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Opportunità ò destino?
I distributori sono

pronb ad affrontare
una nuova fase di

aggregazione, nella
quale dare vita a nuovi
soggetti imprenditoriali

frutto della fusione
fra realt. differenti? E,
soprattutto, esistono

delle alternative?
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C'era una volta un mondo sicuramente non per- anche faffennazione di nuovi modelli cii inierazio-

[etto, ma nel quale il comparto delle costruzioni ne sui mercato. Il cambiamento principale, che il

era uno dei settori trainanti dell'economia nazio- protrarsi della congiuntura economica nazicnale

iiale e, di corisegueuza, risi curlllnerciava in pro- ha portato defisutivainesite alla luce, risiede infatti

dotti per l'edilizia poievo fare buoni affari senza nell'alteggiamento dei consumatori che, ogg, so-

preoccuparsi troppo del domani. Questo mondo no estrematnente attenti a come suendono i propri

non cb più. Il paese si sta lentamente risollevan- soldi e non selnbraull più disposti a cojnpronlossi.

do da una crisi econotnica che ha significato non

solo riduzione del prodotto interno lordo, clisur- IL NUOVO SCENARIO DEL MERCATO

dupazione ai massimi storici e crescita dell'impo- Per gli acquisti importanti, ma anche nella spesa

siziono fiscale, soprattutto sui beni immobili, ma quotidiana, la scelta di un numero sempre 
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Il

giore di persone, famiglie e imprese è orientata

sul migliore rapporto fra utilità del bene (prez-

zo/qualità] e appropriatezza dei servizi. È quan-
to avviene, ad esempio, per gli acquisti onhine.

In questo caso è oggi possibile comperare pratica-

mente qualsiasi prodolto, a prezzi generalmente

inferiori rispetto a quelli praticati dalle grandi ca-

tene della distribuzione organizzata come anche

degli esercenti al dettaglio. Parallelanienle sono

richieste una descrizione dettagliata del prodotto,

trasparenza dei prezzi, certezza e rapidità nella

Di C CM BR 2015

consegna e, anche, facilità nelle eventuali pro-

cedure di restituzione deù'articolo.

Questo tipo di busiiìess necessiia di uit'oigaiìiz-

zazione specifica, di strutture e sistemi dedicati,

di personale adeguatamente formato, di impor-

tanti investimenti per pubblicizzare l'iniziativa

e, anche, di conoscere i propri clienti, alci scopo

di selezionare i prodotti più adatti e promuoverli

si consumatori reale ente interessati.

Questi aspetti - tutti determinanti per rendere

redditizio il business onhine e la sua iittegrazio-

ne con il punto vendita - sono raramente alla

portata dell'impresa-tipo della distribuzione dei

materiali per l'edilizia, normalmente incentrata

sul rapporto diretto con il cliente e poco abitua-

te a gestire il flusso di informazioni necessario

al la vendita tramite internet.

QUANTO CONTANO LE DIMENSIONI?

Nel mercato dell'edilizia, per questo tipo di ini-

ziative la dimensione minima è sicuramente al-

nello iii rilievo locale, mentre a rtiiiteitsiomns ide-

ale è senz'altro di livello nazionale. Stiamo par-

lando delle grandi imprese della distribuzione e

delle sggregaziont - o, meglio, di come dovreb-

bero essere oggi le aggregazioni in Italia.

listendiamoci: il problema non è la mera dimen-

sione delle imprese. Nei paesi europei economi-

camente più torti le imprese medie e piccole pre-

sentano una cicoduttività media più elevata [an-

che 1/3 in piò) rispetto alle nostre. Si può essere

più produttivi senza necessariamente crescere di

dimensioni. E sarebbe già un passo avanti rispet-

to alle caratteristiche delle imprese della distribu-

zione italiana che, nella suagiande ittaggior paite

dei casi, si distinguono per la struttura proprie-

taria a carattere familiare dominata dalla figura

centrale dell'imprenditore-titolare, ma anche per

la sottocapitalizzazione, la gestione finanziaria

suboidinata alla gestione reae e il ricorso alle

banche come soggetti finanziatoci.

Proprio gli ultimi due punti costituiscono il prin-

cipale "tallone d'Achiie" del distributore medio

italiano, rispetto al quale le aggregazioni non so-

no finora riuscite a ottenere risultati significativi.

