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in Friuli Venezia Giulia

E’ la regione dei Consorzi e delle aggregazioni.
Nati oltre vent’anni fa sono diventati un modello
anche per le altre regioni. Tre tipologie di rivendi-
ta caratterizzano la struttura distributiva nella
quale emergono cinque attori principali.

ome in altre Regioni,

anche in Friuli Venezia

Giulia il mercato del-
I"edilizia e stato caratteriz-
zato da una forte pressione
verso la riorganizzazione
della distribuzione dei ma-
teriali trattati con il sovrap-
porsi di filiere diverse. In ta-
le contesto si sono venuti a
sovrapporre e intersecare il
settore dei materiali dell’e-
dilizia pesante e delle finitu-
re, il settore idrotermosanita-
rio, il settore delle cerami-
che e la stessa ferramenta,
sia pure con un ruolo di

complemento alla vendita di
prodotti per l'edilizia. La
regione si distingue pero in
alcune dinamiche distributi-
ve condizionate dalla posi-
zione geografica di confine,
un “angolo chiuso”in cui i
produttori di materiali e
componenti hanno cercato
di individuare soggetti in
grado di gestire, oltre alla
vendita, la distribuzione del-
le merci.

Per analizzare la compe-
tizione distributiva a livello
regionale e le logiche di or-
ganizzazione dei rapporti di
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filiera tra produttori, distri-
butori, imprese e consu-
matori finali, € necessario
focalizzare subito |"atten-
zione sulla spartizione net-
ta del mercato regionale tra
alcuni attori che sovrinten-
dono le analisi stesse dei
singoli punti vendita.

A differenza di quanto
accade in altre Regioni Ita-
liane, dove le rivendite di
edilizia sono rappresentate
da piccole realta che pur
nelle loro strategie di cresci-
ta per replicazione o unio-
ne, devono combattere con
la forte pressione dei pro-
duttori e dei concorrenti sul
territorio, in Friuli Venezia
Giulia sono presenti cinque
attori principali: che di fatto
si contendono il mercato,
con un forte potere negozia-
le nei confronti dei produt-
tori stessi.

Qui infatti sono nati e si
sono sviluppati i primi con-
sorzi di rivendite, costituen-
do pit di venti anni fa im-
portanti modelli di questa
tipologia organizzativa.

I consorzi

Attualmente ne sono pre-
senti tre: il CISME con 15
aziende e 20 p.v. tutti in Friu-
li Venezia Giulia; il G.A.M.E.
(Gruppo Acquisto Materiali
Edili) con 25 aziende e 35
p.v. totali, di cui 20 p.v. in
Friuli Venezia Giulia e i
restanti in Veneto; il MEC
(Magazzini Edili Consorziati)
con 25 aziende e 9 p.v. in
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Friuli Venezia Giulia.

Oltre ai Consorzi,
sono presenti altri due
importanti gruppi so-
cietari con una strut-
tura molto simile ai
gruppi della grande di-
stribuzione del com-
parto alimentare.

Si tratta del Grup-
po Fadalti e del Grup-
po Edil Friuli, che con-
ta quest'ultimo 17 W
punti vendita, di cui
11 nella regione, 3 in
Veneto e 3 nella vicina
Slovenia.

Al di fuori dei con-
sorzi, in particolare in |
provincia di Trieste, in
una realta poco favo-
revole allo sviluppo
associativo, i rivendi-
tori indipendenti si
sono ritagliati delle
nicchie di mercato
per sopravvivere ai
“big”. Va evidenziato
che la maggior parte
delle imprese edili
qui operanti proven-
gono da altre provin-
ce e quindi i loro can-
tieri sono riforniti di-
rettamente dai punti
vendita vicini alla se-
de d’origine.

