Tendenze e attualita della distribuzione edile
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LA FORZA E NEI SERVIZI

COME CONQUISTARE IL CLIENTE SECONDO IL GRUPPO ITALIANO DI RIVENDITORI
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di Monica Battistoni

slogan a effetto, invece & qualcosa

di molto concreto: queste due pa-
role messe insieme riassumono una
filosofia d’impresa, che in tempi re-
centi & stata capace di risollevare dal
declino un'azienda come Fiat. Non a
caso Maurizio Morini, amministrato-
re delegato di Casa In-Gruppo Made
quelle parole le cita spesso: «Ho po-
tere sul consumatore quando gli offro

I | servizio come potere. Sembra uno

un servizio eccezionale, di altissima
qualita. E a maggior ragione chi svol-
ge un'attivita commerciale, chi non
trasforma né produce merci, deve
saper creare per il suo cliente la mi-
gliore esperienza di consumoy. Infatti,
la strategia del grande gruppo della
distribuzione edile italiana é soprat-
tutto marchio e servizio. Che signifi-
ca nuove attivita per aprire ulteriori
mercati, I'incremento di gamma dei
prodotti private label, |'introduzione
di tecniche costruttive innovative e
personalizzate, magari sotto |'egida
di un brand affermato, e operazioni
commerciali nei singoli territori. «Po-
trebbe apparire in controtendenza in
un momento di crisi, caratterizzato
dall’attenzione al credito, ma si tratta
di dare risposte concrete ai rivenditori
aderenti a Made. |l ragionamento &
semplice: se vogliamo svolgere un
ruolo che abbia un senso nel mondo
delle costruzioni, dobbiamo pensare
a che cosa accadra dopon», spiega Mo-
rini. «ll mio sforzo & proprio questo:
cercare di prefigurare come saremo
nel 2015. 1l salto di qualita dell’inte-
ro settore si basa su due strade, una
focalizzata sulla conoscenza e |'altra
incentrata sull‘integrazione e sul ser-
vizio globale: sparira quella segmen-
tazione lungo il canale, tra I'impresa,
il progettista, |'azienda appaltatrice,
il distributore di materiali, il posato-
re specialista. L'elenco & lungo ed &
proprio questa frammentazione che
influisce sulla qualita complessiva del
manufatto». Insomma, secondo 'ad,
imprenditori e operatori della rivendi-
ta edile hanno davanti a loro una sfi-
da: diventare ancora piu esperti sulle
soluzioni, sui materiali e su eventuali
alternative alle tecnologie consolidate
che propongono e, allo stesso tempo,
essere capace di gestire l'intero ciclo
che sta dietro a queste offerte. Un
obiettivo non da poco: «Dal 2007 ab-
biamo puntato con grande decisione






