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Nuovi negozi e il web come amico
“Cosi Euronics entra nel

diStefano Parola

L'ultima “bandierina” sulla mappa
dellTtalia € stata messa nel "Setti
mo cielo retail park™, alle porte di
Torino. Quello aperto da un palo
disettimane ¢ il trentaduesimo ne
gozio di elettronica di consumo
inaugurato dalla Dimo, la societi
vercellese socia del gruppo Euro
nics che possiede negozi di Pie
monle, Liguria, Valle d'Aosta, Emi-
lla Romagna, Lombardla e Sarde-
gna. £ un taglio del nastro che per
certiversi vale doppio, visto che av-
viene nell’epoca della concorren-
za spietata del commercio online.
Luciano Vipiana, il presidente
dellazienda, racconta che non sa-
ra di certo l'ultimo: «Intendiamo
perseguire lo sviluppo attraverso
individuazione di nuove opportu
nita di apertura di punti vendita fi-
sicl In mercatl che offrono suffl-
cienti garanzie di sostenibilitas. E
il minaccioso web? Non € aflatto
un concorrente: «A breve vedra la
luce il nuovo sito DimoStore, che
porterd l'omnicanalith in tutti i
punti venditas,

“Omnlicanalitad”, cloé la possibili-
ta di sfruttare tutti i canali esisten
ti. In altri termini, signilica che in-
ternet diventa un alleato anziché
un nemico: «Quello che credo sia
importante non & tanto il peso del
commercioonline, piuttosto & con-
siderare il mercato online non uni-
camente come concorrente maco
me nuovo canale di vendita da por
tare in abbinamento alla vendita
tradizionale», dice Vipiana. Il nego-
zio ha ancora i suoi punti di forza:
permette di vedere da vicino elet-
trodomestici e dispositivi, di farsi
consigliare da un commesso esper-
1o, di trovare un po' di tutto, Le esi
genze del consumatore cambiano,
le merci da mettere in vendita pu-
re, dunque, sottolinea il presiden
Le di Dimo, «la vera slida € far con-
vergere questi cambiamenti in
una propaosta commerciale che ve
da punti di vendita ing rado di of’
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4 Anche sul web Neinegozi oo

frire un mix di beni tradizionali, be-

ni innovativi, servizi e omnicanali-
ta». Pol bisogna fare bene pure la
parte pio tradizionale del mestie
re, che e [atta di molti aspetti: «At-
tenta gestione delle risorse uma-
ne, sviluppo di tutte le aree azien-
dali, processi informatici allineati
per la gestione e il controllo, am-
pliamento della logistica, crescita
professionale a tutti i livelli e evolu-
zione del formate dei punti vendi
tax, elenca Vipiana,

Solo cosl sl esce dal pantano in
cui & finita la grande distribuzione
italiana, che negli ultimi tempi sta
facendo i conti con esuberi (come
accade In Carrefour) e crisi azlen-
dali (I"'ultima & quella di Mercatone
Uno). Luciano Vipiana conferma
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s & possibie sfogiare il catalogo online

La storia
Da piccolo negozio
a big dell’elettronical

hp 10 N@QOZK
l La Dimo Spa nasce

nel 1951 come un

piccolo negozio di
elettrodomestici di Casale
Monferrato. Negli anni 60
diventa un grande magazzino,
poisi trasforma in catena con
pil punti vendita

2 Negh anni 70 nasce il
gruppo Get, che
riunisce imprenditori
della grande distribuzione.
Nel 1999 |a Get diventa
Euronics, uno dei marchi pid
noti nel commercio di
elettronica da consumo
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‘ 1 32 punti venasta
Ogg la Dimo conta 31
punti vendita in
Piemonte, Liguria,

Valle d"Aosta, Emilia,

Lombardia e Sardegna.

L'ultimo & stato appena

inaugurato al *Settimo Cielo

Retad Park” di Settimo Torinese|




che il settore sta attraversando
una fase delicata: «Non vede cre-
scita, € indebolito dal canale di
vendita online ed & caratterizzato
da dinamiche di promozionalita
esasperatas, Eppure, aggiunge,
snonostante la criticita Dimo si
presenta sul mercato come azien-
da credibile, in buona salute. Pos-
siamo traguardare con sufliciente
serenith progettidi sviluppo soste-
nibilis.

Insomma, aprire nuovi punti
vendita non @ affatto un taba, ma
ora pit che mai occorre grande
oculatezza, a cominclare dalla di-
mensione dei negozi. Nella grande
distribuzione I'ultima tendenza &
di rimpicciolirli e di avvicinarli ai
.. centri cittadinl. Vipiana concorda,
ma solo in parte: «Certamente de-
terminate dimensioni sorte in un
momento di mercato in espansio-
ne vanno riconsiderate, € pertanto
sono in atto processi di ottimizza:
zione su metrature che oggi produ-
cono diseconomies, Perd, aggiun-
ge I'imprenditore vercellese, «non
possiamo generalizzare il concet:
to parlando di "punti vendita pia
piccolis. i vero, riflette Vipiana,
che oggl per la scelta della dimen-
sione si devono valutare nuovi pa-
rametri, come per esempio il fatto
chela forte concorrenza ha ristret-
to | possibili bacinl di clientela, co-
st come i costi affrontati dalle per-
sone per spostarsi, che in generale
sono aumentati. Perd a suo avviso
sTimangono comundgue opportuni-
ta per punti vendita di medie e
grandi dimensioni ingerili in pro-
getti con elevati bacini di attrazio-
news.




