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Per riuscire a
sopravvivere bisogna
adeguarsi

Se si guarda (esclusivamente) al fatturato e al volume d’affari del
2016, le prestazioni dei rivenditori dei beni durevoli di consumo
possono sembrare, a prima vista, soddisfacenti. Le vendite sono
aumentate nella maggior parte dei paesi trattati in questo nu-
mero di Market Monitor, e ci si attende che continuino a crescere
nel 2017.

Tuttavia, i margini di profitto della maggior parte dei rivenditori
dei beni durevoli di consumo sono esigui poiché la concorrenza
tra i rivenditori su strada rimane agguerrita, ed € aggravata dalla
sfida crescente operata dai rivenditori online: la politica della tra-
sparenza dei prezzi ai consumatori portata avanti dai rivenditori
online mantiene alta la pressione sui margini di profitto lungo
tutta la catena del valore.

Pertanto, il successo aziendale e la resilienza dei rivenditori dei
beni durevoli di consumo dipendono sempre piu dalla loro ca-
pacita di adottare nuove strategie, come ad esempio costruire
ed espandere il loro business online e/o offrire servizi aggiuntivi.
Tuttavia, questo richiede la volonta di cambiare, cosi come inve-
stimenti finanziari, e resta, quindi, da vedere se molti dei piccoli
commercianti gia in difficolta, abbiano i mezzi per riallineare le
loro attivita al fine di rimanere competitivi.

La mancanza di volonta o di mezzi necessari per adattarsi ad
un contesto di mercato volatile e in continuo cambiamento puo
nel breve periodo comportare gravi problemi tanto per i grandi
quanto per i piccoli rivenditori, indipendentemente da quanto si-
ano avviati sul mercato o da quanto successo abbiano avuto in
passato.
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Paesi Bassi

m Difficili prospettive per le imprese nonostante la crescita delle vendite
® Aumenta la concorrenza da parte dei rivenditori esteri

A

® La diminuzione dei casi d’'insolvenza non é destinata a durare nel tempo

Panoramica

Forte

Valutazione Rischio Credito . ——

Tendenza nei mancati pagamenti
degli ultimi 6 mesi

Evoluzione nei mancati pagamenti
per i prossimi 6 mesi

Tendenza nei fallimenti degli
ultimi 6 mesi

Evoluzione nei fallimenti per i
prossimi 6 mesi

Condizioni di finanziamento Molto alto

Livello di dipendenza dal sistema
bancario

Indebitamento complessivo del settore

Livello di disponibilita delle banche a
fornire credito a questo settore

Forte

Situazione Settore miglioramento

Margine di profitto: tendenza degli
ultimi 12 mesi

Situazione generale della domanda
(vendite)

Nel 2016 il settore olandese della vendita al dettaglio dei beni
durevoli di consumo ha continuato a beneficiare della ripre-
sa economica interna. Secondo I'Ente Statistico Olandese CBS,
il fatturato dei negozi che si occupano di vendita al dettaglio di
prodotti non alimentari e cresciuto dell’l,9%, mentre il fatturato
delle vendite online ha registrato un aumento del 19%. Nel 2017
il segmento della vendita al dettaglio non alimentare dovrebbe
continuare a crescere di circa I'1,5-2,0%. A livello di sotto-setto-
ri, le vendite di abbigliamento/calzature dovrebbero mantenersi
stabili, mentre il volume di vendite offline di dispositivi elettro-
nici dovrebbe registrare una flessione di circa il 2%. | volumi di
vendita dei rivenditori di arredamento e di articoli per il fai-da-te
dovrebbero registrare una crescita del 3%, grazie alla continua
ripresa del settore immobiliare olandese.

Tuttavia, la ripresa economica, I'aumento del livello di fiducia dei

consumatori e la continua crescita delle vendite non si traduco-
no in prospettive pienamente positive per gli operatori olandesi
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Forte
Miglioramento Stabile Deterioramento deterioramento
Alto Media Basso Molto basso
Forte
Miglioramento Stabile Deterioramento deterioramento

Fonte: Atradius

della vendita al dettaglio non alimentare poiché il contesto com-
merciale resta difficile. Le vendite totali generate nel 2016 erano
ancora inferiori di oltre il 10% rispetto ai livelli precedenti la cri-
si del 2008. Come conseguenza della recente crisi economica,
i consumatori olandesi sono molto sensibili al prezzo e si sono
abituati a sconti e offerte permanenti che influiscono negativa-
mente sui prezzi di vendita. | consumatori chiedono sempre piu
una maggiore flessibilita negli orari di apertura dei negozi per
poter acquistare quando ne hanno voglia, mentre i cambiamenti
demografici, ossia I'invecchiamento crescente della popolazione
(nel 2025 la percentuale di abitanti al di sopra dei 65 anni rap-
presentera oltre il 20%), stanno diventando un fattore sempre
pit importante.