Con riferimento a un par-
ticolare settore, quello delle
ceramiche, resta poi da an-
noverare la Pragotecna (fat-
turato di c.a. 8 milioni di €),
un operatore che & stato
definito “unico nel suo ge-
nere”, perche e sia importa-
tore sia distributore nazio-
nale di ceramiche e di altri
prodotti affini con due sale
mostre per la vendita diretta
(una a Monfalcone in pro-
vincia di Gorizia, e una di
recente apertura a Trieste).
In tale scenario € evidente
che manca lo spazio per
strategie di entrata da parte
di altri gruppi organizzati,

GORIZIA

o Medeot s.a.s. di Luca Medeot & C. (Sede Operativa)

- Lucinico (Go)
o Edil Friuli S.p.A. (Filiale) - Gorizia
o Dante Novella S.p.A. (Filiale)- Gorizia

PORDENONE
o FEdil Friuli S.p.A. (Filiale)- Pordenone
« Fadalti S.p.A. (Filiale) - Pordenone
o Scarpis S.1.I. (Sede Operativa) - Pordenone
o |.S.E.P.s.a.s. di Bazzo Giancleto & C.
(Sede Operativa) - Porcia (Pn)
o Fadalti S.p.A. (Sede Operativa) - Sacile (Pn)
o Edil Friuli S.p.A. (Filiale)-
S. Vito al Tagliamento (Pn)
o Fadalti S.p.A. (Filiale)- Spilimbergo (Pn)

TRIESTE

o lItalo Rossi S.r.l. (Sede Operativa Controllata)
- Trieste

o Fadalti S.p.A. (Filiale)- Trieste

o Bozzola S.p.A. (Filialg)- Trieste

UDINE

o BozzolaS.p.A. (Filiale) Udine

o Edil Friuli S.p.A. (Sede Operativa) - Udine

o Edil Friuli S.p.A. (Filiale)- Udine

« Dante Nosella S.p.A. (Filiale)-
Cervignano del Friuli (Ud)

« Hidroclima Commerciale S.r.l. (Sede Operativa) -
Latisana (Ud)

« Lorenzo Ottogalli di Claudio Ottogalli & C. s.a.s.
(Sede Operativa) - Latisana (Ud)

o Edil Friuli S.p.A. (Filiale) - Tavagnacco (Ud)

o |.S.EP sas. diBazzo Giancleto & C. (Filiale)-
Feletto Umberto (Ud)

o Hidroclima Commerciale S.r.l. (Filiale)-
Tavagnacco (Ud)

o Edil Friuli S.p.A. (Filiale) - Feletto Umberto (Ud)

o Fadalti S.p.A. (Filiale)- Udine

Fonte : Associati ANGAISA (www.angaisa.it)

come ad esempio BigMat,
assente nell’intera Regione.

Le rivendite in base alle ti-
pologie dei prodotti trattati

Il settore dei materiali di
edilizia pesante

Dopo il boom degli anni
'80 per la ricostruzione po-
st-sismica, si € caratterizza-
to per una forte focalizza-
zione sulle ristrutturazioni.

| rivenditori, partner sul
territorio delle medio e pic-
cole imprese di costruzioni,
sono stati i principali attori,
in termini numerici, della
regione.

g

| - Friuli Venezia Giulia
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Questo comparto e
dominato dai rivendi-

tori dei tre consorzi a

cui segue il Gruppo

' Fadalti, un rivenditore
di materiali per I'edili-

zia che in 20 anni,
grazie a un’attenta

.| politica di acquisi-
zioni, unita a un
controllo delle at-

~ " tivita dei singoli pun-
ti vendita, ha creato
numerosi magazzini

W attuali in tutte le pro-
©  vince della regione.

Il settore idrotermo-
sanitario

E’ da sempre mag-
giormente orientato
agli installatori: in
questo settore la
crescita di importan-
za della distribuzio-
ne ha posto il riven-
ditore nella condi-
zione di dover inter-
pretare le esigenze
di consumo in termi-
ni di offerta e assorti-
mento dei servizi pre
e post vendita.

