A DIMENSIONE, LA QUALITA’ DEL SERVIZIO, L’ ATTITUDINE

La nvendita

ALL" APPROCCIO CON L CLIEN-

Nasce allinizio del secolo come fomace, poi diventa produttore di
solai prefabbricati. Allinizio degli anni ‘80 affianca [attivita di ven-
dita di materiali edil, maturando esperienza e capacita inventiva dal
settore originario. Ecco i numeyi e le strategie di Bolloli per fediizia.
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e s analizza | campone
dele aziende oggetio delle
precedent “puntate” de La
rvendita in primo piano S
X “atare come i aiterio di
selezione tenga conto di elementi di
natura sia qualitativa Sia quantita-
tvalavendiainesame, dreche
segnalarsi perunapproccio alatti-
vilA commerciale pill orientato al
mercato d quanto non lo sa la
media del settore, € quasi sempre
anche quela che presenta le dire
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pu signiicatve, in termini di
dimensione, fatturato, ampiezza e
profondita della gamma offerta ecc.
Il caso trattato in questo nume-
ro de La nvendia rappresenta in
questo senso un'eccezione, almeno
da punio d vsa quantiaivo: a
guardare i numeri infatti, non siamo
di fronte ad un'azienda che emerge
iN modo netto rspetio ale alre, e
anz, dinemo dela povinca. e
defarea tentoricle  scelt,
avremmo potuto facimente sele-
Zonare reala piu significative per
fatturato come Sacchi Vittorino di
Mandrogne o per espansione
territoriale
come il
Centroedile,
7 con sed ad
.| Aessandria, a
il il e
Monferrato, a
Teruggia e
Stroppiana (VC).
I adieo d
selezione  pero,
| come gia detto,
non & solo quant-
| tivo,eimodon
& cu  Booi  per
W Ediza ha soebo
d operare afinier-




come gia detto, non & solo quantita-
Vo, e i modo n au Baldi per
[Ediza ha scefo di operare
dlinemo dela distibuzione di
materialperfediziadé paduo
particolarmente. Per questo ci
siamo permessi di azzardare una
soela per certi versi opinabie, con

la convinzione che se da.una parte i
numeri in un settore come quello
Oefediiza sono important, non
meno deve esserio, per una rvista
come guesta, la valorizzazione del
contributo di metodo che pud emer-
gere dafanalsid un caso.

Bololi per [Ediizia nasce come
fomace nel 1907 (a ciminiera e
ancora oggi segnale e smbolo del-
fazienda) e mantiene tuttora fani-
ma produtiva - nel setiore del
solai prefabbricati - nonostante la
rduzonedelativiadifomacaie
bsoela dinzodegian80,d
affrontare il commercio di mate-
el e podoli per lediza
Linteresse per questa azienda
nasce, olire dhe dala sioria e dala
tradizione e quindi dalla.conoscenza
apuivelidelosvilppolocaleddl
mercato deffediizia, dalla. perce-
Zore - quas oiginale nefarea d
Alessandria - della necessita di un
approccio  collaboraivo tanto tra

Lanvendiain
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anno di costituzione 1907+

gestione attuale 1 980

superficie coperta 4000 mq

superficie piazzale 6000 mq

n° di addetti 6

mezzi di trasporto 2 autocarri con gru
muletti

principali marche Buzzi Cementi

in esposizione Kerakoll, RDB

Weber & Broutin

produzione e distibuzione quanto
tra distributon operant alfintemo

di un medesimo bacino di utenza. In
un ambiente in cui fattica & foca-
lizzata in modo piuttosto evidente
con poche 0 nessuna capacita di

confronto, Bolol
hafatiopropriala
coscienza  delle
potenzidia  di
sviuppo inste in

un rapporto di
sinergia orizzon-
tale e vertcale

ta e pat, non
fondato piti quindi
solo su parametri
gquantitativi
(voume, prezzo ecc).
Proviamo ad
approfondire la que-
Balol ioredela —ay
vendia e rappre- =
sentante  di terza ’
generazione della famiglia fonda-

trice dela fomace.

zione sula storiadela Vostra atti-

via di rvendita, che mi sembra

essere comune a quella di molte

alre, e che nasconde anche degli

spunti interessanti per comprende-

rele dinamiche del setiore deffedi-

Iz d Aessandia (manonsao)...
L'azienda Bolioli nasce nel 1907

edéanivataoggialaterzagenera-

zone, cdl passaggio nel 1937 da

mio nonno a mio padre e nell80 da

mio padre ala mia famigia. Nel

1979, un anno prima quindi del mio

ingesso in azendg, dlativia d

produzione viene affiancata quella

d nvendiia di materiale per fim-

presa, partendo owiamente dal

bieizo, d quake d kgava b
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1979, un anno prima quindi del mio
ingresso N azenda, alativia d
produzione viene affiancata quella

di nvendita d materiale per fim-

presa, partendo owiamente dal
kterizo, d quae d legava ka

...... Qua oo | moiM d LesD
cambiamento?