Allo stesso tempo, il comportamento di acquisto dei consumatori
continua a cambiare a causa della crescente offerta da parte delle
catene internazionali (ad esempio, Primark e Zara) e dei progres-
si tecnologici. Le vendite online stanno crescendo rapidamente
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Paesi Bassi: negozi al dettaglio

2016 2017 2018
(previsione)
Crescita del PIL (%) 2.1 17 1,6
Crescita valore aggiunto
del settore (%) 19 1,2 0,5

Quota del settore sul totale dell’economia

nazionale (%) 3,0
Crescita media del settore negli ultimi

3 anni (%) 12
Crescita media del settore negli ultimi

5 anni (%) -0,7
Livello di orientamento all'export basso
Livello di concorrenza molto alto

Fonte: IHS, Atradius

(la previsione per il 2017 indica un aumento del 17%) a discapito
dei negozi tradizionali: i rivenditori esteri online, come ad esem-
pio Alibaba, stanno aumentando la loro quota di mercato a spese
delle imprese locali.

La concorrenza ¢ forte in tutti i segmenti e le conseguenti pres-
sioni sui prezzi annullano l'effetto positivo dellaumento dei vo-
lumi di vendita, con la conseguenza che i margini di profitto di
molte imprese continuano ad essere sotto pressione. Allo stesso
tempo, molti rivenditori sono fortemente indebitati e dipendono
dal finanziamento bancario, che continua tuttavia ad essere limi-
tato per molte imprese, in particolare peri rivenditori tradizionali.

Secondo i dati del CBS, nel 2016 i casi di fallimento nel settore
hanno registrato una flessione del 15%, portandosi a 952 casi (tra
cui 449 grossisti e 425 rivenditori). Tuttavia, cio significa che il
settore ha continuato a registrare il numero piu elevato di falli-
menti rispetto ad altri comparti. Le insolvenze nel settore della
vendita al dettaglio dovrebbero registrare una flessione molto
pill contenuta nel 2017, probabilmente in linea con le previsioni
per I'intero comparto industriale olandese (-3%). Tuttavia, poiché
non tutte le imprese sono disposte o capaci di adattarsi a un con-
testo commerciale sempre pil difficile e le condizioni di mercato
e il comportamento di acquisto dei consumatori stanno cambian-
do rapidamente, i casi d’'insolvenza in questo settore dovrebbero
tornare ad aumentare alla fine di quest’anno e nel 2018, soprat-
tutto per quanto riguarda le imprese piu piccole che spesso non
hanno sufficiente solidita finanziaria per attuare gli investimenti
necessari. Il recente fallimento dello storico rivenditore V&D mo-
stra inoltre che anche le imprese piu grandi possono trovarsi in
difficolta per la mancanza di una chiara segmentazione dei pro-
dotti e di una strategia online.
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Per gli operatori della vendita al dettaglio non alimentare, I'effi-
cace segmentazione e posizionamento dei prodotti, uniti a canali
efficienti di vendita online, nonché I'abilita di adattarsi rapida-
mente ai cambiamenti del mercato sono essenziali per il succes-
so e, in alcuni casi, per la sopravvivenza. Benché le acquisizioni
per aumentare dimensioni e potere di mercato rappresentino tal-
volta un fattore di successo, I'esempio di alcuni rivenditori olan-
desi recentemente falliti mostra che non si tratta di una formula
infallibile in un mercato in continuo cambiamento, soprattutto in
assenza di sufficienti risorse finanziarie da investire nei necessari
aggiustamenti. La sola esistenza di canali di vendita online non
garantisce, di per sé, il successo di unimpresa: abbiamo osser-
vato casi in cui le imprese si sono trovate in difficolta a causa di
errori d'implementazione, ad esempio scarsa presenza sui social
network, siti web non aggiornati o non funzionanti correttamen-
te sugli smartphone ('80% degli olandesi possiede uno smar-
tphone).

Alla luce delle difficolta attuali e future del settore, il nostro ap-
proccio assicurativo e prevalentemente prudente. Tuttavia, gra-
zie alla ripresa degli ultimi anni e l'ulteriore crescita prevista nel
2017, abbiamo per il momento rivisto la nostra valutazione da
“Cupo” a “Discreto”. In fase di sottoscrizione, prestiamo partico-
lare attenzione al fatturato e ai margini di profitto delle imprese,
oltre che alla loro segmentazione/posizionamento dei prodotti e
alla capacita di vendere online. In fase di sottoscrizione prendia-
mo in considerazione anche altri fattori, tra cui I'ubicazione del
rivenditore e gli orari di apertura. Un passaggio critico € la verifica
della posizione di liquidita dell'impresa (contanti e linee di credi-
to) e la sua capacita di finanziare gli investimenti con fondi propri
piuttosto che con prestiti aggiuntivi.

Paesi Bassi: settore dalla vendita al dettaglio di
beni durevoli di consumo

Forza

n Continua la pressione sui margini
di profitto

Debolezza

Mercato altamente competitivo

Accesso limitato al finanziamento
bancario, soprattutto per gli operatori
piu piccoli

Fonte: Atradius
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Nel caso in cui troviate il Market Monitor uno strumento utile, potete visitare il
nostro sito web www.atradius.it dove troverete numerose pubblicazioni Atra-
dius dedicate all'analisi di cido che accade all'economia globale, rapporti paese,
consigli per una efficace gestione dei crediti e tanto altro ancora.

Su Twitter? Segui @Atradius o cerca #marketmonitor per rimanere aggiornato
con l'ultimo numero

Segui Atradius sui Social Media

You

@atradius Atradius atradius
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800 34 34 00 Via Crescenzio, 12 Via R. Bracco 6
00193 Roma 20159 Milano
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