Nella regione ¢ for-
temente dominato
dall’Edil Friuli S.p.A.,
con 2 punti vendita
su 8 specializzati soltanto
nell’idrotermosanitaria con
alle spalle la forza del Grup-
po Cambielli di Milano, con
il quale recentemente ha
sottoscritto uno scambio di
partecipazioni.

Nello stesso settore, sono
presenti anche un operatore
specializzato di Portogruaro,
Dante Nosella S.p.A., con
filiali a Gorizia e a Cervigna-
no del Friuli (Ud), che com-
mercializza anche materiali
edili, ceramiche, arredoba-
gno e articoli da riscalda-
mento e uno di Padova, Boz-
zola S.p.A., specializzato in
idraulica, condizionamento
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Fabio Bieker

zione (cosi come accade in altre
regioni), Fadalti ed Edil Friuli,
sono in grado di negoziare le
posizioni, visto il potere di con-
trollo che hanno sul mercato e
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Lo diverse individuare osser-  Fa eccezione il Gruppo Fa-
aree di vando lasingola  dalti che ha sviluppato un
business delle . . L
rivendite. Ferramenra (' ceramiche Rivendita. Per  accordo con Graniti Fiandre
queste  ri-  per la creazione di un parti-
/_L\ Arrado haano vendite il  colare angolo espositivo nel
Idroterrnc Materiall ¥ . d d d d
L ik s passaggio  punto vendita di Udine e di
. \ tProdurione & manufatt - alla cera-  SanVendemmiano (Tv).
Riscaldamento ) assssssssss f:;f:s‘:“‘“ e mica e al- Il secondo canale & quel-
g s, & I’arredo-ba-  lo dei punti vendita specia-
Sema diposa &... =« N . . . . . .
gno e avvenu-  lizzati nella distribuzione di
to da un lato per  articoli idrosanitari (in altre
offrire.  maggiore  regioni riferimento rete An-
attenzione al cliente fina-  gaisa), settore pili propenso
e arredo-bagno, presente a e, dall’altro per uscire dalla  allo sviluppo di show room
Udine e a Trieste. forbice di contrazione dei estetici e tecnici. Tra questi
margini sui prodotti dell’e-  vanno evidenziati le Cera-
Il settore delle ceramiche dilizia pesante. Tali rivendi-  miche Florimar, con i due
Puo contare su diversi ca-  tori, nella regione hanno punti vendita di Udine e
nali di vendita, diversa- iniziato a guardare coninte-  Monfalcone (Go).
mente strutturati. Il primo €  resse alla strutturazione di Il terzo canale di vendita,
quello del rivenditore spe-  show room misti tecnico- infine, & quello delle struttu-
cializzato in materiali edili,  estetici, rivolti sia all'impre-  re specializzate nelle cera-
chein altre regioni € possibi-  sa sia alla famiglia, ma so-  miche, che presenta a sua
le identificare con la rete  no ancora timorosi rispetto  volta due tipologie: la prima
Federcomated, ma che in  a investimenti pit consi- & quella dei negozi specia-
Friuli, in assenza di una for-  stenti, necessari per una lizzati di alta gamma con
te componente associativa  piu opportuna strutturazio-  forte presenza di servizio,
istituzionale, e necessario  ne degli spazi. spesso con progettazione e
Ceramiche e Regione ¥

=

Secondo Lei e possibile evidenziare alcune peculia-
rita che contraddistinguono la distribuzione aella
ceramica in Friuli Venezia Giulia rispetto alle altre
regioni italiane?

“|l Friuli Venezia Giulia & una regione particolare.
Per quanto riguarda la distribuzione delle ceramiche
“c’® poca sostanza”. Mentre nel vicino Veneto &
spesso difficile sequire tutti i cantieri in corso, qui i
cantieri sono pochi ed & un peccato, poiché il Friuli
Venezia Giulia avrebbe grandi potenzialita, essendo
¢ una regione dove il 50% del territorio non &
costruito.

