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I a possibilita di rendere imme-
diatamente utilizzabili dagli im-
prenditori di settore i dati sulle vendite

ai pubblici esercizi raccolti nel tempo
attraverso la raccolta elettronica dei

dati (e immagazzinati nei relativi archi- DISTRIBUZIONE
vi) permette di conoscere la realta del FATTURATO 2016 (%)

mercato. Cosi € possibile valutare le
variazionidirichieste deiprodottiepre-  Le aziende riunite in consorzi che
vederelanascitadinuovitrendperme-  fanno parte della federazione Italgrob
glio pianificare le azioni di promozione rqccolgono 1 maggiort operatorz' .

e vendita, calibrare i servizi e ottimiz- 9t Setlore per fallurato e dipendents
zare i risultati economici aziendali. E la
principalerisultanzaemersaalrecente
International Horeca Meeting Italgrob
(Federazione italiana distributori ho-
reca) dove e stato presentato il primo
Rapporto sulla Distribuzione Horeca, in
collaborazione con gliistituti diricerca
Iri, TradelLab, Piepoli e la supervisione
diLuiss Business School, allapresenza
di oltre 1.200 operatori nella sala con-
gressi del Marriot Park Hotel di Roma.
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Allinterno del panorama economico . Dolciari e Multl |ONID! EURO
nazionale finora mancava una foto- 5.892

OTALE 15.892 MI-
grafia della situazione del settore della T
distribuzione prodotti (bevande e ali- Centro studi Italgrob su dati Cribis e Italgrob
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BARMERCATO = ZOOM

menti) nel settore horeca (bar, hotel,
ristoranti, catering). Nato per iniziativa
della precedente presidenza Menici, il
rapporto & stato presentato dall'attua-

le presidente Vincenzo Caso, insieme NE

conildirettore generale Dino DiMarino. CAMP.I(n)de 3.846 197
Il rapporto & stato articolato in tre ca- N. Az W,]\mz'o) 146 5,54
pitoli:analisi del settore dei distributori Faﬂ”mw (\ 0) ‘ 3,81 :
dibevande;ilmondo Italgrob;ilmondo Ebz'tdd (Val & 0

della distribuzione horeca in Italia. Valore sufattum o

Sul palco si sono avvicendati diversi AVVIAMENT

I
relatori, a cominciare da Matteo De coNFRONTo VALOR

A

Angelis (docente marketing Luiss), AZIENDA G AZIEND 3 20
seguito da Luca Pellegrini (presidente 100 27998
TradelLab), Marco Colombo (direttore dl'w) - oribis @ 1talgrod

n m o dati Cribis €
Solution Iri Infoscan), Roberto Baldas- F att?ﬂ”dm t(o in % 37’5 ciaborazione algro? ! €2
sarri (presidente Istituto Piepoli), Febo Avvzclme”
Leondini (consigliere Italgrob) e Mas-
simo Roda (docente statistica Luiss). La quota sul fatturato dell’avviamento (5 volte la redditivita Ebitda) va dal

37,6% dell’azienda grande, al 22,06% della media, al 27,9% della piccola
I NUMERI DEGLI OPERATORI

Secondo i dati raccolti nel 2016, i di-

stributori horeca sono circa 1.800 di IMPRESE Dl DISTRIBUZIONE BEVANDE
cul 600 indipendenti & SUDDIVISE PER AREE NIELSEN

1.200 associati. |l
relativo merca-
to ha genera-

to circa 16
miliardi di 1 900
)

euro, sud- . .

divisitra fo- il margine

od (50,6%) delle imprese
bevande distribuzione

(38,7%) e dol- bevande

ciaria (10,7%).

