Coperture a grandi elementi

La distribuzioneZ

Roberto Negri

Composito e variegato sia sotto il profilo dell’assortimento merceologico che delle relative dinami-
che distributive, il segmento dei grandi elementi per coperture si caratterizza per un trend, salvo
alcune eccezioni, di segno positivo. A dominare, in rivendita, i prodotti piu standardizzati per forma-

ti e dimensioni, nel quadro di una molteplicita di destinazioni d'uso.

aratterizzato da una consisten-

za numerica decisamente rile-

vante, il segmento merceolo-
gico oggetto in questa occasione
della nostra indagine presenta
numerose particolarita quanto alle
sue dinamiche distributive. Particola-
rita che costituiscono una indispen-
sabile premessa agli esiti emersi dalla
consueta rilevazione condotta fra i
rivenditori — nove in questo caso -
selezionati in un campione distribui-
to su tutto il territorio per coglierne
le specificita locali.
La prima e pit importante fra queste
e larilevanza, ancora marginale, che i
grandi elementi per coperture hanno

nell’economia generale del fatturato
della rivendita. Un dato oggettivo,
questo, ma che non deve pero trarre
ininganno. Se infatti queste merceo-
logie costituiscono ancora un seg-
mento non strategico in termini
numerici, & altrettanto vero che
innanzitutto esse rappresentano un
importante complemento dell'offer-
ta, tanto rilevante da essere presso-
ché indispensabile. In secondo luo-
go, anche all'interno di questo pano-
rama generale esistono debite ecce-
zioni, e sono piuttosto rilevanti:
eccezioni costituite dai manufatti
termoplastici e dal fibrocemento,
che hanno al contrario nella rivendi-

ta edile un canale distributivo impor-
tante, tanto da generare il 25/30%
del fatturato complessivo del seg-
mento. Terzo elemento significativo
non in ordine di importanza ¢ la invi-
diabile stabilita, tendente alla cresci-
ta, che il comparto ha evidenziato
nel corso degli ultimi cinque anni: un
fattore significativo nell'immediato,
e che lascia intravedere all'orizzonte
interessanti spazi di espansione per
un segmento che gia 0ggi, in mercati
esteri a noi vicini, “passa” quasi inte-
ramente attraverso i rivenditori.

Se queste valutazioni attengono alle
generali dinamiche distributive, ve ne
sono altre piu di dettaglio che offro-
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Trend delle vendite

. Stabile: 55%

D In crescita: 45%

no spunti di riflessione altrettanto
interessanti. In primo luogo il rilievo
della clientela privata, che come
vedremo fra poco é davvero consi-
stente anche se probabilmente frutto
per una certa parte di un successivo
ricorso a imprese e artigiani per la
posa dei manufatti. Dato, quest'ulti-
mo, che fa il paio con I'assenza pres-
soché totale da questa fase dei riven-
ditori. E altrettanto coerente con
questi aspetti e I'elevata frammenta-
zione delle vendite, con quantitativi
medi per singola fornitura che, salvo
alcune eccezioni, sono di entita
sostanzialmente limitata. Ma vedia-
mo piu nel dettaglio cosa & emerso
dall'indagine.

LAlifemitori

II' campione interpellato tende in
genere a Servirsi presso un numero
limitato di fornitori, individuandone
tipicamente uno solo o al massimo
due per ogni tipologia di prodotto
commercializzato. Data la particola-
rita dei segmenti merceologici coin-
volti, la tendenza e quindi quella di
individuare un marchio di riferimento
per tipologia; solo in due casi il
numero complessivo dei fornitori
raggiunge le cinque unita.