Inoltre, solo tre attori regionali controllano di fatto il
mercato che ruota attorno a questi pochi cantieri:
Fadalti, Edil Friuli e Pragotecna. Mentre i piccoli
rivenditori soffrono delle politiche dei produttori che
spesso vendono direttamente alle imprese di costru-
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la politica di selezione dei for-
nitori con i quali stipulano ac-
cordi precisi di esclusiva.

| consorzi, purtroppo, proprio per le diffi-
colta di gestione dei rapporti decisionali di acquisto,
pur avendo una capacita potenziale in linea con
quella dei due gruppi, non sono in grado di espri-
mere la stessa capacita di pianificazione e di certez-
za € negoziare in questo modo con i fornitori.
Manca in altre parole la garanzia di acquisto.

In questo scenario i produttori di Sassuolo hanno
comunque identificato degli ottimi partner commer-
ciali. La tendenza del piccolo rivenditore & infatti
quella di dare al cliente tutto quello che chiede e
questo va contro le politiche dei produttori. Edil
Friuli e Fadalti invece hanno preselezionato alcuni
fornitori e distribuiscono tutti i loro prodotti. Questa
si e rivelata Ia politica vincente”.
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fornitura chiavi in mano
(basti pensare al nuovo
show room di Pragotecna a
Trieste); la seconda e quella
dei negozi con livelli di ser-
vizio variabile e con un’am-
pia scelta di prodotti anche
di diverse fasce di prezzo,
per soddisfare tutta la clien-
tela. rientrano in questa
tipologia i negozi della
Ceramiche Ugussi, azienda
che ha saputo ritagliarsi
sapientemente una nicchia
di mercato a Trieste, pur in
presenza di forti competi-
tors come Pragotecna e
Fadalti, e della Paried di But-
trio (Ud), con un ampio
show-room su due piani.

Analogamente ad altre
regioni, il settore della ferra-
menta in Friuli Venezia Giu-
lia € presente nelle rivendite
di materiali per I'edilizia co-
me una fornitura comple-
mentare, rimanendo di com-
petenza delle strutture spe-
cializzate presenti in ogni
citta. Anche il punto vendita
OBI di Udine tratta questa
categoria di prodotti allo
stesso modo, rivolgendosi al
settore del "fai da te".

Come ultima considera-
zione relativamente alla si-
tuazione competitiva pre-
sente nella regione, oltre
alla diversa posizione per
settori, & possibile eviden-
ziare diverse situazioni di
leadership in relazione alle
Province del territorio. In
provincia di Udine, oltre a
Fadalti ed Edil Friuli, un ruo-
lo importante & svolto dagli
associati CISME; in provin-
cia di Pordenone gli asso-
ciati del G.A.M.E. affronta-
no la competizione con i
due “big”; a Gorizia di fatto
esistono piccole realta, visto
anche il mercato molto esi-
guo, e il CISME, con i suoi
associati, risulta maggior-
mente competitivo rispetto

g
W

=oAL
o
iy

-

T

Friuli Venezia Giulia

®

o 1 desid del costruttore
o

Gino Fasan

fatturato: ca 100 milioni di euro
collaboratori: 15 squadre
area di specializzazione: edilizia residenziale, ristrutturazioni, capannoni

“Ho cominciato a 14 anni a lavorare come muratore, sSono
stato in Svizzera e al mio ritorno in Italia mi sono messo in
proprio” ¢i racconta il sig. Gino.

provincia di Udine e Gorizia. Per anni &
rimasta una realta piccola, adesso sta cre-
scendo grazie al pieno inserimento nell’at-
tivita del figlio Massimo.

Da sempre comunque l'azienda ha benefi-
ciato del supporto della figlia Barbara, lau-
reata in giurisprudenza, specializzazione in
Consulente Finanziario per le PMI, Master
in Diritto Tributario, supporto Amministra-
tivo e Contrattuale.

Abbiamo chiesto all'impresario quali,
secondo lui, dovrebbero essere le caratteristiche ideali di
una Rivendita di materiali per I'edilizia.

