
SSii ppaarrllaa mmoollttoo dd’’iinnnnoovvaazziioonnee pprroodduuttttiivvaa
ccoommee ddrriivveerr ppeerr ffaarr rriipprreennddeerree qquuoottaa aaii
ccoonnssuummii.. NNeell vvoossttrroo sseettttoorree cchhee ccoossaa ccii ssii
ppuuòò aatttteennddeerree ccoommee pprrooddoottttii nnuuoovvii??

Con la forza
del marchio
In un mercato particolare come quello

dei prodotti per la cura del verde do-
mestico e in un anno difficile com’è stato
il 2005, il prodotto di marca si è difeso
bene, utilizzando come armi vincenti an-
che l’innovazione, la comunicazione, l’as-
sistenza al cliente rivenditore o consuma-
tore, e la formazione. Questi e molti altri i
temi toccati da Karl-Heinz Krieg, ammini-
stratore delegato di Compo Agricoltura,
nell’intervista concessa a Mercato & Im-
prese.

LL’’eeccoonnoommiiaa iittaalliiaannaa aanncchhee nneell 22000055 nnoonn
hhaa pprreesseennttaattoo ddaattii ppoossiittiivvii,, ssppeecciiaallmmeennttee
aa lliivveelllloo ccoonnssuummii.. CCoommee hhaannnnoo rreeaaggiittoo llee
aazziieennddee ddeell vvoossttrroo sseettttoorree iinn qquueessttoo ccoonn--
tteessttoo ee qquuaallii ssoonnoo llee pprroossppeettttiivvee ppeerr iill
22000066??

LLeeii ,,  ccoommee mmaannaaggeerr ddii uunnaa
mmuullttiinnaazziioonnaallee,, èè nneellllaa ppoossii--
zziioonnee ggiiuussttaa ppeerr ddaarree uunn ggiiuu--
ddiizziioo ssuuii ppllaayyeerr ddeell sseettttoorree..
QQuuaallii ssoonnoo ii lloorroo ppuunnttii ddii ffoorrzzaa ee ddii ddeebboo--
lleezzzzaa??

LLee iinndduussttrriiee ddii mmaarrccaa pprreesseennttaannoo aassssoorrttii--
mmeennttii,, qquuaalliittàà ee sseerrvviizziioo,, mmaa ssppeessssoo ssoonnoo
ppooccoo ccoommppeettiittiivvee ssuull ffrroonnttee ddeeii pprreezzzzii..
QQuuaall èè iill ssuuoo ccoommmmeennttoo iinn pprrooppoossiittoo??  
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Il trade moderno dovrebbe collaborare
di più nella creazione di supporti

informativi, nel merchandising e nel
cross-selling nell’ambito del “verde”.

Karl-Heinz
Krieg
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LLoo ssccoorrssoo aannnnoo llaa ggddoo hhaa aapppplliiccaattoo ssppeessssoo
llaa ffoorrmmuullaa ““ccoonnvveenniieennzzaa ooggnnii ggiioorrnnoo”” ppeerr
ffiiddeelliizzzzaarree ii pprroopprrii cclliieennttii.. CCoommee hhaannnnoo rrii--
ssppoossttoo llee aazziieennddee ddeell vvoossttrroo ccoommppaarrttoo??

MMoollttee iimmpprreessee hhaannnnoo ffaattttoo ““ccoosstt ssaavviinngg””
nneell sseettttoorree aammmmiinniissttrraattiivvoo ee nneellllaa llooggiissttii--
ccaa.. SSeeccoonnddoo lleeii ccii ssoonnoo aarreeee nneellllee qquuaallii llee
aazziieennddee ddeell ssuuoo ccoommppaarrttoo ppoossssoonnoo ffaarree
uulltteerriioorrii rriissppaarrmmii?

AAnncchhee lleeii ppeennssaa cchhee llaa ffoorrmmaazziioonnee,, iinnssiiee--
mmee ccoonn llaa rriicceerrccaa,, ssiiaa llaa ggiiuussttaa rriissppoossttaa aa
qquueessttoo ppaarrttiiccoollaarree mmoommeennttoo eeccoonnoommiiccoo?? 
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SCHEDA MERCATO

I consumi di prodotti per la cura del verde domestico

I prodotti

I canali di vendita 

Le imprese

Profilo degli acquirenti di Piante in vaso

Acquirenti (migliaia)   
Nord-Ovest (%) Alta (%)

Nord-Est (%) Medio-alta (%)

Centro (%) Media (%)

Sud+Isole (%) Medio-bassa (%)

Bassa (%)

Fonte: Ismea -  giugno-luglio 2005

I canali di vendita di Piante in vaso

% su totale (valori)

Negozi di fiori

Chiosco attrezzato in strada

Garden center/Vivaio

Mercato rionale/periodico

Super/iper

Altro (catalogo, Internet, brico, altro)

Totale 100,0

Fonte: Ismea – gennaio-luglio 2005
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