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Lapertura di uno show
room qualche volta e un
piccolo trauma, anche se
la convinzione non manca.
Un brevissimo viaggio
nell’animo del distributore
edile che, suo malgrado,
da oggi ha lo show room.

Roberto Anghinoni
Giornalista esperto di commercio edile

DISTRIBUZIONE EDILE

Aggregare il concetto di marketing
allo show room, anche per il mercato
della distributori edile. piu che una
scelta dolorosa dovrebbe essere una
convinta Oppm'tur_li‘rﬁ. l.o show room
¢ un veicolo di immagine che colpisce
prima di tutto i sensi di chi lo visita,
il cliente ¢ indotto a fare scelte squi-
sitamente emozionali che, dal punto
di vista del fatturato, sono sempre le
pit interessanti. Ma. per il momento,
e fatte le debite eccezioni, un certo
tipo di visione estetica della propria
attivita, nella maggior parte dei casi e
ancora un argomento delicato e poco
(‘()m111'(?;15il.)i1é.‘ una via di mezzo fra
un “male necessario” ¢ uno “spreco di
risorse”. La storia del settore della di-
stribuzione edile ¢ ricea di conereiezza.,
di ferree analisi sulla convenienza. di
battaglie all'ultimo centesimo per as-
sicurarsi, magari con guadagni risibili,
una fornitura, ¢ poco spazio viene ri-
servato all’effetto che pero, nel nostro
caso, ¢ causa di compravendita. Olure
ai problemi, o alle attenzioni. di natu-
ra tecnica di cui tutti fortunatamente
si rendono conto, e che con serieta
vengono affrontati e visolti. il riven-
ditore edile tradizionale deve convin-
cersi che il fascino che il suo show
room deve emanare ¢ tanto importan-
te quanto il pitt moderno e innovativo
dettaglio tecnico. Anzi. di pit. Uno
show room attraente. la cura delle am-
bientazioni, I'attenzione per i dettagli
fanno ben presto dimenticare la rigida
e spesso esteticamente (e qualitativa-
mente) banale proposta dei capitolati
che vengono cosl ignorati insieme ai
migliori propositi di attenzione alle
spese da parte del cliente. Cosi siamo
arrivati al nocciolo della questione: il
cliente dello show room non ¢ il cliente
tradizionale della rivendita edile. Ne
consegue che il rivenditore non puo
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COMMERCIO SOTTO LA LENTE

Propendere
er |'esteriorita

piu essere il solito rivenditore. Deve
imparare a trasformare la sua atavica
indole al pragmatismo a favore di una
piu labile propensione alla esteriorita.
deve suo malgrado lasciarsi andare
fra le braccia del supertluo (di tutto
quello che lui ritiene tale) perché in
uno show room tutto ¢io che apparen-
temente ¢ inutile diventa necessario,
una griffe si trasforma nell’emblema
della concretezza, il design & un con-
tributo all’essenzialita. Forse non ¢ un
caso se i titolari dei magazzini edili
frequentano poco il loro show room,
destinandone la gestione ai ligli (me-
glio se femmina). comungue alle nuo-
ve generazioni, possibilmente con una
laurea in architettura (cos1 gli hanno
suggerito). Pero vedono il problema.
cosi come le prospettive positive, per-
ché il fiuto del commerciante e sacro ¢
raramente shaglia. e lo risolvono con
un segnale di vera trasformazione che
dobbiamo solennemente sottolinecare
e anche applaudire: delegano. Poi,
quando tutto & in ordine e si accendo-
no le luci, quando ad architetti e figli
spunta il sorriso, tornano nel piazzale
fra cemento e laterizi a discutere delle
solite cose. A casa loro.