Il decalogo del magazzino ideale

1. Orario di apertura: ore 7,00

2. Ordine telefonico da parte del cliente, che aa modo di
preparare la merce senza perdite i tempo

3. Velocita nel compilare i documenti di vendita e trasporto
4. Conoscenza dei prodotii da parte dei venditori, che pos-
S0n0 cosi supportare le imprese

5. Puntualita delle consegne in cantiere

6. parcheggio e magazzino pit ampio per movimentazione
carico

7. Visite in cantiere dellagente della rivendita

8. Assistenza per la posa in cantiere del tecnico della
rivendita

9. Fornitura, da parte ael produttore, della documentazione
tecnica completa per la posa in opera

10. Competenza del rivenditore tale da consentirgli di fun-
gere da appoggio per il progettista

-

L'azienda & operativa dal 1969 e opera prevalentemente in =

W
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al G.A.M.E. (un unico asso-
ciato a Lucinico).

Infine a Trieste, per la
quale e gia stata evidenziata
la peculiarita territoriale e
I'assenza dei punti vendita
dei Consorzi, la situazione
vede la presenza di Fadalti,
Edil Fiuli e Pragotecna (con
il nuovo show-room) accan-
to ad altre rivendite che si
sono ritagliate delle nicchie

protette di attivita unendo al
commercio (a volte di forte
specializzazione come Tec-
noedile) la produzione di
manufatti (esempio Marsich
Prefabbricati) o i servizi di
posa (esempio Edilporfidi),
rivolti anche alla Slovenia e
alla Croazia.

Infine, proprio per la po-
sizione di confine della re-

o,
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gione, sono particolar-
mente importanti i mercati
Austriaco e Sloveno, in par-
ticolare il primo per i riven-
ditori di Udine, il secondo
per quelli di Trieste.

i T
|1 e

I modelli di rivendita

E’ interessante analizza-
re le Rivendite in base alle
loro diverse strutture orga-
nizzative, suddivise dal
Cermes in tre tipologie fon-
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Il passaggio generazionale & un fenomeno partico-
larmente evidente nelle rivendite della regione.
Durante le interviste sviluppate in questo dossier
abbiamo incontrato diversi giovani che sono succeduti o
affiancano i fondatori nella gestione dell’azienda. Tra essi anche laureati
che hanno saputo cogliere il grande potenziale di sviluppo insito in que-
sto settore.
Un‘altra tendenza rilevata, in linea con quanto sta caratterizzando I'evolu-
zione nel settore della distribuzione di prodotti per I'edilizia in Italia, & I'at-
tenzione sempre crescente al segmento privato, a motivo del sempre pil
accentuato coinvolgimento del cliente finale nella scelta delle soluzioni
costruttive. E' proprio questultimo anello della catena che permette al
Rivenditore di riacquistare il proprio ruolo sul territorio, trade d'union tra
cliente, progettista, costruttore e produttore.
Le risposte ottenute durante le interviste, oltre che la rassegna presentata
alla fiera BIOCASA (dal 19 al 21 aprile presso I'Ente Fiera di Trieste) han-
no evidenziato un’ulteriore tendenza allo spostamento verso nuovi pro-
dotti, maggiormente rispondenti alle esigenze dei clienti finali, quali i pro-
dotti della bioedilizia.
Sempre in linea con quanto rilevato a livello nazionale, i rivenditori della
Regione paiono molto attenti alla formazione tecnica, ritenuta importante
per poter assumere un ruolo di supporto al progettista e al cliente “esi-
gente”. Non altrettanto dicasi per la formazione pil generalista, che si sta
invece diffondendo ad esempio nel vicino Veneto, sulle tecniche di
marketing, sull'utilizzo delle nuove tecnologie (internet) e sulle tecniche
di gestione dei collaboratori.
o

il
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damentali:

* Modello A: [l magazzino a
piazzale

+ Modello B: Lo specialista
 Modello C: Il plurispecia-
lista.

