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In Ufficio: Focus
sul co-marketing

d’acquisto

Piccole-medie aziende sane e affidabili, che nel momento
di crisi “tengono” meglio di quelle grandi. Sono le associate

a Gruppo In Ufficio che, grazie anche alle strategie messe in atto dal Consorzio,
hanno fatto registrare performances superiori alla media del comparto

a crisi¢ C'& di sicuro, ma non
facile da interpretare nelle
dimensioni comunemente in-

dicate e talvolta contradditiorie e
che a molti appaiono “gonfiate e
speculate” ad arte. Una crisi par-
ficolarmente awvertita nel mondo
dell'ufficio. | dati Aifu relafivi al 30
giugno 2009 - validi dunque in
ambito b2b — registrano una flessio-
ne del 17%, dopo un semestre che
¢ stato il peggiore degli ultimi 60
anni nonostante la leggera risalita
seguita al picco negativo di apri-
le. Tutti gli attori della filiera hanno
dunque sofferto, in primis I'industria.
"In realtss — spiega Adriano Alessio,
Amministratore Delegato del Grup-
po — in misura maggiore o0 minore
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siamo tutti vittime di questa situazio-
ne, e anche all'interno di In Ufficio
c'é chi ha sofferto di piv e chi meno.
Il nostro target & di clienti medio/ pic-
coli diversamente dai grandi player
che hanno risentito maggiormente
della crisi occupazionale. Senz'altro
ricorrono in queste circosfanze ele-
menti distintivi importanti nel modo
di essere azienda nel nostro seftore
e nel modo di esprimere valori che
poi vengono in un qualche modo
"oremiati” dalla clientela. Il nostro
gruppo ¢ fatto di realte familiari, for-
temente radicate sul territorio, con un
alta percezione e diretta conoscen-
za delle dinamiche di acquisto delle
Aziende del “proprio” ambito. Soci
non disposti se non in casi esfremi
a rinunciare al pafrimonio umano
aziendale consolidato nei decen-
ni di generazione in generazione;
aspefto estremamente motivante per
i collaboratori e senz'altro “carburan-
te” della fenufa citata. Soci flessibili
e pronfi a sostenere anche vendite
impegnative e difficili non sempre
affidabili dal “mondo assicurativo”
soggetto quasi sempre presente nel-
le dinamiche dei global player; soci
pronti  all'occorrenza a intervenire
con i propri capifali e quindi meno
esposti alle pressioni e alle ristrettez-
ze del sistema finanziario e banca-
rio. Soci che hanno potuto godere
di un sistema di tutele competitive
offerte dal Gruppo esponendoli in
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misura minore alla competizione nel
marketing d'acquisto e quindi negli
assorfimenti e nei servizi. Soci che
hanno saputo delegare e cosi realiz-
zare nell'annus horribilis spese signi-
ficative nella produzione di supporti
di marketing sfruttando le economie
di scala date dal Consorzio.

La stretta creditizia si riversa

sui clienti

Momenti in cui, oltre alla razionaliz-
zazione dei costi di gestione e dei
magazzini, in qualche caso si rende
necessaria anche una selezione del
la clientela meno affidabile, misura
estrema e difficile da offrontare per
le sue ricadute sul fatturato e sul bi-
lancio, ma talvolta inevitabile a fron-
te della stretta creditizia effettuata
dalle banche sui distributori.
Generalmente un consorzio, per sua
natura puro erogatore di servizi,
pud fare ben poco su questo fronte,
ma nel caso di In Ufficio la sua forza
sta nel fatfo di avere come base una
realtd di aziende sane e affidabili,
una Direzione sensibile e pronta a
dirimere "esitozioni”: aspetti che
permettono nel suo insieme al socio
di oftenere qualche garanzia in piv
e diversamente dalla comunita dei
Fornitori sfruttando altresi al meglio
le leve negoziali.

Strategie di marketing

a tutto campo

Una leva importante, secondo Ales-
sio, & il comarketing ferritoriale fra

Gruppo In Ufficio

506, cons, o r.l,

il Distributore e il For-
nitore, che nella sua
forma piv avanzata
diventa category mo-
nagement.

Da sempre pil fuo-
chi che convergono
sullo stesso obiettivo
migliorano il risulto-
fo. Ed ecco che il
Gruppo In Ufficio ha sperimentato
con successo strumenti di web mar-
kefing centralizzato nelle sue diver
se soluzioni in comarkefing con il
Fomitore. Nasce il Promoter virtuale
In Ufficio (on line) con il compito di
veicolare a un'utenza finale selezio-
nata suggerimenti e risposte a biso-
gni vecchi e nuovi concordati con il
Fomitore e owiamente con il socio
locale sollecitandone la domanda.
Uiniziativa rappresenfa un focus in
pib sul territorio, un ulteriore supporto
al distributore andando a complefa-
re la gamma degli strumenti di mar-
kefing fradizionali, peraliro sempre
pi ricchi e sempre pid mirati, primo
fra tutti il catalogo IN UFFICIO IX
edizione declinafo e segmentato in
molteplice forme.

"Ma un altro importante punto di for-
za dell'impresa — aggiunge Alessio
— & rappresentato dalla forza vendi-
ta, che occorre formare e motivare
adeguatamente. In questo senso va
dunque il nostro progetto di recrui-
fing e di formazione, che si chiama
In Ufficio Lab e che ci sta dando in
effetti risultati abbastanza positivi”

Ufficio

oc. cons. a r.l.

Gruppo In

guida agli acquisti

nona edizione

Foto di gruppo dei numerosi soci
appartenenti a In Ufficio ripresi durante
la presentazione del nuovo Catalogo

Il catalogo & il “cuore”

del Gruppo

"E softolineo — conclude Alessio —
che a differenza di quanfo awiene
in altri Consorzi, per noi il marketing
d'acquisto ha un valore dawvero
sfrategico, cosi come & importante
quella unicita creata dal catalogo.
Rappresentando infafti il negozio
del forniturista, & l'espressione di
cosa e come si vuole vendere, di
come si vuole impostare il rapporto
con i clienti e con il fornitore.

Un fomitore su cui ufficialmente si
orienfano gli acquisti e con il quale
costruire attivita in quanto rappresen-
fafo in forma “disfintiva” sul catalo-
go diversamente dal trend attuale
che tende a “neutralizzare” la gui-
da all'ocquisto con cataloghi “tutfi
uguali e non seleftivi”. In quesfo sen-
so, identifica quindi un modello di
associazionismo tendenzialmente di-
verso dalle nuove mode emergenti”.
I Catalogo IN UFFICIO & ['espres-
sione simbolica e carta d'identitd
del Gruppo, & il negozio su cui il
fornitore pud contare in quanto rap-
presentato nella sua univocita e che
ogni socio nel tempo pud arricchire
e valorizzare.

Il Gruppo In Ufficio, un Gruppo che
fa della crisi un momento di oppor-
tunitd di crescita sempre attento a
soluzioni nuovee sperimentali a sup-
porto dei soci.

Soci che nel corso dell'assemblea di
Aprile e del ritiro “spirituale” di Luglio
hanno entusiasticamente condiviso
le linee strategiche 2009/2011
brindando al 16° Anniversario dalla

costituzione di IN UFFICIO. [ |
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