Eppure, iii leorìa, la parttcipazìolie a un'aggre-

gaziolie dovrebbe permettere il migliorainento

sia del modello di offerta, sia della capacità di

innovazione.

m

L'aggregazione

societaroa nella

distribuzione edile è

uno dei terni trattati
nell'incontro "Davide

vs Golia" organizzato

da Sercomated

www.ilcommercioedile.it/08323

III

((Essere imprenditori

oggi significa mettere

alla prova ogni giorno

la propria passione

e dimostrare un

notevole spirito di

adattamento, poiché

i cambiamenti e le

difficoltà sono sempre

all'ordine del giorno)>

GIANLUCA ZANUTTA
Zamutta
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«l'unione fra
le aziende ha
richiesto una solida
progettualità in
ambito tecnico, che
si traduce in capillare
copertura territoriale,
qualità dei servizi
erogati, possibilità di
accesso al credito e
diverso rapporto con i
fornitori»

ISMAELE MASON
E-sCoutruire Insieme

Ogni imprenditore
deve avere una
visione dell'azienda,
deve decidere
modalità e strumenti
da per raggiungere
gli obiettivi che
si è prefissato e,
soprattutto, deve
saper comunicare il
suo entusiasmo e la
sua passione»

GIANLUCA PALLINI
EscO Europe

LE AGGREGAZIONI OGGI
I risultati finora ottenuti dalle aggregazioni su

diversi fronti (acquisti in gruppo, formaziotie

del personale, iniziative di marketirog e comu-

nicazione, eccetera] sono stati numerosi e degni

di rilievo tna, nella ttoaggior parte dei casi, finora

è mancata la propensione a considerare l'aggre-

gazione stessa come qualcosa di altro e diverso

da un gruppo d'acquisto più o titetto evolute.

I forti legami a volte anche personali che ac-

comunaro i soci dei gruppi e la volontà di non

alterare gli egli il ibri inierni li ari i re iii qualche

modo finora prevalso, rendendo di fatto i servi-

zi offerti alle singole imprese una sorta di cata-

lizzatore del setnso di coesiotne e non, piuttosto,

delle vere e proprie opportunità di cresriia, sulla

base delle qotali costruire eioergie imprendito-

riali più strette.

La possibilità di un'evoluzione più complessa,

ad esempio una crescita di scala mediante ac-

quisizioni e unioni aziendali, è un argomento

estretorameinte delicato, rispetto al quale nelle

varie aggrcgaaioni prevalgono precisazioni e

dislirrguo giustificati soprattutto dalle diverse

visioni del mercato.

In pratica, l'attuale assetto societario delle ag-

gregazioni costituisce un elemento di stabilità

e certezza, funzionale al rafforzamento delle

caratteristiche tipiche delle imprese della distri-

buzione. Raramente, infatti, l'imprenditore ita

liario riesce a clislaccarsi dalla gestione quoti-

diana della propria azienda,

Si tratta di un limite soprattutto nel caso di im-

ptese di tipo fatnniliare che, in Italia, sono piaci

se non per sulle ricettive lei confronti del ri-

corso a dirigenti esterni. Questi ultimi, infatti,

sono piui propensi ad affrontare un maggiore ri-
schio imprenditoriale - fatto di per sé positivo

quando raggiunge i risLiliati attesi.

DUE CASI EMBLEMATICI
Zanutta Spa ed E+Costruire tnsieme rappre-

sentano due diverse strade (acqrrisizioni nel

primo caso, ntoione nel secondo) da percorrere

per raggiungere la "massa critica", ovvero la di-

mensione in grado di generare una propensiorre

all'itinovazione che, secondo il parere presso-

ché univoco degli addetri ai lavori, permette un

approccio flessibile e redditizio al mercato dei

materiali da costruzione.

«Nota nel t952, l'azienda si è sviluopata anche

per 'cia endogena, ovvero per crescita propria

- spiega Gianluca Zariutta, amnrinistratore de-

legato di Zanutta Spa. Oggi, con le sue diciotto

sedi operative, la società è tina delle principali

realtà della distrihrtzione nel Nord-F.st.

La proposta di articoli rivolti non solo alle im-

prese edili ma anche ai clienti privati (finituce,

arredr.rtiagIio, cerartticlre, ferranrettta, serrarrierr-

ti e porte, eccetera) appartiene da sempre al dna

aziendale. Negli ultimi anni abbiamo deciso di

atrrire anche alcrure alt iv ità di tipe trurlut tivo,

fra cui la lavorazione del terre e del legno, in

modo da ampliare l'offerta merceologica e, al

contempo, differeriziare le attività e i servizi

offerti a una clientela estremamente variegata

Essere imprenditori oggi significa mettere alla

prova ogni giorno la propria passione e dimo-

strare un notevole spirito di adattamento, poi-

iolié i canibiarneuti e le difficoltà sono sempre

all'ordine del giorno. Nel nostro caso il princi-

pale ostacolo è costituito dal rapporto con fsti-

luzioni e ietititti di credito, che eperatro con

modalità e tempi non idonei alla rapidità delte

decisioni imposta dal mercato contemporaneon'.