« Modello A: quelle con il
magazzino a piazzale sono
le rivendite tradizionali nate
spesso come estensione del-
le attivita di produzione di
manufatti in cemento, o ma-
gazzino per I'acquisto del-
I'impresa di costruzioni o di
posa in opera. Si tratta pre-
valentemente di rivendite di
materiali dell’edilizia pesan-
te, ma e presente la ferra-
menta come elemento com-
plementare alla vendita.
Normalmente lo spazio de-
stinato all’incontro con i
clienti e limitato, mentre
prevalgono aspetti legati alla
funzionalita nella movimen-
tazione nei piazzali per il
carico e scarico delle merci;
e la localizzazione € in zone
accessibili dalle grandi arte-
rie autostradali.

Tra le rivendite apparte-
nenti al modello A ricordia-
mo Edilporfidi di Prosecco e
la stessa Marsich Prefabbri-
cati di Trieste, la Raminelli di
Azzano Decimo (Pn), la E.lli
Zoff di Lucinico (Go).

In alcune zone, soprattut-
to in provincia di Udine,
dove e piu forte la tradizione
di “farsi la casa da soli”, la
clientela privata riveste un
ruolo importante anche per
questi rivenditori.

Le rivendite di questa
tipologia propongono anche
componenti di finitura (sca-
le, finestre, ecc.), prodotti
che fanno perd nascere esi-
genze di esposizione diverse
da quella tradizionale sco-
perta.

« Modello B: gli specialisti
sono operatori che hanno
scelto di concentrare |"atti-
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vita nella vendita e/o noleg-
gio di macchinari, nella
vendita di piastrelle e arre-
do bagno, nelle finiture in
legno per tetti, nella posa di
controsoffitti, ecc.

In particolare, oltre alle

gia citate rivendite specia-
lizzate nella ceramica e ar-
redo bagno, si possono
prendere ad esempio la
Tecnoedile di Trieste, spe-
cializzata nella vendita e
noleggio di attrezzature per
I’edilizia; la Plaster Edilizia
Srl di Trieste, specializzata
nella vendita, distribuzione
e posa in opera di isolanti
termici ed acustici, sistemi
per pareti e controsoffitti in
lastre di gesso rivestito e
altri materiali: la Rizzi Edili-
zia di Buttrio (Ud), infine,
specializzata nella produ-
zione, fornitura e posa in
opera di tetti in legno.
« Modello C: le rivendite
plurispecialistiche si carat-
terizzano per la presenza di
piu aree di business, che
vanno dai materiali per I'e-
dilizia alle ceramiche e ar-
redobagno, dall’idrotermo-
sanitario alla ferramenta.

A questo modello si in-
dirizzano i rivenditori del
CISME tra cui Emporio del-
I’Edile di Cividale, la De
Monte Center di Artegna
(Ud), come pure la Pizzina-
to Flli S.r.I di Azzano X (Pn)
del gruppo G.AIM.E,, o la
Edil Nord di Pordenone del
gruppo MEC. Ma questo
pare essere il format anche
dei punti vendita del Grup-
po Fadalti.

Nelle rivendite plurispe-
cialiste le aree espositive
sono diversificate.

Sono presenti: il magaz-
zino scoperto e coperto per
i materiali dell’edilizia, lo
show-room per le cerami-
che e l'arredo bagno e I'e-
sposizione (piut o meno

strutturata) per la ferramen-
ta. Nel caso della ferramen-
ta si nota la diffusione del
modello di vendita a libero
servizio (carrello + casse),
volto a premiare la velocita
di servizio, come accade
presso la Godeassi di Ro-
mans d’lsonzo (Gorizia).
Tali rivendite offrono talvol-
ta anche dei servizi aggiun-
tivi, come la posa in opera
o la segnalazione di artigia-
ni qualificati.

Un modello particolare
di organizzazione plurispe-
cialista & quello di Edil Friu-
li. A differenza infatti di Fa-
dalti, replica il format della
rivendita plurispecializzata
in tutti i punti vendita, Edil

e Fripﬁ?’@gheﬁa Giulia

Friuli presenta un’offerta plu-
rima, ma con punti vendita
anche solo specializzati.

