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tra buyer e fornitore -preci-
sa Marco Sottana, diretto-
re commerciale destinazio-
ne Pam- ma nel suo funzio-
namento: é uno strumento
semplice, rapido e versati-
le, adatto ad aziende piccole
e grandi, territoriali e multi-
nazionali, che permette dif-
ferenti proposte, continua-
tive o aspot”.

Con quale obiettivo?
Garantire la massima tra-
sparenza e correttezza. Ci
siamo accorti, in questi an-
ni, di un forte sovraffolla-
mento nei tradizionali cana-
li di comunicazione (telefo-
ni, email, posta, ecc.) con il
rischio di perdere opportu-
nita di contatto soprattut-
to conrealta piccole e medie
che si scoraggiano e perdo-
no interesse a rapportarsi
con la gdo. Al contrario, vo-
gliamo avere un comporta-
mento proattivo che ci per-
metta di creare nuove rela-
zioni per differenziare la no-
stra proposta assortimenta-
le e renderla non confronta-
bile con i nostri competitor.

Quali le caratteristiche di
questo portale?

Abbiamo cercato di rende-
re il sistema molto semplice.
All'interno del nostro sito,
ogni fornitore ha la possibi-
lita di “parlare” con i buyer,
scegliendo tra due opzioni:
fare unaproposta di assorti-
mento continuativo oppure
un’offerta spot, una formu-
la interessante e apprezza-
ta dai fornitori, di qualsiasi
dimensione, che ci permette
di rendere la nostra insegna

L LATO
TECNOLOGICO
VISTO DA
HYPHEN-GROUP
“Il portale fornitori Pam si
inserisce all'interno
di un pii ampio progetto
ditrasformazione digitale
awviato con I'azienda gia
nel 2007 e finalizzato
al consolidamento e alla
gestione dell'identita
digitale di prodottn -dichiara
Stefano Righetti, ceo di
Hyphen-Group, da oltre
vent'anni tra le aziende
eader nel panorama della
trasformazione digitale-.
Nello specifico, nel caso
del portale, una logica
di distribuzione dedicata
mette automaticamente
in relazione [
caratteristiche del
prodotto e del fornitore
con l'interlocutore Pam
piil idoneo per gestire il

contatto con il buyer ed
eventuali approfondimenti”.

ancor pill legata al territorio.
La richiesta arriva diretta-
mente al buyer di quella ca-
tegoria che, nell'arcodialcu-
ni giorni, risponde. Il nostro
impegno é nel dare sempre
una risposta, anche se ne-
gativa o non coerente con le
strategie contingenti. Tut-
to questo é possibile grazie
alla presenza di un algorit-
mo che é stato messo a pun-
to da Hyphen-Group, che ha
collaborato con noi nellade-
finizione delsito e del porta-
le con questa soluzione.

A quali aziende vi rivolgete
conil portale?

Vogliamo parlare a tut-
te e creare un modo sem-
plice, sicuro e trasparente,
per entrare in contatto sia
con nuove realta, soprattut-
to locali e di piccola e media
dimensione, sia con aziende
gia nostre clienti, interes-
sate a proporre operazioni
spot per singole partite.
Lidea é quella di sintetizza-
re le relazioni e decodifica-
re meglio le proposte inte-
ressanti, perché le aziende
possono presentarsi, rac-
contare la loro storia, la lo-
ro visione, il loro dna. Vuo-
le essere per il buyer un aiu-
to in pit per scegliere, fare
scouting di nuovi prodotti,
aziende, possibilita, senza
escludere la classica nego-
ziazione personale, che ri-
mane centrale nelle strate-
gie commerciali.

Sono coinvolte tutte le cate-
gorie merceologiche?

Pensiamo al mondo dell’ali-
mentare nel suo complesso

e anche al non food, che po-
trebbe offrire interessanti
opportunita. Ma siamo con-
vinti che funzionera bene
anche con altri business che
stiamo sviluppando.

Nelsenso chevistateapren-
do a nuovi comparti?
Esatto, can particolare at-
tenzione a tutto il mon-
do degli specializzati e de-
gli operatori dell’horeca, in
particolare. Del resto, in al-
cuni punti di vendita della
nostra rete, sia superstore
Pam sia ipermercati Pano-
rama, da qualche tempo, ab-
biamo inserito assortimen-
ti dedicati agli operatori del
canale horeca, come bar,
pizzerie, trattorie, piccoli al-
berghi, agriturismi, locali.

Il portale é gia operativo?

E gia attivo e lo stiamo co-
municando con determina-
zione, convinti che in que-
sto modo riusciremo a ren-
dere pitll fluida e trasparente
la relazione soprattutto con
le piccole e medie aziende.

Secondo, quali parole carat-
terizzano il portale?

Sono due: apertura, perché
consente liberamente di fa-
re proposte, senza penaliz-
zazioni o restrizioni, e tra-
sparenza, perché non so-
lo rimane traccia di tutte le
informazioni, ma a tutti ver-
ra data una risposta in tem-
pi rapidi, a sottolineare la
nostra correttezza. Impe-
gni importanti che vogliamo
sviluppare al meglio e ci ga-
rantiranno vantaggi compe-
titivi.
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