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L'arena competitiva
esige alta professionalita

B di Loredana Oliva

Una ricerca di Sales
Hunters, societa
di Head Hunting
specializzata
nel mondo
sales & marketing,
sottolinea

¥ I'importanza
di un management
competente

5 setiembre 20014

ambia il mercato, cambia la gdo,

ma seconde metodi tradizionali,

chie non stanno sopravvivendo

troppo serenamente alla crisi e-
canomica. Il sentiment di fiducia espresso
dai consumatos non pub certo bastare &
modellare dai pdv al grandi centri com-
merciali pili a misura di guartiere o co-
munité. E cosl sard il management a fare
la gifferenza. Un management aggiomato,
flessibile, al passe con il cambiamento,
dagli apici della cariera direttiva ai re-
sponsabili di reparto, dovra prendere in
mano la situszione e trasformare gli as-
setti attuali. Una ricerca di Sales Hunters,
societd di Head Hunting specializzata nel
mende sales & marketing, ha messo in
evidenza I'importarza delle figure con re-
sponsability direttiva all'interno dei pdv
che si caratterizzano per essere ideatori
e attuatori delle azioni commerciali & ma-
nageariali che coerentements con | linge
strategiche dell'azienda e del negozio
contribuiscone al piano di sviluppo del
pdv stesso, migliorande le performance
ECONoMmiche.
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I numeri del mercato

Il mercato distrioutivo in ltalia prevede
oltre 95mila pdv, tra questi circa B0mi-
la fanno parte della gdo e coprono circa
il 0% del mercate italizno. La meta di
questi punti di vendita riguardano |a gdo
alimentare. Nell'ambito del mercato del
mercato del levoro, si registra un certo di-
namismao, infatti, sembra che nonostante
il colpo di coda della crisi, la gdo man-
temga numeri interessanti nella ricerca di
figure professionali.

|l settore, nel suo comolesso, oggl richiede
trernila profili, in partcolare nelle catego-
rie: addetti vendita, personale di carriera
direttiva, Capi Area, Store Manager, Capo
Settore, Capo Reparto.

Piil persone qualifcate nel non food
La gdo in relazicne a fatturati e ripartizions
del mercate ha un andamento simmetri-
co tra alimentare e noa alimentare, ma
tutto semira cambiare quando prende in
considerazicne |a ricerca di personale. In
questo contesto una crescita qualitativa
£ guantitativa & evidente nel non food.
Parche? A rispondere sono gl analisd di
Sales Hurter che mettono in evidenza co-
me: “ll sistema distributivo italiano & stato
storicaments legate a un canale ditipo
tradizionale, solo negli uitimi anni 563 svi-
lupgandeuna reale e capillare presenza di
catene, multinazionali e non, soprattutto
nel settere non alimentare”.

Dalla ricerca amriva una conferma del fatto
che I'alimentare continua a vivere un mo-
mento di stasi - tranne in casi di successi
nazionali che stanng crescendo anche nel
mondo- & causa di un ritardo sulla realiz-
zazione di grandi progetti di espansione
delle catene gia presenti e per la man-
canza di nuovi grandi player sul mencato.
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Frgure prefessionali mearcate

30% Alimentare
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Figure direttive si, ma guale profilo?
| profili direttivi ricercati dai vari ambiti del-
|a pdo dal punto dalvista delle caratteristi-
che tecniche e personali, sembrano abba-
stanza similitra loro. *La differenzatra un
ruolg di capo settore o reparta e ung store
manager & spesso caratterizzata dalla me-
tratura e dal personale gestito-continuano
i relatori della ricerca- cosi un professio-
nista chie svolge il ruolo di capa repartoin
iperstore di metrature molto elavats, potra
BSSErE Un ottimo candidato per un ruclo
di store manager in realtd di metrature pid
limitate & viceversa. “Limportante & che
sia flessibile, e dispenibile ad adattare le
progrie caratteristiche professionali e le
capacita, ai contesti, all'esigenza del con-
sumatore & all'offerta dell'zzienda”, spiega
Paclo Cristina, Sales Hunter.