Importante inoltre sotto-
lineare le diverse scelte di
mix di prodotto servizio.

Alcune rivendite estendo-
no il servizio alla posa in
opera (magari perché quella
e stata proprio 'origine del-
I"attivita stessa della rivendi-
ta, come nel caso di Edilpor-
fidi), altre, invece, si limita-
no alla vendita (esempio
Edil Friuli).

E’ interessante osservare
le strategie di espansione
commerciale dei rivenditori
plurispecialisti, che preve-
dono I'apertura di nuovi
punti vendita sia nella regio-
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L'ideale per I'agente : £ ' = . b T
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> Adriano De Marchi e

Angelo Spagnol

Adriano & stato agente per 23 anni in Friuli Venezia Giulia e adesso sta supportando il suo successore Angelo, 'L
che proviene dal settore dell'informatica, nella gestione della zona. Tra i marchi trattati la Landi-

ni S.p.A. di Castelnovo (RE) - manufatti in fibrocemento, coperture, ecologia - la Sirea S.p.A.

di Barbiano di Cotignola (RA) - tubi PVC e polietilene, idraulica e fognature -, la Isolparma S.r.l. - =
di Collecchio (PM) - isolanti, poliuretani -, laRCP S.r.l. - in parte commerciale, in parte agen- £
zie - materiali refrattari, sughero -, Poliglass S.p.A. di Salgareda (TV) - la Protek S.r.l. diLecco i
-telaia porte a scomparsa -, e la Program S.r.l. di Chieti - prodotti chimici.

Abbiamo chiesto ai due agenti quali, secondo loro, dovrebbero essere le caratteristiche ideali

di una Rivendita di materiali per I'Edilizia per favorire il ruolo dell'agente e creare cosi la
necessaria sinergia tra produttori e distributori locali.

Il magazzino ideale
1. Possibilita di ricevere anche Su appuntamento

| o
2. Disponibilita a fare prove per dimostrazioni al cliente finale
3. Ricettivita al nuovo -
I 4. Possibilita di negoziazioni a lungo termine su buaget
- 5. Se e un plurispecializzato, che esistano pit responsabili acquisti per le varie aree di
¥ specializzazioni
|
“F i
ri. I 1 a 1 i
X L . = B a

cializzati si nota una strate-

ne (la Godeassi Edilizia di
Romans d’lsonzo ha recen-
temente aperto un nuovo
p.v. a Mossa, la Raminelli
Luigi s.n.c. con sede a Zop-
pola e Casarsa), sia nel vici-
no Veneto (I'ISEP di Porcia
ne ha recentemente aperto
uno a Mestre), come pure
oltre confine (Edil Friuli in
Slovenia).

Anche nel caso degli spe-
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gia di crescita per replica-
zione: oltre a Pragotecna,
presente a Monfalcone e
Trieste, anche la Ceramiche
Florimar S.r.I. ha sedi a Mon-
falcone e a Precenicco.
Invece, per quanto ri-
guarda i rivenditori con ma-
gazzino o piazzale e una
tendenza va verso una
maggiore strutturazione, at-

traverso |'ampliamento del-
le aree coperte (esempio
Edilporfidi).

Per quanto riguarda i
collegamenti con le Asso-
ciazioni di Categoria, e in
particolare il Sercomated,
la Marsich Prefabbricati
S.r.l. di Trieste € l'unico as-
sociato Sercomated nella
regione, ma di fatto tutti gli
associati ai Consorzi sono
indirettamente rappresenta-
ti attraverso i propri respon-
sabili in Associazione.

Nota

Le informazioni conte-
nute in questo articolo, trat-
te da banche dati significa-
tive come quelle di: Istat,
Seat, C.C.I.LA.A., sono state
integrate con i dati emersi
dai varie interviste a esperti
del settore e a profondi co-
noscitori dell a realta eco-
nomica del Friuli Venezia
Giulia. _
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