| motvi furono piu duno, ma la
causa principdle € da ricercarsi
nella situazione contingente del
mercaio defediiza. | nostro non
€ra un caso paricoare, [ativia
dele fomad negi anni 70 entroin
as ande a elo nazonde, e
questo per la concomitanza di alcu-
nifatior: finroduizione delalegoe

e )
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sufequo canone, che ha disiolo |
risparmio delle famiglie dallimmo-
bie da reddito dirotiandolo verso
forme di investimento piu reddit-
Zie, dinatura essenzialmente finan-
Zara laais petoiferadai primi

anni del decennio aveva reso piu
onerosa la produzione di leteriz,
basti pensare che lincdenza del
combustibile sui costi di produzio-

ne é ancora oggi mediamente pari al
30%; linflazione stava crescendo,
erali periodo dei CCT d 20%;1 77

poi € fanno dela legge Bucaloss
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che, introducendo gl oneri di urba-
nizzazione, diede un uiteriore colpo
alfediizia come forma di investi-

mento e quindi alla spesa in nuove
costruzioni. Insomma, il quadro non
era sicuramente favorevole alla
nostra ativiia, e spiega perché
dele 50 fomac che lavoravano
allora ad Alessandria oggi ne siano
fimaste solo 5. Alla situazione del
mercato, e pi in generale deffeco-
nomia, bisogna comunque aggiunge-
re 1 oo che hamno gocao ke
INnovazioni emerse nel nostro set-
tore: i erizo hadowub subre la
concarenza di nuovi materiali, dal
gesso nvestiio agli elementi di
copertura in cemento, dai blocchet-

ii dle lastre per soki alegoet,

che ne hanno notevolmente diminui-
to finadenza, in termini di volume
impiegato, nelle nuove costruzion.

— Qual 500 kB noe pode €

quelle dolenti delfare commercioin
ediizia ad Alessandria?

In primo luogo operiamo in una

dta che non vive un periodo di
grande espansione ediizia, soprat-
tutio in relazione ad un evidente
decremento demografico netto, e in
pitinonsi puo parlare degli alessan-

dini come di una popolazione
caratterizzata da spirito imprendi-
toriale, come s riscontra invece
altrove nel nord Italia; dicamo che

non cé molto fermento. Quello che
pitl Sento mancare pero € lo spiito
assodatvo, la capacia di operare

in modo cooperativismo, sia da
parte delfutenza sia della. commit-
tenza. A questo s aggiunge la pre-
senvza di atvia azendall in gran

parte di piccdle dimension, scelte
urbanistiche non sempre azzeccate,
e una tendenza centifuga delle
aivita  economiche: in  teoria
Alessandria dowrebbe giovarsi di
unapaosizione geograficache lavede
collocata esattamente al centro del




e una tendenza centiifuga delle
atfivita economiche: in teoria
Alessandria dowrebbe giovarsi di
unaposizione geograficache lavede
collocata esattamente al centro del
fiangolo  industiale  Genova-
Milano-Torino, dovrebbe raccogliere
enege da quele dita, e invece le
aziende finiscono per collocarsi in

ali paes anche vidni che pero
offrono conclizioni migiior per fin-
siallazione e la conduzione deffat-

i

d cul paria? Ci sono partner con i
quali avete potuto instaurare  un
rapporto del ipo che auspicate?
Daparte dei produtiori dieiche
i pimo passo & quelo di operare
una scelia ptimirata dele rivendie
che I rappresenianc; quela d ven-
Oere a tutli indistintamente non mi
sembra la poltica migiore. Ci capi-
taspesso che leimprese silamenti-
no perché un prodatto Viene venduto
a pezz dves da nvendie dela
stessa zona, a volie anche con ter-
minidiconsegnadiversi. Iivendio-
i che ne hanno la forza dowrebbero
pretiendere fesdusiva del prodott
Pernonparredeicasinauiipro-
dutiore scavalca la rvendia per
distribuire  diretiamente i propri

pensate di poter offrire come punto
vendia ai produttori e ai Vosti
cienti? Perché un produtitore o
unimpresa dovrebbero sceglierVi o
afidar\itesdusvadiunioropro-
dotto?

Non vorrei sembrare presuntuo-
S0 e padare di competenze, diro
solamente che per quanto rguarda

la dsponbolia di spezo e la vis-

bia dei prodiati € difide trova-
re di megio In questa area.

...... ih snes, qe paedban
essere i pass per cominciare ad
inslae nela redd di
Alessandria la mentalita di coope-
razione tra operaion delo stesso
settore? Cosa proporrebbe ai suoi
colleghi?

lo partirei @lmeno cercando di
formare del gruppi di acquisto, i
primo luogo per acquisire maggior

i

o

duttori, ma anche per far circolare
notizie e informazioni riguardarnt i
deni nsolvenii afintemo  del
Qruppo, UNOo del problemi pitl sentit
nela nostra ativita. Un gruppo poi
ha sicuramente maggiori capacita di
investimento per promuovere fim-
magine, per atvia di nocerca o
Sperimentazione di nUovi prodoti,

per ofire spazi adeguati alle
aziende per promuovere i propr
prodati; tutte cose che i Sihgdo
rivenditore Spesso non puo permet-
ters. Uno dei fattori negativi nele

rvendie di oggi € che tutte vogio-

no vendere tutto, afirontando pro-
blemi di gestione non indifferent,
considerando la gamma praticamen-
teinfnitadiprodoticheunariven-

dia potrebbe trattare. Partendo

con un gruppo di acquisto Si
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