| RIVENDITORI EDILI
ITALIANI DICONO

CHE, DOPO IL PRIMO
TRIMESTRE, IL SETTORE
DOVREBBE RIPARTIRE.
ED OGNUNO S| PREPARA
AD AFFRONTARE IL 2010
CON LE SUE STRATEGIE,
TRA CHI HA RIDOTTO

| COSTI FISSI E CHI HA
PUNTATO SUI SERVIZI
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di Monica Battistoni

nno nuovo, vita nuova. Si spe-
Ara. Dopo i botti ed i brindisi di

Capodanno, il 2010 in edilizia si
affronta con la voglia di ripartire. E
il mercato, come lo si gestisce? Tra i
distributori ¢’é chi ha ridotto i costi
fissi e si & ridimensionato, ¢'e chi per
salvare i posti di lavoro ha puntato su
una politica di prezzi molto aggres-
siva nei confronti dei fornitori, e c'&,
infine, chi ha scommesso su servizi
e formazione tecnica. Morale: sotto
il cielo della distribuzione edile non
sembra esserci una sola ricetta per
affrontare all’attuale ciclo negativo.

«ll mercato va gestito in maniera
completamente diversa rispetto al
passato. La concorrenza basata solo
sul prezzo non porta lontano: tra co-
sti fissi che aumentano e i fatturati
che diminuiscono |'idea di ridurre i
margini operativi abbassando i prezzi
& una pratica pericolosa», afferma
Daniele Ferrai, responsabile vendite
di Bauexpert, azienda altoatesina con
tre punti vendita in provincia di Tren-
to e cinque in provincia di Bolzano,
«Meglio puntare sulla vendita di un
servizio, che comporta margini piu
alti, attraverso un’offerta orientata






