv 4 4 - 4 - 4 4 4 4 - 4 4 u 4
Comedil di . Sgura - Pv 4 4 4 4 - 4 4 4 - 4 - 4 4
Zella - Pv 4 | 4| 4 4 | 4| 4| 4| 4| 4| 4| 4| 4|44 4]|4)|a4
Croci - Va 4 4 - - u - u 4 - - 4 4 4 u
Edil Bardello - Va 4 4 4 - 4 - 4 4 = = 4
@ specializzazione merceologica 4 materiali trattati U materiali trattati marginalmente
informato e consapevole viene coinvolto per il tra-
mite dellimpresa nelle scelte di acquisto, cosi per il Rivendite che offrono il servizio di posa in opera
rivenditore non E pi” sufficente tenere in magazzi-
no qualche campione di merce e rimandare a una
asettica vendita a catalogo; occorre invece allestire Sl 53%
Bl No 47%

sale espositive, far toccare con mano i prodotti nel-
la loro ampiezza di gamma. Ecco quindi che i riven-
ditori in Lombardia git da lungo tempo hanno di-
mostrato di saper adeguare il proprio modello di

impresa a questo rinnovato segmento di utenza. E o - . .
allo stesso modo si sono strutturati per rispondere Rivendite che offrono il servizio di smaltimento macerie

alla domanda di professionalit} proveniente dalle
imprese, orientando la propria offerta verso la fer-
ramenta e le attrezzature professionali per liedilizia,
implementando i servizi accessori quali il noleggio o
la sagomatura del ferro, qualificandosi, insomma,
per divenire sempre pi” dei centri di servizio oltre
che dei centri di approvvigionamento. Per il futuro
sembra proprio che i rivenditori lombardi continue-  verso i prodotti per liisolamento termico e acustico, da
ranno su questa strada, focalizzando liattenzione, di  molti rivenditori indicati come settori in espansione data
volta in volta, sulla domanda locale del mercato, che liimminente entrata in vigore delle nuove normative sul ri-
in questo momento, per esempio, si sta orientando  sparmio energetico degli edifici.
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B No 73%
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L'orientamento
al servizio

Come appena sottolineato, il moderno ma-
gazzino edile si colloca sul mercato anche come
centro di servizi.

Lo sanno bene i rivenditori della Lombardia
orientale, che quanto a servizi, sono particolar-
mente strutturati: la posa in opera, vuoi di cerami-

Rivendite che offrono il servizio di noleggio

Bl s 40%
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che o stufe a pellet, vuoi di solai e coperture, E of-

ferta da un rivenditore su due, la raccolta e smalti-
mento delle macerie da un rivenditore su tre, il no-
leggio di macchinari e attrezzature nel 40% dei
casi, e sono numerosi i magazzini che offrono an-
che il servizio di piegatura del ferro per cemento
armato e di progettazione e realizzazione di solai.

Oltre, naturalmente, ai consueti servizi di tra-
sporto, consulenza tecnica e di affiancamento pre

Segmentazione della clientela

I Imprese 83%
Privati  17%

e post-vendita, nei quali i rivenditori investono ri-

sorse ed energie, per qualificare il personale a
contatto con la clientela e renderlo in grado di trova-
re la soluzione adatta e nel pi” breve tempo possibile
a ogni quesito o problematica la clientela esprima.

Cosl, i rivenditori della Lombardia orientale si
confermano particolarmente customer-oriented, con
liobiettivo di giungere alla fidelizzazione della cliente-
la giocando la carta della qualitd.

Possesso di sito internet

B s 8%
Bl No 20%

Servizi alla clientela

Le opportunita offerte
da Internet

Otto rivenditori su dieci in Lom-

Consulenza | Supporto | Rilievoin | Noleggio Posa | Raccolta ) . ] .

tecnica | progettuale | cantiere | macchinarie | inopera | macerie bardia occidentale dispongono di

attrezzature un sito dedicato alla propria attivitF.

Alpe - Co R i . R i Praticamente un record! E se lo spa-
Centro Edile Como - Co . . . . . zio web il pi” delle volte viene inter-
LiEdilizia - Co . . . . . pretato come una sorta di estensio-
s sallaoo L ° o . ne dello spazio del magazzino, e
A&A Cazzaniga - Mi . . . . quindi sfruttato per illustrare ai navi-
Digiesse Milano . . . gatori le merceologie trattate, i mar-
Edi.Commerce - Mi . . chi e i servizi proposti, non mancano
Eredi Mario Scuratti - Mi . C c c casi in cui il sito della rivendita E
Marzotto - Mi ° . ° concepito come un vero e proprio
Materiali Edili Bizzo - Mi ° ' ' . strumento di lavoro, attraverso il
Annunziata Francesco - Pv i - i . ¢ * quale dialogare con il rivenditore,
Comedil di F. Sgura - Pv * - * * * aggiornarsi sulle ultime novitt del-
Zella-Pv * ’ ’ ’ * liindustria, conoscere le promozioni
Crodi - Va i del momento, scaricare listini prezzi
Edil Bardello - Va O - C O .

e schede tecniche dei prodotti.
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