Il candidato ideale

Il profilo professionale pil ichiesto & guel-
|o di una persena cen almeno cingue anni
di esperienza, con eccellent capacita di
pianificazione e organizzazione, che siain
Erado di creare e coondinare un eam e fa-
re sguadra con g alti addetti. Sirichiede
un atteggiamento di reale intaresse nel
progetto di sviluppo del progrio negozio,
sattore o reparto, ben orientato al clien-
te e &l raggiungimento degli obiettivi. Per
questi ruoli, e azience passeno soie la
lente d'ingrandimento quelle che oggi de-
finiamo soft =kill,

Guadagnano progressivamente sempre
pill peso caratteristiche guali: ottime ca-

.. 54% Addatto vandita
24% Capo Reparto
20% Capo Settore
01% Store Manager
. 02% Capo area

Forne: Sales Hunters

pacitad comunicative, un etteggiamento
positivo che tenda & stabilire un clima
di fiducia con la propria squadra, che e-
sprima passione per il proprio lavorg, per
completare un profilo manageriale davva-
e efficace nei vari ruoli,

Mel contempo glle figure dinettive & affida-
ta 'elaborazicne degli obiettivi e del bud-
get, I'analisi dell’andamento economico
dei singoli reparti e settori. Allo stesso
modo guesti professionisti possono ge-
stire, le politiche di prezzo, marginalita,
assortimento, promozioni e offerta com-
merciale costruite per i clenti.

Il ruoio delle apenzie di ricerca

Sales Hunters rileva come tali profili, alla
luce dell'orientamento verso la gesticne
della squadra e il raggiungimento degli
obiettivi, siano & tutti gi effetti dei veri e
propri manager. “Quindi il relative proces-
50 di selezione messo in atto, ripercore
per molti aspettd quello stabilite per figure
axecutive”, sostengono.

Il primo pass0 per umagenzia che deve
proporre professionisti di alto livello & la
realizzazione di una mapgpatura capillare
delle imprese in cui si possano rtrovare
stili manageriali coenanti con quello dell'a-
zienda che ricerca personale.

In una fase successiva & necessario che
la societd di Head Hunting costruisca una
strategia per illustrare il progetto e le pe-
culiaritd della posizione ricercata. In fine
il raggiungimento dell'obiettive: motivare
i candidati e assicurare all'azienda candi-

dature in linea con tutte le caratteristiche
NECEsSarne.

Huovl settori & noovi addetti

Esistono nel mercato del levoro nella gdo
alcune realtd in forte espansione che
stanno importando nel nostro paese
modelli di business nuovi su settori sto-
ricamente non trattati dalle distribuzione
moderna. Un esampio & il petcare, inevo-
luzione grazie all'arrivo in Italiz oi alcune
catene estere @ alla nascita di nuove in-
sggne italiane. In questo settore si pre-
vedono circa 50 aperture nel corso dei
pressimi tre anni, per almeno 450 posti
di lavore. Altra interessante nicchia di
mercato & quella del bricolage, un mer-
cato che in talia era & caratterizzato da
realts piuttosto territoriali e di dimensioni
assai limitate. Oggi il fai da te & in piena
eveluzione, anche in questo caso hanno
fatto da volano le multinazionali specia-
lizzate che si sono radicate nel territorio
italiano, mentre alcune realta nazienali si
stanng sempre pid strutturando e sono
presenti capillarmente sul territorio. In I-
talia i punti vendita che fanno rifesimento
al bricodzge sonag circa 800, con metra-
ture comprese tra i 1.000 e i 5.000 mg.
Attualmente momento sono aperte 250
pesizioni all'interno delle principali inse-
gne operanti sul mencato e nei prossimi
anni si prevedono circa 2,500 assunzioni,
Per buona parte delle catene presenti sul
territorio & prevista una buona espansio-
ne teriteriale nel corsodei prossimi anni,
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