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INCHIESTA

De Rosa

1 La vendita online può essere un’opportunità se 

ben gestita, le aziende devono dare alle società che 

gestiscono i siti una forma di tutela e di controllo e 

stabilire un prezzo di vendita. Non è giusto però clas-

sificarli tutti come dei fautori dello sconto selvaggio, 

perché questo spesso avvieane anche nei negozi. 

Come De Rosa abbiamo una forma di rispetto per 

la qualità e apprezziamo e supportiamo chi segue le 

nostre indicazioni. Non mi piace quando i negozian-

ti danno la colpa sempre allo shop online, quando 

capita invece che siano loro a peccare di carenze 

strutturali, non è giusto contrapporre due canali che 

possono e devono convivere. Va gestito e monitora-

to al meglio ogni canale di vendita. 

2 Oggi il canale distributivo classico ha grosse difficoltà, ha un costo elevato nella gestio-

ne e si trova a combattere anche contro degli investimenti esorbitanti per aderire alle 

azioni commerciali di alcune aziende. Secondo noi è fuori dall’attualità questa logica 

dei “pacchetti” e comporta che un negozio si precluda così altre tipologie di business. In 

questo modo potrebbe non soddisfare il cliente che poi va a cercare il prodotto online. 

Se fossi un negoziante non sottostarrei mai a una logica di questo tipo, non ci si può per-

mettere di programmare in questo modo. Da anni che noi non proponiamo obblighi, ma 

opportunità per obiettivi ben definiti. Curiamo una proposta in virtù delle esigenze dei de-

aler. Cerchiamo partner cui cuciamo addosso una specifica attività di compravendita. I 

negozianti dovrebbero cambiare un po’ atteggiamento: se si fanno sottomettere, sono i 

primi che creano questa situazione.

3 Io personalmente sto correndo l’E-Giro di Italia e mi sto togliendo molte soddisfazioni. La 

disparità tra nord e sud è un dato di fatto, oggi sto facendo un’azione personale e ma-

niacale. Quando si parla di eBike si apre un ventaglio di possibilità, e c’è ancora un po’ 

di ignoranza. La bici assiste la pedalata e occorre quindi pedalare, fare attività e stan-

carsi indipendentemente dalla potenza. Cerco di dare la giusta cultura nello spiegare il 

prodotto, l’eBike può portare più persone in bicicletta. Occorre però dare il prodotto giu-

sto alla persona giusta, cerchiamo di diffondere la cultura del prodotto. Come aziende 

abbiamo l’opportunità e la responsabilità di comunicare nel modo corretto il prodotto, 

importante è anche la formazione dei dealer. Passo ore a spiegare cosa è la pedalata 

assistita a chi mi chiede di cosa si tratta. 

4 De Rosa oggi non classifica più i dealer, lavora con persone che possono essere parte 

dell’azienda, a ognuno di questi operatori cuciamo addosso il prodotto che possiamo 

vendergli sostenendolo. Questo per qualsiasi persona si presenti, ci dia delle indicazioni 

precise e sia in grado di rappresentarci; noi ci poniamo come partner, per soddisfare i 

cambiamenti del mercato. Non possiamo e non vogliamo spremere i dealer. Dobbia-

mo essere tutti uniti e andare nella stessa direzione. 

Cristiano De Rosa, 
amministratore delegato 

De Rosa

                           Wilier Triestina
1 La strategia commerciale di Wilier Triestina è di ven-

dere le nostre biciclette solamente tramite la nostra 

rete vendita tradizionale sparsa sul territorio. Producia-

mo modelli di alta gamma, complessi, oggettivamen-

te evoluti  e crediamo che la funzione di un dealer 

specializzato sia necessaria se vogliamo spiegare al 

meglio i nostri prodotti e dare supporto al consuma-

tore nel pre e nel post vendita. Ad ogni modo, moni-

toriamo continuamente i prezzi relativi ai prodotti Wi-

lier Triestina esposti sul web, cercando di tenere sotto 

controllo i prezzi al fine di tutelare la politica distributiva del nostro marchio e dare quindi 

garanzie di serietà e affidabilità al consumatore.