luiHandamento delle vendite

Come abbiamo gia accennato, il com-
parto dei grandi elementi per copertu-

Segmentazione delle vendite
per tipologia di prodotto

. Termoplastici: 38,7%

D Fibrocemento: 37,6%

L] Metallici: 16,1%

. Fibrobituminosi: 7,6%

Rivendite che effettuano il servizio di posa

B no:78%

] si:22%

re rappresenta ancora un segmento
complementare - sia in valore che sot-
to il profilo dell'assortimento - nell’of-
ferta commerciale della rivendita, utile
tuttavia a completarne la proposta. A
confermare questa valutazione & |l
valore medio del fatturato generato da
questi manufatti sul totale complessi-
vo della rivendita, che solo in due casi
si colloca sopra il 10% (non superando
comunque il 20%), mentre negli altri
rimane inferiore. A fronte di tutto cio,
va comunque segnalato che pochi set-
tori offrono un andamento cosi conso-
lidato, e tendente alla crescita, quanto
quello in esame: per il 55% delle riven-
dite interpellate, infatti, I'andamento
delle vendite negli ultimi cinque anni si
@ mantenuto stabile, mentre ben il
45% dichiara un trend in crescita nel
medesimo periodo.

L& Varieta offerte

All'interno di un panorama di segno
tutto sommato positivo, le tipologie
di manufatti che riscuotono il mag-
giore successo commerciale in riven-
dita sono gli elementi per copertura a
base di materiali termoplastici, che
costituiscono mediamente il 38,7%
delle vendite, sequiti a ruota dalle
lastre in fibrocementi con il 37,6. Ben
distanziati gli elementi metallici, con il
16,1% e, fanalino di coda, le lastre
fibrobituminose, risultato quest’ulti-
mo largamente ascrivibile alla minore
diffusione di questa tipologia. Alcune
di queste cifre meritano qualche det-
taglio in piu. Se infatti puo stupire che
la famiglia degli elementi metallici,
pur se in assoluto al vertice delle clas-
sifiche per metri quadri installati, si
collochi solo al terzo posto, va tutta-
via considerato che, da un lato, ad
avere sbocco in rivendita sono soprat-
tutto gli elementi piu standardizzati
per formati e dimensioni; dallaltro,
che questo tipo di manufatti e tradi-
zionalmente oggetto di fornitura
diretta all'impresa, anche per questio-
ni legate alla loro posa in opera. Le
stesse valutazioni, per contro, spiega-
no invece i brillanti risultati di prodotti
termoplastici e fibrocementizi.
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Segmentazione della clientela

- Imprese: 64%

L] Privati: 36%

Trend delle vendite

. Area di stoccaggio
da 150 a 500 m?: 55% (media 175 m?)

D Area di stoccaggio
fino a 150 m2: 45% (media 60 m?)

RllBRRERA B licntela

Dal campione interpellato emerge un
dato interessante quanto a questo
aspetto: se infatti le imprese rappre-
sentano lo shocco prioritario per
questa tipologia di prodotti, la per-
centuale di clientela privata appare
particolarmente elevata (ben il 36%).
Un risultato che coincide perfetta-
mente, come vedremo, con l'entita
media della singola fornitura - piut-
tosto contenuta — e che testimonia
una ancora radicata diffusione del fai
da te, soprattutto in relazione ad
alcune tipologie di manufatti di posa
piu semplice come il fibrocemento o
le lastre in vetroresina. Altrettanto
non casuale, quindi, che il servizio di
posa in opera venga proposto solo in

un numero limitato di casi (solo il
22%); la consegna in cantiere, e quasi
sempre al piano, viene invece garanti-
ta dalla totalita del campione di riven-
dite intervistate.

T

| dati relativi a questo aspetto rifletto-
no con fedelta il peso percentuale di
questi prodotti sul fatturato comples-
sivo della rivendita: in nessuna delle
strutture interpellate, infatti, I'area di
stoccaggio dedicata agli elementi per
coperture supera i 250 m?,

Pili in particolare, il 45% dei rivendi-
tori destina a questi manufatti uno
spazio fino a 150 m?, con una media
intorno ai 60 m?; nel restante 55%

dei casi questo valore sale, ma la
superficie media resta comunque al di
sotto dei 200 m* (175, per la precisio-
ne). Speculari a tali dati sono anche il
tasso di rotazione medio del magazzi-
no e I'entita media della fornitura per
singolo ordine, entrambi a livelli assai
contenuti.

