ATTUALITA: Convegno Ande - La Rivendita

Per il quinto anno consecutivo Ande e La Rivendita hanno riunito nella prestigiosa
cornice del Saie alcuni tra i maggiori protagonisti, produttori e rivenditori, del seitore |
edile. L'obiettivo? Tastare il polso al mondo della distribuzione e misurare I'evoluzione dei

| rapporti con i suoi fornitori. Con un’attenzione particolare a un tema 0ggi strategico: la
rete di vendita.

5" Convegno Ande

L2 Aggregazioni: ,
83 Grupp d'Acquist a strutture marketing oriented

| Saie si torna a parlare di aggregazio- e proprio quest'ultimo aspetto ha rappresentato un

ni. Rinnovando un appuntamento or-  terreno di confronto che, mai come in questa occa-

A- mai storico, anche in questa edizione sione, si e dimostrato portatore di interessanti pro-
vt 2008 della manifestazione bolognese Ande e spettive e suggerimenti per I'intero comparto. Alla
i la nostra rivista e si sono fatte promotrici el tradizionale presentazione delle classifiche delle Ag-
SR e quinto convegno dell'associazione, dedicato  gregazioni nazionali e dei risultati dell'indagine con:
_"_f__ s a un tema 0ggi particolarmente sentito. Si-  dotta su un qualificato panel di produttori e distribu-
= e gnificativo il titolo prescelto, “Le Aggrega- tori si & infatti affiancato questa volta un vivace dibat:
— zioni: da gruppi d'acquisto a strutture  tito su uno dei temi pili delicati del momento, Ia reta
A marketing oriented - Le classifiche, le ten-  di vendita. Lo stesso cliente viene 0ggi molto spesso
pe====———"—"— "1 denze el'evoluzione della rete di vendita" contattato dal personale commerciali di entrambi
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tti, e sempre piU frequentemente anche da
testerni che operano per conto dell’aggrega-
. Con quali esiti? Sovrapposizioni, canflitti o
uttive sinergie? E quali le strade da intraprendere
i futuro per ottimizzare e rendere pil efficace |'azio-
e commerciale? Su questo e altri temi hanno porta-
loro contributo i prestigiosi relatori presenti all'in-
ontro: per le aggragazioni Michele Boldrini, presi-
ente di Bigmat, Alduino Tommolini, presidente di
BEA, Franco Nessi, amministratore delegato di Eter-
edile, Maurizio Morini, amministratore delegato del
'35* ppo Made, e per i produttori Roberto Pocchi di In-
B, Giandomenico Giovannini di Laterlite e Eugenio
Ila di Robert Bosch. Vediamo come & andata.

e -lassiﬁche e I'indagine

Se le Classifiche delle aggregazioni, cui & stata
itata come di consueto una breve presentazione
linterno del convegno, in questa occasione hanno
ato non molte sorprese, qualche elemento di
s  emerso dalla quarta edizione della nostra in-
@ sul mondo della produzione e il canale distri-
 delle rivendite. Dinamiche che sembrano via
awiarsi ad entrare in una nuova fase,
uttosu un fronte strate-

ome quello delle intera-
fra le rispettive reti di
idita. A dirlo sono gli
di alcune risposte

e

A

fime tre edizioni. In prima battuta
pmpetenza tecnica degli agenti dei
Binitori e concorrenza diretta, aree
tadizionaimente critiche del rappor-
praduttori e distributori, sono
State segnalate da questi ultimi come
ile in cui nell'ultimo anno sono
pertepiti I segnali pit incoraggianti, indice degli
021 compiuti dai primi in questa direzione. Ancor
p sagnmcatwl so:to certi aspetti, aicum deghesm

,da un lato identificano al primo posto fra Ie esi-
ijenze con maggiore frequenza espresse dalle aqqre-
foni non piu le condizioni di prezzo ma le condi-
i contrattuali — un cambiamento quasi epocale -
gallaltro si accompagnano all'individuazione di poli-
fita commerciale e presenza di agenti sul territorio
fome fattor strategici per un'efficace azione di ven-

dita da parte dei distributori. La presenza di una |
struttura commerciale, insomma, viene indicata dai
produttori quale elemento necessario per un nuovo ‘
salto di qualita, come testimoniato anche dal fatto |
che formazione del personale e strutturazione o po- ‘
tenziamento della rete di vendita sono indicate come |
le aree in cui, secondo i produttori, le aggregazioni
dovrebbero impiegare le maagiori risorse per il loro
sviluppo.

Il dibattito

A confrontarsi su questi temi, come accennato, |
sono stati chiamati alcuni esponenti di spicco del
mondo della produzione e della distribuzione. Ad
aprire la discussione su criticita e possibili interazioni
fra reti di vendita di produttori e distributori é stato
Roberto Pocchi di Index, che ha sottolineato come
“la chiave di volta di questo rapporto é quella della
collaborazione, in presenza
della quale anche le eventuali
problematiche che dovessero
emergere possono essere su-
perate se si tengano ben pre-
senti gli obiettivi comuni che ci
uniscono. In guesto guadro .
permangono ancora alcuni fat- |
tori di malessere nelle aggre-
gazioni, tra cui concorrenza di-
retta e scarsa competenza tec- |
nica degli agenti del fornitore; |
tuttavia sono convinto che i numerosi tavoli di con- .
fronto aperti in questi ultimi anni abbiano dato un
enorme contributo alla soluzione di questo proble- ‘
ma, pur se siamo ancora lontani da una situazione |
ottimale. Non va dimenticato, peraltro, che tali fatto- ‘
ri critici sono soprattutto legati a prodotti a pil basso |
contenuto tecnologico e pil tradizionalmente pre- '
senti in rivendita, mentre merceclogie piu sofisticate |
da questo punto di vista tendono a risentirne in misu-
ra minore. Non ultimo, sono rawisabili incoraggianti ‘
segnali di miglicramento, frutto soprattutto di una ¥
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