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" "I PROBLEMI DEI CUENTI?
ADESSO LI RISOLVE LA NUOVA
DIVISIONE BUSINESS SOLUTIONS"

A LENTA RIMONTA DelL MATERIAL HANDLING

Governo promosso Le prime "linee guida” Rete distributiva diretta ,
dalle Associazioni presentate al Senato in Italia per il 3PLfrancese



INCHIESTA

MATERIAL
HANDLING

Come stanno
andando

le vendite e quali
sono le vostre
previsioni

nel breve
periodo?

Che interventi avete
effettuato per far
fronte alla crisi?

Quali trend inediti
sta evidenziando
il mercato?
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ICAM - dir. commerciale
Nelcomplesso il mercato & anco-
rain una fase stagnante, la quale
ci vede impegnati nello sviluppo
di una grande quantita di offerte
(+35% rispetto al 2009) con un ri-
torno poco soddisfacente. Si re-
gistrano quindi scarsi risultati
dovuti a carente domanda reale,
con conseguente minore acqui-
sizione di ordini per mancanza di
liquidita. Le mie previsioni o le
mie speranze per quest'autunno
sono di un lieve e graduale mi-
glioramento della domanda.

Di fronte a questo scenario ab-
biamo puntato sulla concretizza-
zione di strategie commerciali
definite dopo dettagliate analisi
dellasituazione del mercato; con
I'obiettivo di impattare |'attuale
congiuntura ed essere pronti ad
agganciare la ripresa di cui stia-
mo cominciando ad avvertire i
primi timidi segnali. Le aree
commerciale e marketing hanno
lavorato conimpegno al progetto
di ampliamento e miglioramen-
to dellarete di vendita.

Al momento la situazione di
mercato non sta ponendo in evi-
denza paricolari trend inediti.

| vole aiuto all’economia italiana,

| Per quanto riguarda il mercato

LiNDE - dir. commerciale

LindeItalia ha ottenuto un incre-
mento del 35%, assestandosi su
una quota di mercato del 9% cir-
ca. Inrealta il mercato avverte un
certo risveglio, ma rimane anco-
ra limitato e la situazione econo-
mica non si pud certo considera-
re florida. Sicuramente la Legge
Tremonti ha dato un considere-

ma - all'indomani della sua sca-
denza - siavvertono gia forti titu-
banze da parte delle aziende per
inuovi investimenti.

A marzo di quest'anno abbiamo
inaugurato una nuova filiale. La
sede a Colturano (Milano) ha il
vantaggio di poter penetrare di-
rettamente il mercato dell’hin-
terland milanese, area geografi-
canevralgica e conun forte pote-
re d’acquisto per antonomasia,
con la sua concentrazione di he-
ad quarter di grandi aziende e la
forte presenza di realta ancora
trainanti, nonostante la reces-
sione.

et

italiano dei carrelli ¢’ da rimar-
care che il 2010 rappresenta un
anno di stravolgimenti: 'accor-
pamento di marchi importanti,
tra cui anche gli altri due marchi
del gruppo Kion - Still e OM -
stanno creando un po’ di instabi-
lita. Questi cambiamenti com-
porteranno infatti un evidente
assestamento delle reti di vendi-
ta/assistenza di queste Case, con
la perdita per alcuni clienti del
proprio dealer diriferimento.

VANDERLANDE - manager
Le realta della distribuzione dei
beni stanno guardando oltre la
crisi, tastando il terreno e valu-
tando il ricorso all’automazione.
L'intuizione che questo periodo
sia quello giusto per riorganiz-
zarsi e ormai comune. Tuttavia
gli scenari futuri sono ancora per
tutti di difficile messa a fuoco e
non dirado notiamo che i clienti

| rimangono incerti nel compiere

il passo, tendendo arimandare la
decisione oppure a ridimensio-
nare in basso le prospettive.

Abbiamo seguito la strategia di
stabilire un rapporto pilt ampio
coi clienti; specialmente nel no-
stro settore non & sufficiente ta-
gliare sui costi e quindi sui prezzi,
ma ¢ molto pili importante in-
staurare un dialogo difiducia con
ilcliente, conil quale si possa tra-
smettere il reale valore aggiunto
di una realta come Vanderlande.
Inoltre studiamo con pitiaccura-
tezza e offriamo volentieri solu-
zioni scalabili, con una base di
partenza ragionevole.

Il mercato chiede ai nostri clienti
maggiori flessibilita e velocita di
servizio. Nell'ambito della distri-
buzione dei beni all'utilizzatore
finale questo porta - special-
mente dove si fa picking—a un
graduale abbandono della movi-
mentazione su pallet, preferendo
i sistemi tipo miniload. Vander-
lande ha gia visto questo trend
nel Nord Europa e, avvalendosi
dell’esperienza maturata, pud
accompagnare i suoi clienti verso
scelte consistenti e ben orientate. >