Dol o Fornitor

Sostanzialmente positive, secondo i
rivenditori interpellati, le relazioni con
il mondo della produzione. Se infatti
mancano in genere, per evidenti moti-
vi legati alla natura dei prodotti, le
classiche iniziative promozionali e di
marketing che caratterizzano altri
segmenti, il fornitore non manca di
garantire il proprio supporto, soprat-
tutto di carattere tecnico, quando le
circostanze o le particolarita della
commessa lo richiedano. A fronte di
questa considerazione di carattere
generale, la sensazione é che un mag-
giore impegno e disponibilita da parte
dell'industria a “scommettere” sul
canale della rivendita troverebbe ter-
reno fertile, pur dovendo fare i conti
in questo segmento merceologico con
una consolidata abitudine al sistema
delle forniture dirette.
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Edilcommercio

Sede Grosseto

Aggregazione di appartenenza Gruppo Made Casa In

Fornitori Landini, First Corporation,
Polistamp

Quota di fatturato derivante Marginale

dalla vendita delle lastre

per coperture

Trend degli ultimi 5 anni In crescita

Segmentazione delle vendite Termoplastici 65%

per tipologia di prodotto Fibrocemento 30%
Metalliche 5%

Promozioni nel corso dell’anno No

Segmentazione della clientela Imprese edili: 50%

per tipologia Artigiani: 50%

Consegna in cantiere Si

Posa in opera Si, attraverso squadre esterne

Ampiezza area di stoccaggio 50mq

dedicata alle lastre

per coperture

Indice di rotazione del magazzino 3 volte I'anno
(relativamente alle lastre)

Quantitativo medio 40-50mq
fornitura al cliente

Per quanto riguarda le lastre a grandi elementi, Edilcommercio
distribuisce sostanzialmente due tipologie di prodotto: le termo-
plastiche e quelle in fibrocemento. Fra i servizi offerti dalla riven-
dita va segnalato, oltre al trasporto e consegna diretta in cantie-
re, quello della posa in opera, delegato a squadre di artigiani
esterni dopo aver concordato i dettagli della fornitura, i criteri e
sistemi di posa in opera. La clientela per questa tipologia di pro-

dotto  suddivisa al 50 % tra imprese edili e privati, e la fornitu-
D IA I H O N I I E NEr ra tipo si aggira su una quantita di 40 — 50 metri quadrati.

Pramigcelata escusivarnents naturale, forrmolato $an

sugnera, arpillz, palveri diatorrsiche e lagants idraulizo,

Rivestimento TERMICO, FOMOASSORBEMTE, Anche Edilcommercio giudica buono e soddisfacente il rapporto

FOMDISOLANTE, TRASPIRANTE E DEUMIDIFICANTE con i suoi due fornitori di lastre. Ottimo, in particolare, il rappor-

T BE DEE bl aeiar e a T sald e B, to divcollabvorazione con l'azienda che fo.rnisce le \ast.re termo-
PER . plastiche, sia per la consulenza tecnica, sia la promozione fatta

sugli organi di stampa che ha cosi determinato una crescita nel-

le vendite. Preziosa e utile & stata inoltre la fornitura di esposito-

LA PARETE TRATTATA CON ri che mettono ben in evidenza i prodotti e i sistemi di fissaggio.
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Coperture a grandi elementi