«Le aggregazioni hanno già iniziato ad affron-

tare il problema della dimensione delle impre-

se della distctbtrzione - sostiene Ismaele Ma-

son, amministratore delegato di E+Costcuire

Insieme ma non sono mai riuscite a uscics da

ctuell'approccio iniziale iircenitrato sull'acctuisto
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iii gruppo e rise, praticato da niolti, spesso non

ha neppure prodotto gli effetti sperati.

La nostra società à nata nel 2007 dallunione di

tre nomi storici dclPcdilizia veneta. Con dodici

gioisti vendita piesenti nelle piovince di Padoza,

treviso, Venezia e V cenza, oggi pree diamo it

mercato regionale offrendo materiali performan-

ti, tecnologie all avanguardia, servizi evoluti e

unatttvita di c000tiler7a rivolta soprattutto ai

privati. Nella nostra esperienza, 1 unione fra le

aziende non ha reso necessaro un i ripegiro li-

nairziaric importante ma h mecca richiesto una

solida progettualità in ambito tecnico, che si tra-

duce i i ra ullare ropericira ierritoriale, qualità

dei servizi erogati possibilita di accesso al cre-

dito e diveiso rapportò con i foinitori.

Questo cippiorcio, esteso sopiattuitc I meicain

della uqualificazione dell'esisirute e dell'edili-

zia sostenibile, ci permette oggi di ottenere quei

isia giisi idoi ci ison solo a gicisiificaie l'opeiazio-

ne oiiginaiia, ma anel e a gmmaidaie con liducia

al futuro dell azienda>.

Al di la de le differenze ques e due esperienze

individuano alcuni dei tratti fondamentali di un

percorso di aggregazione che possa andare o -

ire i linnti attuali dei gi uppi. limdipeiideuieuie i

te dalle modalita, il pimn fattore e senz'altro

quella proos mita tcrritor a e fra .c imprese de

le distribuzione, che permette di sviluppare, a

breve/medio raggio, le prme sinergie roniuni.

Si tratta uifaiti di uuziarc a ragiouare noti più
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HomA pane dei stia Zariutia

in termini di contrapprisizio-

ne fra concorrenti, nia di col-

laborazione fra attori che per-

seguo io i ìsec'esim ai obiettivi

sul.o stesso campo. Questa vi

sione, clic gia appartiene alld fi-

tosofia de te aggregazinis ,deve

potersi espr mere apaiano tra

sfoimaudo q clic cisc oggi so-

i_io ti uttii iC co le i ive iii 'cci e

propri soggetti imprenditoriali

unici, d'ambito territoriale e/o

____________ tegioita e.

Sara così possib le iniziare ad

affrontare i problemi delle itu

prese della distribLizione, a par

tire dalla dispnn hilità di risor

se finanziar e adeg tate ai propr progetti di svi

l,ippc e, anche, a sostenere l'iittpatto di forniture

di grandi volumi, ovvero quelle rchiesie da te

imprese cdiii di ditnenciene media e grande che,

pui uconosceudo il valoie aggiriisto offeito daùa

distribuzione, e rivolgono arco -a ai prodnttnri.

Parallelamente sarà possibile affidare le varie

aiee di atiiviia a personale competente e moti-

vato dalle potenzialita di crescita aziendale, u-

oiganizzare le attivita logistiche reiadendo e più

efficienti, sviluppare e differenziarsi sera izi pci

rendei>i più efficaci e puiai»alf uspet.o alle di-

verse fasce della clientela, dare vita a mhz ative

di mnarkeiiisg e comunicazione piu aggressive,

e cos sia

Obbligate ad assumeie comporta aienti viituosi

a causa della loro stessa maggiore dimensione,

le iiiapiese della distiibcizione potiebbe e pie-

sentarsi in hai_ira con moti in ord ne e progetti

soste aibili dal punto di vista finanziario, r du-

rendo il rischio e portando a livelli sosienibli il

relativo costo de denaro.

te questo ipotetico scenario, il runlo delle aggre

gazioni potrebbe risultare decisivo nello svolgere

una fu azione d garanzia.

Ci siamo forse proiettati uio p0' troppo taci futu

roi Puo darsi, tua esisionn alterna-ive pratirabili

allo scenario finora presentato? Gli imprenditori

della distribuzione italiana hanno tutte lo carte

in regola per tare ui_i passo avatiti, ma devono

clecideisi a giuraie la d lita. +

r
«In prospettiva,

il ruolo delle

agqregazioni e delle

fusioni, indispensabili

per accrescere

la dimensione

delle imprese,

risulterà sempre

più importante

nella ricerca delle

risorse econoniiche

necessarie alle

aziende»

ALBERTO CIRILLO
Kprro

«La nuova fase delle

aggregazioni metterà

in gioco aspetti e

legami societari mai

prima d'ora toccati

o approfonditi, per
aumentare la taglia

della distribuzione

e migliorarne la

gestione finanziaria,

il suo vero 'tallone

d'Achille"»

LUCA BERARDO
Casa ikos
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