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RETAIL & RETAIL

Maiora sta ampliando
il suo raggio d'azione,
consolidandosi in
Calabria attraverso
il franchising e intese
con operatori locali
come LAgora

Voglia
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»@AlessandraBonac
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di cresce

progetti di sviluppo di

gruppo Maiora, conces-

sionaria del marchio De-
sparperilCentro-Sud, sisvi-
luppano su piu fronti secon-
do tre linee strategiche: l'e-
spansione dei punti di ven-
dita diretti che si concen-
trano su superfici da 1.000
a 2.500 mq, lo sviluppo del
canale cash and carry e il
franchising maggiormente
orientato al potenziamen-
to dell'insegna sul territo-
rio con strutture medio-pic-
cole. In quest’ultimo ambito
si colloca il consolidamento
della rete in Calabria, regio-
ne ritenuta strategica. Re-
centemente, infatti, sono

FRANCESCO

DI NARDO
DIREZIONE BUSINESS UNIT
FRANCHISING DI MAIORA

statiinaugurati quattro sto-
re in franchising che hanno
permesso l'ingresso dell’in-
segna nella citta di Reggio
Calabria con strutture di cir-
ca300 mq ciascuna.

Il consolidamento della re-
te nel capoluogo reggino e
stato facilitato dall’intesa di
Maiora con L'Agora Srl, sto-
rica azienda locale operan-
te nel settore da oltre die-
ci anni, che ha deciso di di-
ventare partner del proget-
to di crescita di Despar Cen-
tro-Sud. Con l'apertura di
queste ultime &4 strutture
sale cosi a 20 punti di ven-
dita la rete Desparin affilia-
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Dopo il presidio del format
super, con il canale diretto,

Maiora con l'affiliazione
punta a vicinato e prossimita

Benessere ed eccellenze
alimentari del territorio sono
due fattori distintivi degli store
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zione attiva nella regione.
Maiora opera con 93 puntidi
vendita diretti, 5 cash&car-
ry, 30 strutture in affitto
d'azienda, 94 somministra-
ti e 297 negozi in franchising
in 6 regioni (Abruzzo, Molise,
Puglia, Basilicata, Campania
e Calabria).

“La presenza di Despar in
Calabria con il solo cana-
le diretto ci precludeva la
possibilita di lavorare con
superfici piu piccole -spie-
ga Francesco Di Nardo, di-
rezione business unit fran-
chising di Maiora-. In quest’
areageograficala nostrain-
segna, presente prevalen-
temente con supermercati
esuperstore, non era perce-
pita nellambito del concept
di vicinato.

Maiora intende, invece, av-
vicinarsi ai consumatori di-
versificando la propria of-
ferta disponibile su piu for-
mati e la formula del fran-
chising ci consente di coin-
volgere imprenditori loca-
li, ben radicati sul territorio,
rispondendo cosi alle esi-
genze dei clienti e amplian-
do la nostra presenza anche
inaree non ancora presidia-
te”.

Maiora prevede di aprire
in Calabria 15 strutture nel
corso del 2019. “Puntiamo a
diventare leader di merca-
to in questo territorio” sot-
tolinea Pippo Cannillo, pre-
sidente e amministrato-
re delegato di Despar Cen-
tro-Sud.

Per accogliere gli imprendi-
tori nel programma di affi-
liazione, Maiora ha calibra-

to un progetto mirato a un
forte coinvolgimento degli
affiliati.

“Vogliamo costruire insie-
me a loro un progetto com-
merciale e gestionale com-
pleto, supportandoli, ove
servisse, anche negli even-
tuali passaggi generazio-
nali -prosegue Di Nardo-. Il
nostro obiettivo é quello di
proporre negozi di vicina-
to moderni e al passo con i
tempi. Questo significa che
i reparti freschi sono consi-
derati il core dei nuovi sto-
re Despar, con un'attenzio-
ne particolare riservata al-
le eccellenze del territorio
e al benessere alimenta-
re. Si tratta, infatti, di pun-
ti di vendita pensati per of-
frire un servizio giornaliero
di elevata qualita riservato
aunaclientela fidelizzata”.

Proprio il legame con il ter-
ritorio rappresenta un plus,
come aggiunge Di Nardo:
“La nostra forza é valorizza-
re al meglio le specificita lo-
cali proponendo una terri-
torialita incrociata tra le re-
gioni nelle quali operiamo,
inserendo in assortimento,
per esempio, la fesa cala-
brese o la nduja artigianale
anche in Campania o in Pu-
glia. Per noi e una sorta di
scambio di eccellenze tra i
territori che viene percepi-
ta dai nostri clienti come un
valore aggiunto.

Unaspetto che ci premia co-
me viene dimostrato dai da-
ti: infatti, 'incidenza del-
le referenze locali rispetto
all'assortimento totale, in
alcuni reparti, arriva fino a
quote del 25-30%".
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