Sede Riva del Garda
Aggregazione di appartenenza Consorzio CO.M.E.TA.
Fornitori Onduline Italia, Fibrotubi
Quota di fatturato derivante 5%
dalla vendita delle lastre
per coperture
Trend degli ultimi 5 anni Stabile
Stima della segmentazione Fibrobituminosi 70%
delle vendite per tipologia Fibrocemento 20% J
di prodotto Termoplastiche 10% s e i m"ranhg
Promozioni nel corso dell'anno No ' - - e T L e B
Consegna in cantiere Si, anche al piano 5 ; dain ;ﬁm
Servizio di posa Si e
Segmentazione Imprese edili:50%
della clientela per tipologia Privati 50%
Ampiezza area stoccaggio 200 mq
dedicata alle lastre per coperture
Indice di rotazione 8 volte I'anno
del magazzino
(relativamente alle lastre)
Quantitativo medio 150 - 200 mq
fornitura al cliente
Approfondimenti
Per Edilmateriali Chiste, rivendita associata al Consorzio
CO.M.E.TA. le lastre per coperture costituiscono una importan-
te voce rispetto al fatturato globale. In un‘area di stoccaggio di
oltre 200 metri quadrati trovano spazio prodotti fibrobitumino-
si, lastre in fibrocemento e prodotti termoplastici. Fra i servizi
offerti da Edilmateriali Chiste, oltre alla consegna in cantiere
spicca quello della posa in opera, fornita attraverso squadre di
carpentieri specializzati. In questo modo la rivendita mette a
disposizione del cliente finale un pacchetto completo, con un
costo finale predeterminato e certo.

Il rapporto con i fornitori

Il rapporto con le aziende produttrici & considerato da Edilmate-
riali Chisté positivo e improntato alla collaborazione. Soprattut-
to per i nuovi materiali, le aziende sono disponibili nella prima
fase di commercializzazione del prodotto a fornire un supporto
alla vendita con presentazioni tecniche, mettendo inoltre a
disposizione depliant, cataloghi e manuali con caratteristiche e
sistemi di posa.
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Edil Vigano

Sede Uggiate Trevano Co

Aggregazione di appartenenza Gruppo Made Casa In

Fornitori First Corporation,
Lattonedil, Landini

Quota di fatturato derivante Marginale

dalla vendita delle lastre

per coperture

Trend degli ultimi 5 anni Stabile

Stima della segmentazione Termoplastiche 60%

delle vendite per tipologia Metalliche 30%

di prodotto Fibrocemento 10%

Promozioni nel corso dell’anno No

Consegna in cantiere Si, anche al piano

Servizio di posa No

Segmentazione della clientela Imprese edili:50%

per tipologia Privati: 50%

Ampiezza area stoccaggio 50mq

dedicata alle lastre per coperture

Indice di rotazione del magazzino 6 volte I'anno
(relativamente alle lastre)

Quantitativo medio 30-50mq
fornitura al cliente

Per la rivendita Edil Vigano il settore delle lastre a grandi ele-
menti & abbastanza marginale in termini di fatturato, anche se
rappresenta un importante completamento dell'offerta merceo-
logica. Alla clientela, costituita per il 50% da imprese edili e per
i 50% da privati, la rivendita offre il servizio di consegna in can-
tiere e di consulenza tecnica. L'andamento delle vendite si &
mantenuto in questi anni stabile

Secondo Edil Vigano le relazioni con I'industria sono buone. In
particolare con gli agenti di zona che si dimostrano disponibili
sia nella fornitura di documentazione tecnica, sia nella consu-
lenza su problematiche specifiche anche di cantiere.




Coperture a grandi elementi

Sede Crotone

Aggregazione di appartenenza BigMat Pro.Ma. Italia

Fornitori Edilfibro, Gutta Werke,
Fibrotubi, First Corporation,
Italpannelli

Quota di fatturato derivante 20%

dalle lastre per coperture

Trend degli ultimi 5 anni Stabile

Segmentazione Fibrocemento 65%

delle vendite per tipologia Termoplastici 25%

di prodotto Metalliche 15%

Promozioni nel corso dell’anno No

Consegna in cantiere Si

Servizio di posa No

Segmentazione della clientela Imprese edili: 60%

per tipologia Privati: 40%

Ampiezza area stoccaggio 150 mq

dedicata alle lastre

per coperture

Indice di rotazione del magazzino 6 volte I'anno
(relativamente alle lastre)

