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Controtelai per porte a scomparsa

ILPARERE DI

Clﬂ.lldiﬂ Fﬂé sempre pid tutelati soprattuito nel rispetto delle condiziom i

pagamento
* Finche si trattava di agire soltanto come Gruppo d"Acquisto il
Daliform Group '~ " " .
nodello funzionava... ma ora c'e da fare di piu
Insomma, il modello & da rivedere?

s Il concetto di Gruppo d'Acquisto & sicuramente all’avan-
guarcha per affrontare | momenti di cns soprattutto se, comes
detto prima. il Gruppo @ coeso. Infatti, Daliform Group si awa-
e sempre di piu della collaborazione dei Gruppi d'Acquisto
por potor essere presente, in maniera capillare, in tutta Itaha

Elementi a favore delle aggregazioni?
s “Cernamente la logistica e 'otlimizzazione dei lrasporti”
Come SEmore, Q‘L.'ﬂ.l']f.l'o il mercato non tira regoe sollanto chr
& ben strutturato?? Qualche suggerimento?
s “Una maggior preparazione tecnica del personale all'in-
Secondo lei qual & il problema principale dei gruppi? terno dei Gruppi d'Acquisto e un'ottimizzaziong della gamma

o Lorganizzaziong innanzitutto, prodotti presente a magazzino.
Metiere assieme tante teste & difficile, soprattutto se il Gruppo In guesto modo si potranno proporre e consigliare al mercato
g composio da associatl che ricoprono varie zone d'ltaha prodotti all’avanguardia, andando a risolvere le problematiche

Il mercato @ cambiato, | produttor hanno bisogno di essere di un mercato esigente & in continua evoluzions
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Fahrizin Za':carnn fa. Insomma, una visione un po’ ristretta. lalvolta accade, ma

nan voglio generalizzare. Tuttavia, in questo momento abiia-

.ECHSSE mo deciso di investire sui nostri promotori per creare diretta-
ment2 la domanda; in sostanza, diminuzione di investimenti
sul macromarketing per dirigerli verso il micro”,

Quali modifiche auspica?

s 'lo vorrei che tuthi alzassero un po’ 1o sguardo perché
sebbene il mercato sia diverntato pio difficile, ¢'é ancora,
anche se si @ trasformato. Nascono nuove aree: il cartonges-
g0, la specializzazione, non pil prodotti standard, ma siste-
mi tecnologici. Questo stiamo proponando e ¢i piacersbbe
una maggior collaborazione da parie dei gruppi. Quello del
prezzo & un gioco di rimessa, il mondo non si & fermato i
“Es-snﬂo tanti modelll di aggregazione; chi & orientato &l Voglio cilarle sollanto un dato: n2i primi due mesi dell'anno
mercaio consente o sviluppo di strategie collegiali, altri sano abbiamo diminuito un po’ le vendite nei sistemi standard, ma
fermi &l ranporto fornitore-cliente e tulto s ferma alla vanabile aumentato decisamente quelle derivate dallo specializzato”.

prezzo”?
Operativamente, quali interventi vorrebbe realizzare
Come vede la realta delle aggregazioni? « con le aggregazioni?
s “E difficile interpretare il mercato e non tuthi i riescono, Maggior coinvolgimento nella formazione, costruire sale

Oceorre una buona dose di umiltd per identificars le strate- mostra assieme. Per parte nostra, abbiamo centri di farma-
gie corrette & non tutti riescono a mettercela, Devo ricono-  zione a Treviso, a Milano e tra poco apriremo a Roma, ma
score che 0ggi sono un po’ pensieroso. Siamo un'azienda  dewvo dire la verita: facciamo fatica a portare rivenditori”
dinamica e talvolta mi trovo un po' frustrato. Realizziamo un

prodotto che piace e ci ritroviamo con alcuni soggetti a fare Come vede il futurc della distribuzione?

gli stessi discorsi di premio e fatturato che potevano funzio- s “Aggregazioni si, ma maggior specializzazione, altrimenti
na'e, ammesso che abbiano mai funzionato, qualche anno  la grande distribuzione potrebbe diventare un pericolo reale”
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