Due terzi dei distri- ITALIA

butorifanno parte diun consorzio, con
una sostanziale uniformita sul territorio
nazionale. Per quanto riguarda le be-
vande, la maggiore parte riguarda la
birra (36,3%), seguita da bibite eacque
(17%) e da vini e spumanti (14,4%).
Le imprese pu

CONSUMI FUORI CASA prceole sono—
Negli ultimi anni i consumi fuori casa concentrate nell are

, Sud (573), mentre
hannoregistratouncostanteesostan- 1 Nord ¢ occupato
Ziale incremento a prescindere dalla ;] 20% del totale

stagnazione economica. Per tanto si  dipendenti horeca tro studi Halgrob su dati Cribis e ftalgrob
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FONTI NATURALI
DI BENESSERE

TROVAPLOSE

www.acquaplose.com

|

Nel tuo locale c'eé chi va subito al succo e chi se la prende
comoda. Per entrambi c'e un BioPlose che li aspetta. Scopri
tutta la gamma dei the freddi Tea Collection e dei succhi
e nettaridifrutta BioPlose. Autentiche fonti di benessere
naturale per i clienti pit esigenti del tuo locale.

Solo ingredienti bio, niente conservanti, niente coloranti
artificiali, ricchi di gusto e proprieta naturali.

! NATURALMENTE
\ NEL TUO LOCALE
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MERCATO = 70OOM
Nella federazione Italgrob il consorzio Cda puo vantare il fatturato
complessivo puil elevato, seguito da Beverage Network e San Geminiano
Nomi aziende dipendenti addetti/impresa fatturatototale €

Adat 43 353 8.2 112.502
Adb Group 54 536 9.9 300.593
Beverage Network 46 847 18,4 428.384
Cda 91 1.627 179 689.268
Di.Al 98 700 71 326.972
Horeca Italiana 10 104 104 50.130
Horeca.it 54 479 89 352.514
Rasna 10 250 25 108.678
San Geminiano 110 1.029 94 369.081
Gruppo Be.Re 6 83 13.8 12.637
Indipendenti Federati 30 341 14 161.260
Dolcitalia 159 1.017 6.4 85.402
Totale Italgrob 711 7.366 10,4 2.997.426
Altri consorzi 446 1.757 1.241.084
Distributori indipendenti 643 3.858 1.920.199
Totale generale 1.800 13.885 7.7 6.158.711

prevede per il settore un ulteriore in-
cremento, anche se sta aumentando
la concorrenza delle catene della di-
stribuzione organizzatalowcost,

delle catenedilocaliatema
(con acquisti centraliz-
zati tipo Bar Atlantic/
Esselunga) e dei di-
stributori on-line
(tipo Amazon). Per
vincere la concor-
renza occorre quindi
aumentare il livello di
servizio e consulenza al
pubblico esercizio, senza
farsicoinvolgere troppo daifi-
nanziamenti creditizi diretti per evitare
possibilisofferenze. Ma peraumentare
il livello di servizio occorre fare tesoro
dei dati di mercato raccolti negli anni
attraverso gli ordini elettronici, per te-

Mercas,

0
17,1%
il fatturato dei
distributori di

bevande sugli
alimentari

Centro studi Italgrob su dati Cribis e Italgrob - dati 2016

nere sotto controllo il livello delle ven-
dite attuali, prevedere le rotture dima-
gazzino (specialmente durante feste e
prefestivi) e seguire le tendenze
diconsumo in tempo reale.
Per esempio, nel cam-
po delle birre si & re-
gistrato una tenden-
za all'aumento di
vendite di tipologie
premium e speciali-
ty (+3,4% nel 2017),
mentre per il settore
spirit, si continuano a
registrare maggiore ven-
dite di rum e gin per cocktail
(+1,2%). Un'attenzione particolare va
posta alle modifiche del clima e della
stagione. Per esempio. il 2016 (estate
breve) ha comportato una significativa
riduzione delle vendite (-5,2%), contra-
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riamente all'anno scorso che ha avuto,
grazie a piu giornate di sole, un buon
incremento delle vendite (+2,1%).

FORMARE PER CRESCERE

Per stimolare le vendite & inoltre fon-
damentale disporre di personale di
vendita preparato e aggiornato (non
solo facchini/consegnatari) attraverso
specifici corsi di formazione, in grado
di dare consulenza agli esercenti e di
responsabilidiarea con preparazione a
livello manager attraverso master uni-
versitari(Luiss). Ultimo, ma non perim-
portanza, € iltema del passaggio gene-
razionale tra gliimprenditori di settore.
Benchériunitiin consorzi, ognisingolo
imprenditore deve preparare per tem-
po la successione aziendale, facendo
crescere (ancheinaltre aziende) ipos-
sibili candidati, anche non parenti. %
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