Quantitativo medio fornitura Variabile

al cliente

Approfondimenti

La rivendita G.D.S. di Gostinello, aderente al Gruppo BigMat,
tratta le tre tipologie di lastre per copertura con prevalenza del
fibrocemento. Per questo materiale, che supera ampiamente il
50% delle vendite, svolge anche la funzione di deposito per
Edilfibro. Decisamente alto rispetto alla media del campione il
fatturato generato dalla commercializzazione delle lastre a gran-
di elementi, aspetto che si spiega anche con la lunga esperienza
maturata dal titolare nel settore delle grandi lastre. Su una
superficie dedicata di circa 150 metri quadrati trovano spazio
lastre in fibrocemento, termoplastiche e metalliche. La rivendita,
che per questo tipo di prodotti & scelta sia da imprese edili,sia da
privati, effettua il servizio di trasporto e consegna in cantiere.

Il rapporto con i fornitori

Secondo Gostinello il rapporto con i produttori del comparto
delle lastre & soddisfacente, soprattutto per la disponibilita
mostrata nel risolvere ogni specifico problema. Buono anche il
giudizio sul materiale informativo (cataloghi, depliant), comple-
to e ampiamente corredato di immagini che raffigurano i pro-
dotti e i sistemi di posa in opera. Scarse, invece, le iniziative di
formazione per il personale addetto al magazzino.
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Freudenberg Politex
La protexions per 'sadiizia

L’Edilizia di Beneggi

Sede Casnate con Bernate Co

Aggregazione di appartenenza BigMat Pro.Ma Italia

Fornitori Fibrotubi, First Corporation,
Akraplast

Quota di fatturato derivante 8%

dalla vendita delle lastre

per coperture

Trend degli ultimi 5 anni In crescita

Segmentazione delle vendite Metalliche 30%

per tipologia di prodotto Termoplastiche 50%
Fibrocemento 20%

Promozioni nel corso dell’anno No

Consegna in cantiere Si

Servizio di posa No

Segmentazione della clientela Imprese edili: 60%

per tipologia Privato 40%

Ampiezza area stoccaggio 150 mq

dedicata alle lastre

per coperture

Indice di rotazione del magazzino 12 volte I'anno
(relativamente alle lastre)

Quantitativo medio fornitura 300 mq

al cliente

Approfondimenti

L'Edilizia di Beneggi, rivendita aderente al Gruppo BigMat, com-
mercializza tutti i tipi di lastre per coperture. Oltre il 50% della
quota di mercato & imputabile alle termoplastiche, che insieme
alle metalliche e al fibrocemento generano un fatturato signifi-
cativo pari a circa I'8% del totale. Importante risulta anche I'area
dedicata allo stoccaggio che supera i 150 metri quadrati. La
clientela si suddivide tra imprese edili (60%) e privati (40%). A
entrambi i soggetti la rivendita offre il servizio di trasporto e con-
segna in cantiere. Rilevante anche I'entita della fornitura media,
che si attesta sui 300 metri quadrati.

Il rapporto con i fornitori

La rivendita intrattiene buoni rapporti e giudica in modo positivo
la disponibilita delle aziende al dialogo, tramite i rappresentanti,
el livello di consulenza nel caso sia richiesto un intervento diret-
to del produttore nella risoluzione di eventuali problemi che si
possono presentare in cantiere. Soddisfacente il livello qualitati-
vo dei supporti alla vendita, quali depliant e cataloghi.
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Coperture a grandi elementi

Sede Cologno Monzese Mi

Aggregazione di appartenenza BigMat Pro.Ma. Italia

Fornitori Tegomont, Tegostil, Meteco,
First Corporation,
Marcegaglia

Quota di fatturato derivante 10%

dalle lastre per coperture

Trend degli ultimi 5 anni In crescita

Segmentazione Metalliche: 30%

delle vendite per tipologia Sandwich 30

di prodotto Termoplastiche: 30%
Fibrocemento 10%

Promozioni nel corso dell’anno No

Consegna in cantiere Si

Servizio di posa Si

Segmentazione della clientela Imprese edili: 70%

per tipologia Grandi Committenti: 15%
Privati 15% %

Ampiezza area stoccaggio 200 mq

dedicata alle lastre per coperture

Indice di rotazione del magazzino 12 volte I'anno
(relativamente alle lastre)

