Yale

Hardware

magazine

UN PLUS E IL POTENZIAMENTO DELLA RICONOSCIBILITA DEL MARCHIO

Intervista a...

IRENE ROSSI DIY Channel Manager di ASSA ABLOY

4 Sizmo nella Gdo da circa 10 anni con il marchio Yele. |l
vantaggio pid significativo & legato alla brand awareness, gia
solida per Yale, ma che nel DIY consente di raggiungere pilu
capillarmente il consumatore finale. Cid attiva un circolo vir-
luoso in cui si potenzia la riconoscibilita del marchic, sopral-
tutto uro come Yale orientatp al consumatore finale, che di
fatto aumenta il bacino degli utilizzatori. Come conseguenza
registriame nel tempe anche un incremento del volumi di ven-
dita sia direita che indiretta. L'essere stati tra le primissime
aziende che hanno avuto un approceio diretio ed eguilibra-
to tra i vari canali di vendita. includendo tra questi Gdo ed
Online, ci ha permesso di rinforzare la nostra riconoscibilita.
MNel perindo pandemico, il consumatore finale si & evoluto sul
fronte fai da te: la nostra presenza pragressa in Gdo ha contri-
buto a fidelizzare ulteriormente questo pubblico portando dei
risultati dal lrend prometients.

2 Il peso di questo canale sul fatturalo @ nellintorno del 2%
e, durante quest'anno, prevediamo una crescita cha si atle-
stera intorno al 10% rispetto al 2021. | fatlori che pit stanno
incidendo sono I'ampliamento gamma Yale, marchio tradizio-
nalmente noto per i ‘lucchelti’ del mondo meccanico, che pur
rimanendo il suo nocciolo duro, stanno dando via via spa-
zio al mondo legato al digitale e alla smart bome, con una
gamma che spazia dalle serrature digitali intelligenti come o
Smart Lock Linus, alle telecamere Smart, dagli Smart alarms
allo sploncino elettronico. La gamma Smart Residential pre-
vede lntegrazione con i principali assistenti vocali, cogliendo
le attuali tendenze a dando reale attenzione ai vantaggi per il

consumatore finale che cerca sempre
di pit di semplificarsi la vita. Le previ-
sioni in crescita sono senz'altro legate
anche al maggior numero delle inse-
gne servile, cui forniamo un accurato
consulenza e servizio pre e post ven-
dita, cltre che formazione e training ai punti vendita.

3 Le insegne tendono sempre pid a investire sulla vendita
onlineg, la cui crescita & legata sicuramente anche all'impatto
pandemico, su cui poche delle insegne Gdo erano strutiurate
fino a poce tempo fa. Motiamo dungue cambiamenti strate-
gici verso il webshop e lo sviluppo e ampliamento di guesto
nuova route to market. Anche in termini di scelta prodotti,
sono le stesse insegne che dmostrano sempre piu atienzione
al mondo digital e alle innovazioni legate alla smarl home e
dometica. Una sempre magglore sensibilita ad inserire anche
prodotli divers| dallo standard e che puntino a semplificare la
vita di tutti | giorni,

Precisione nella consegna dell'ording, puntualita ed effi-
cace geslione dei resl sono cruciali per il DIY. In Yale esiste
una logistica dedicata per guesto scopo: un magazzino ad
hoc che garantisce la disponibilita della merce in tempi ra-
pidi e lutta l'accuratezza necessaria. Forniamo inolire mate-
rigle markeling espositivo, brochure e leaflet casicche | punti
vendita possano avere supporto nellesposizione e durante
le promozioni, che pure methamo a punto in modo dedicato
in accorde Gon linsegna. Infine, puntiame malte anche alla
formazione, con sessioni sia in presenza che con webinar ca-
lendarizzati per una pil facile fruibilita.
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