2 Wilier Triestina sta dalla parte del negoziante: i nostri pacchetti prestagionali sono di im-

porto non eccessivo e non mettono pressione finanziaria alla nostra rete vendita. Ad inizio 

della nostra stagione commerciale (luglio di ogni anno) offriamo ai dealer la possibilità di 

avere i prodotti più rappresentativi della gamma con agevolazioni sui prezzi e sui paga-

menti, così da offrire ai consumatori la possibilità di vedere le bici nei negozi, cercando di 

generare delle successive vendite.  

3 La nostra azienda si sta impegnando per la promozione e diffusione della e-road, bici 

da corsa a pedalata assistita, segmento nel quale Wilier Triestina è leader. Probabilmente 

questo ritardo è questione di sensibilità verso le novità "a motore". Vediamo che l'ondata 

dell'elettrico partita dal nord Europa sta travolgendo tutti, perciò siamo confidenti che arri-

vi anche nei paesi meridionali. Al di là della bicicletta sportiva, forse nel sud Italia la cultura 

della mobilità sostenibile fa ancora fatica ad attecchire, anche per politiche miopi delle 

amministrazioni pubbliche, sia nazionali che locali.

4 A livello marketing, l’azienda si sta adoperando in operazioni "pull", cercando di attirare i 

consumatori in negozio per vedere e toccare con mano i nostri prodotti. Nel corso dell’an-

no vengono organizzati alcuni event test in collaborazione con i dealer per far conoscere 

maggiormente i nostri articoli.

Andrea Gastaldello, 
amministratore delegato

                                 Brinke
1 Sono convinto che competere con le “ven-

dite selvagge” su internet non sia possibile, va 

inoltre considerato che il fenomeno delle vendi-

te on line è in costante crescita in tutti i settori, 

dobbiamo per tanto imparare a far convivere i 

canali tradizionali con quelli digitali. Tuttavia i ne-

gozi “fisici” hanno un grande vantaggio rispetto 

ai venditori online, ossia la possibilità di offrire un 

servizio, non limitandosi a vendere un prodotto 

bensì  proponendo soluzioni ed esprimendo così 

vicinanza ai propri clienti, non solo fisica. Questo valore aggiunto per un prodotto come la 

bici e ancor più come la bici elettrica, è assolutamente fondamentale”.

2 La richiesta di programmi di acquisto è purtroppo inevitabile al fine di avere una pro-

grammazione il più possibile realistica, perché la produzione richiede tempi molto lunghi 

(talvolta anche oltre i sei mesi). Tuttavia, noi di Brinke proponiamo programmi assoluta-

mente sostenibili, garantendo ottime marginalità e prevedendo comunque sempre uno 

stock extra per garantire le forniture nel periodo di picco stagionale delle vendite.

3 In Brinke anche per il 2019 abbiamo attuato un piano di comunicazione, su base na-

zionale che fonda sull’uso integrato di strumenti differenti, quali ufficio stampa, attività 

social, SEO, Adwords, test bike, partnership con atleti e/o blogger e partnership con strut-

ture turistiche etc. Ne discende che l’attività di comunicazione Brinke, volta non solo a far 

conoscere i vantaggi derivanti dallo scegliere le nostre eBike ma anche a sensibilizzare 

sulla mobilità elettrica e su uno stile di vita green, viene sviluppata indifferentemente su 

tutta la penisola.

4 Riserviamo grande attenzione ai nostri rivenditori, garantendo sempre a ciascuno ri-

sposte tempestive, oltre a sviluppare un vero rapporto di partnership. In termini di sup-

porto garantiamo un servizio di assistenza e affiancamento, reputiamo fondamentale 

mettere a loro disposizione lo strumento della formazione, sia attraverso la nostra rete 

vendita, sia attraverso l’organizzazione di corsi tecnici con Shimano. Inoltre forniamo 

visibilità nazionale e sosteniamo eventi o iniziative organizzate dal singolo negozio (test 

bike, partecipazione e manifestazioni locali etc...) sia attraverso attività di comunica-

zione social, infine attraverso l’affiancamento da parte dei nostri venditori agli eventi. 

Sosteniamo la visibilità di ogni nostro punto vendita anche attraverso la corretta indiciz-

zazione del nostro sito internet che ha una pagina interamente dedicata ai rivenditori, 

costantemente aggiornata, e attraverso i comunicati stampa di prodotto, nei quali 

vengono sempre richiamati. Infine, forniamo ogni anno materiale pop aggiornato per 

ciascun negozio”. 

Andrea auf Dem Brinke, 
ceo di Brinke Bikes
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