Quantitativo medio fornitura 300 - 500 mq
al cliente

Approfondimenti

Per Marzotto, rivendita aderente al Gruppo BigMat, le lastre a
grandi elementi per copertura costituiscono una merceologia
importante. Prova ne é la quota di fatturato generata da questo
comparto, oltre il 10%, e I'area dedicata allo stoccaggio che
raggiunge i 200 metri quadrati. Un mercato che continua a cre-
scere soprattutto per la tipologia sandwich e che si rivolge come
clientela soprattutto alle imprese edili, che coprono il 70% degli
acquisti. Per quanto riguarda i servizi, Marzotto offre la conse-
gna in cantiere e a richiesta anche squadre di posa, soprattutto
per forniture di importante entita. La fornitura tipo varia tra 300
e 500 metri quadrati.

Il rapporto con i fornitori

Secondo la rivendita Marzotto il rapporto con i produttori del
comparto lastre & buono, soprattutto sul fronte della forma-
zione. Marzotto organizza insieme ad alcuni produttori corsi di
formazione per i propri agenti di vendita esterni, e in occasio-
ne della presentazione di nuovi prodotti riunioni con gli addet-
ti alle vendite interni. Efficaci risultano anche gli strumenti pre-
disposti per offrire informazioni tecniche alla clientela, quali
cataloghi e depliant.

"

S AR TG PHRET FURDERLY E

Vin dele focustze, ¥ 2odld LINVEAGA (LD
Tel 377 SR Fax OVIT GRT2FL

I-_',-111a1|.'up..'-:&5p.~p¢.1t S i I A L

Comasl aqeetl & vandhori per le zong [Bers

POLIETILENE

11y

Produzione MANUEFATTITIL



dita

iven

*

omm
C
]
o
omm
v
("]
o
a
omm

FHET

Prefab di Bellini Geom. Pietro & C

dalla vendita delle lastre

Sede Terzo Al

Aggregazione di appartenenza Gruppo Made Casa In

Fornitori Edilfibro, Sintostamp, Imac,
First Corporation

Trend degli ultimi 5 anni Stabile

Quota di fatturato derivante 5%

Sede

Fornitori

Quota di fatturato derivante
dalla vendita delle lastre
per coperture

Trend degli ultimi 5 anni
Stima della segmentazione
delle vendite per tipologia
di prodotto

Consegna in cantiere
Servizio di posa
Segmentazione della clientela

Promozioni nel corso dell’anno

Cologna Veneta VR
Tecno Imac, Edilit
15%

In crescita
Termoplastici 50%
Fibrocemento 50%

No

Si, anche al piano
No

Privati: 80%

per coperture

Segmentazione Fibrocemento 60%
delle vendite per tipologia Termoplastici 40 %
di prodotto

Promozioni nel corso dell’anno No

Consegna in cantiere Si

Servizio di posa per blocchi e masselli  No
Segmentazione della clientela Imprese edili: 70%
per tipologia Privati: 30%
Ampiezza area stoccaggio dedicata 100 mq

alle lastre per coperture

per tipologia Imprese edili:20%
Ampiezza area di stoccaggio 50mq

dedicata alle lastre per coperture

Indice di rotazione del magazzino 5 volte I'anno
(relativamente alle lastre)

La vendita delle lastre per coperture da parte della rivendita
Piazzolla si suddivide tra fibrocemento e termoplastici. Il trend
delle vendite registrato negli ultimi anni per questo settore &
stabile, con una leggera flessione. La zona nella quale opera la
rivendita si caratterizza per un'edilizia prettamente agricola e
dominata ancora dai prodotti tradizionali in laterizio. La clien-
tela e suddivisa tra imprese edili (70%) e privati (30%). Signifi-
cativa I'entita media della fornitura, attestata tra 200 e 300
metri quadrati.

