il bricocenter, la prima v
in lHalia
a tutte le richieste

del “‘fai da te’

Per noi che da diversi anni ci occu-
_piamo della diffusione del “fai da
> in Italia, svolgendo un’azione di-
dattlca attraverso il nostro giornale,
P’apertura il 3 novembre scorso del
primo BRICOCENTER, ¢ stata mo-
tivo di enorme soddisfazione. Fi-
nalmente abbiamo avuto la confer-
ma che la nostra fiducia e speranza in
questo settore, d’altra parte gia tanto
fiorente all’estero, venivano condi-
vise trangibilmente dal piu impor-
tante gruppo italiano, specializzato
nella grande distribuzione di beni di
largo consumo: La Rinascente. A
distanza di qualche mese, abbiamo
avuto il piacere di incontrare il Dr.
Giancarlo Celli, Responsabile della
Divisione Nuove Iniziative di questo
importante Gruppo, al quale ab-
biamo rivolto qualche domanda.
D) Dr. Celli, dopo qualche mese
dalla brillante apertura del primo Bri-
cocenter di Torino - Citta Mercato -
Venaria, qual é il consuntivo di vendite
e gradimento che avete riportato?
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Un successo strepitoso
che tra breve si
ripetera in diverse
altre citta. Una
merceologia specifica
per il ““fai da te”. Una
rete di esperti a
disposizione del
cliente. Un reparto
noleggio per gli
utensili di uso
sporadico. Cos’altro si
puo desiderare?

R) Malgrado I'apertura del nostro
primo Bricocenter sia avvenuta nel
mese di novembre, che notoriamente
non & mai tra i piu proficui dal punto
di vista delle vendite, devo dire che i
risultati hanno superato largamente
le nostre aspettative sia sotto il profi-
lo delle vendite sia per quanto ri-
guarda I’interesse del pubblico rivolto
a questa nuova forma distributiva
nel settore del ““fai da te”. Attraverso
un’attenta analisi di un’approfondita
ricerca svolta all'interno del nostro
punto vendita, abbiamo potuto con-
statare un’enorme diversificazione di

pubblico interessato a questo centro;
infatti abbiamo potuto accertare che
fra i nostri utenti sono rappresentati
tutti gli strati sociali.

D) E convinzione comune che il “fai
da te” in Italia sia limitato al taglio ed
alla costruzione di oggetti in legno;
come mai nel vostro Bricocenter non
esiste un reparto vendita delle macchi-
ne utensili per questi tipi di lavorazio-
ni?

R) Per un primo sondaggio di questo
nuovo mercato, ci eravamo affidati
alle gia collaudate esperienze della
nostra consociata Belga GB-Inno-
BM di Bruxelles, scegliendo delle
merceologie che riguardasero il piu
ampio numero possibile di utenti:
ossia la manutenzione della casa. Ci
siamo resi conto perd dell'importan-
za del settore legno per il nostro mer-
cato nazionale e, nel prossimo futu-
ro, non mancheremo di acconten-
tarne tutte le esigenze.

D) Com’¢ noto nella distribuzione tra-
dizionale il maggior handicap é rap-
presentato dalla difficolta di disporre
di personale di vendita in grado di
aiutare il “fai da te”, spesso inesperto,
in una scelta che sia al tempo stesso
facile e funzionale. A questo proposito
abbiamo trovato eccezionale il vostro
servizio citofoni; come risponde alle
necessita del pubblico e qual é I'utilizzo
da parte dell’utente?

R) L’accoglienza da parte del pub-
blico ¢ stata entusiastica. Il servizio
citofoni € collegato alla “casa ma-
dre” che, su richiesta dell’'utente, lo
mette in contatto con lo specialista del
settore. In questo modo il “fai da te”




si sente assistito in tutto e per tutto
perché, oltre a disporre delle sche-
de gratuite “Bricofare” divise per
ciascun settore, sa di poter contare
per qualsiasi ulteriore delucidazione
sulla collaborazione di un cortese
specialista.

D) In passato, altre macro strutture
rivolte a questo settore avevano incen-
tivato in diversi modi un loro collega-
mento alle scuole professionali, avvi-
cinando i giovani alla manualita. In-
dubbiamente questa politica puo
produrre dei benefici risvolti sociali,
oltre che educare quello che in futuro
sara il prossimo acquirente. Voi cosa
pensate di fare in proposito?

R) Con nostra grande soddisfazione
abbiamo notato una certa affluenza
spontanea da parte di scolaresche.
Ovviamente condividiamo I'impor-
tanza di un avvicinamento dei gio-
vani al nostro settore e stiamo stu-
diando nuove forme per coinvolgere
sempre di piu gli studenti, magari
incentivando, in collaborazione con
¢li Enti locali, nuove scuole “fai da
e,

D) Come hanno accettato e come si
sono comportate le Aziende e nei con-
fronti di questa iniziativa?

R) Le risposte al nostro invito nel
secondo giorno di apertura a tutte le

Aziende fornitrici hanno raggiunto
1’85%. Da cio si deduce che le Azien-
de sisono dimostrate attente ed inte-
ressate, non solo alla fornitura dei
prodotti, ma anche e soprattutto a
questa nuova forma distributiva.

D) La dove circolava la voce che il “fai
da te” in Italia fosse una moda pas-
seggera gia in fase decrescente, un
grosso Gruppo come La Rinascente
ha avviato una iniziativa di cosi grande
interesse; da cosa é nata la vostra
fiducia?

R) Prima di avviare I’apertura del
primo Bricocenter i nostri uffici
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marketing hanno sviluppato per
lungo delle approfondite ricerche in
questo settore. Da esse abbiamo de-
dotto che il “fai da te” non puo che
essere un settore in grande espansio-
ne per diversi motivi: dalla esigenza
di una verifica manuale del bricoleur
hobbista alla crescente necessita di
intervenire nella propria abitazione,
visti i costi sempre piu alti della ma-
nodopera specializzata. Devo anzi
affermare che eravamo pronti molto
tempo prima all’idea di aprire il pri-
mo Bricocenter ma abbiamo dovuto
ritardare a causa di alcuni problemi
di carattere puramente logistico.

D) Visti i risultati e Pentusiasmo con
cui voi affrontate questo problema
dobbiamo dedurre che I'apertura di
nuovi centri non sia molto lontana?
R) C’¢ gia un primo programma che
riguarda alcune province del centro-
nord, partendo ovviamente dalla zo-
na di Milano che diverra la leader-
ship dei futuri Bricolcenter fino alla
Toscana, al Veneto ecc. in forme vo-
lumetriche diversificate cosi da per-
mettere di studiare le varie situazioni
di mercato, regione per regione.

D) Quale effetto potra avere questa
macro espansione sui circa 25.000 punti
vendita tra ferramenta e colorifici che
si trovano attualmente sparsi su tutto
il territorio nazionale?

R) La Rinascente non intende far
concorrenza a nessuno; la sua politi-
ca ¢ quella di offrire un ottimo servi-
zio al cliente attraverso prodotti di
qualita ed un giusto rapporto con il
fornitore. All’attuale rete distributi-
va non rimarra altro che adeguarsi a
questo binomio. [ |
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