Il rapporto con i fornitori

Fatta eccezione per un fornitore, il resto dell'industria non
supporta adeguatamente con pubblicita e promozione la ven-
dita di questi prodotti. E' un settore abbastanza statico che
stenta a trovare stimoli per la sua crescita. | rapporti sono
comunque buoni, e improntati alla disponibilita soprattutto
da parte degli agenti.

Indice di rotazione del magazzino 4 volte I'anno Quantitativo medio fornitura 30-50mq

(relativamente alle lastre) al diente

Quantitativo medio 200-300 mq

fornitura al cliente Approfondimenti
Approfondimenti La rivendita Prefab deve alle lastre per copertura a grandi ele-

menti una quota interessante del proprio fatturato, pari al 15%.
Per questo tipo di prodotti si avvale sostanzialmente di due for-
nitori, uno per le lastre termoplastiche e uno per le lastre in
fibrocemento. Prefab segnala fino alla fine dello scorso anno un
trend positivo delle vendite. Alla clientela privata, che costituisce
quasi I'80 % di quella totale, la rivendita offre il servizio di con-
sulenza tecnica e di consegna in cantiere anche al piano. L'area
di stoccaggio delle lastre ¢ al coperto ed & organizzata con scaf-
falature rifornite mediamente cinque volte all’anno.
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Il rapporto con i fornitori

Le relazioni con I'industria sono definite da Prefab positive, in
particolare con le Agenzie che fanno da tramite con i produttori.
Materiale tecnico, campionature e risposte alle diverse proble-
matiche caratterizzano il rapporto commerciale, anche se sareb-
be gradito un maggior supporto tecnico relativamente alle pro-
blematiche di posa. La clientela privata, che risulta essere per
questa rivendita prevalente nell'acquisto di questa merceologia,
richiede piu delle imprese consigli e suggerimenti per I'installa-
zione dei prodotti.
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Coperture a grandi elementi

Sede Mandrogne Al
Fornitori Edilfibro, First Corporation,

Brianza Plastica
Quota di fatturato derivante Marginale
dalla vendita delle lastre
per coperture ]
Trend degli ultimi 5 anni Stabile "
Segmentazione Fibrocemento 70% e MCT“
delle vendite per tipologia Termoplastici 20% _ﬂh;rﬂ". ,ﬁ‘ Crralr At
di prodotto Metalliche 10% - et
Promozioni nel corso dell’anno No TRy
Consegna in cantiere Si Traditdonal
Servizio di posa No
Segmentazione della clientela Imprese edili: 80%
per tipologia Privati: 20%
Ampiezza area stoccaggio 50 mq
dedicata alle lastre
per coperture
Indice di rotazione del magazzino 20 volte I'anno
(relativamente alle lastre)
Quantitativo medio fornitura 40-50 mq
al cliente

Approfondimenti
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~lunilco senza fugs

La Rivendita Sacchi Vittorino tratta in particolare lastre in fibro-
cemento e in misura molto inferiore prodotti termoplastici. In
qualche occasione fornisce anche coperture metalliche. La quo-
ta di fatturato generata dalle lastre & marginale, ma comunque
importante ai fini del completamento della gamma merceologi-
ca commercializzata dalla rivendita. Tra i servizi rivolti all'utenza
—che per '80% & costituita da imprese edili - la Sacchi Vittorino
offre quello di consegna in cantiere anche per piccole forniture,
informazione e assistenza tecnica.
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Il rapporto con i fornitori S FLE ’
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Le relazioni intrattenute durante |'anno con il personale tecnico- Sistefia:

commerciale dei produttori, sono giudicate soddisfacenti. Ogni
fornitura € accompagnata da una documentazione tecnica par-
ticolareggiata e chiara. In occasione del lancio di nuovi prodotti i
produttori sono disponibili a presentare presso il punto vendita
caratteristiche, peculiarita e relativi sistemi di posa in opera.

o --lunica con fuga
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