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Lagrandescommessa
delladistribuzioneedile
Crescitadimensionale,pattodi filiera, sostenibilitàedigitalizzazionesonolesfide
chela distribuzioneediledeveaffrontareperconcretizzarequel rinnovamentoche
cercadaanniechela porteràavincerela scommessadel futuro

acuradi AnnaRucci Parlaredi filieradellecostruzionisignifica
innanzituttoconsiderareil ruolo deter-

minante della distribuzioneedile senzala
qualelafilieranon esiste.Suquestocon-

cetto GiuseppeFreri, presidenteFedercomatedha
articolatoil suointerventodi saluto,come sempre
pregnante,in aperturadelconvegnoSercomated

2021il centroservizi perleimpresedella distribuzio-
ne edile,chequest'annosièsvolto onlineil 15 luglio

con il titolo "La scommessadella distribuzioneedi-
le". Perscommetteresulfuturo, ladistribuzione edile
deverisolverelecriticità chesiportadietro da molto
tempoequindi affrontarelesfidecheil cambiamen-
to sta ponendosapendonecoglierele opportunità.
La percezionedellacasa,ma non solo,con la pan-

demia ècambiatae«Riteniamochequestocambia-
mento - ha sottolineatoGiuseppeFreri - debba es-

sere guidatocon intelligenza, competenzaevisione
cheè quelladi dareal mercatorisposteprecisein ma-

niera moltoprofessionalecon competenzepuntua-
li». Torna,quindi, ancorauna volta aessereribadi-
ta la necessitàdi formazioneeaggiornamentodella
professionalitàdelladistribuzione alla luce delle tra-
sformazioni del mercato.
Ma per"guidare"il cambiamentoèanchenecessario
spirito di squadra,difiliera basato,in primis, surap-
porti trasparenticon l'industriain modo da coltiva-
re insiemeun progettosul territorioeinsiemeracco-
gliere il meglio in termini siadi profitto chedi qualità
del costruire.«La visionedel cambiamento- ha ag-
giunto ilpresidente- deve esserenonsolonella logi-

ca dellamarginalità,madi esaltazionedelruolo che
ha ildistributoreall'internodellafiliera. Un concet-
to cheècentraleperchésenzamagazzino edile,non
esistelafiliera.Insieme possiamomodificare,miglio-
rare il mercatoeil rapportoindustria- distribuzione ».
Certo lafiliera èmolto complessaepeculiareela di-
stribuzione edilesentel'urgenzadi risolvere le criti-

cità cheda tantotempoattendonorisposterisoluti-
ve, le stessechesonoattesedanumerosi altri setto-

ri dell'industria edel commercioitaliani. Innanzitutto
la dimensioned'impresa.«Con tenaciariproponia-

mo ogniannoquestotema- ha fattopresenteMor/o
Verdud,segretariogeneraleFedercomatedeammi-
nistratore delegatoSercomated- fino forseafar ca-

pire chepiccolo non èSL� belloe chemagarigrande
è ancoraSL�bello.

La dimensioned'impresaèun elementocentralenel
nostrodibattito evaintesainsensolato superandoil
perimetrodei limiti quantitativi».
A pesaresullo sviluppo del compartocisonopoi la
sottocapitalizzazionechenonattraegli investitori
istituzionali, le competenzetecnichee tecnologiche
chenonsempreall'altezza«Per crescerel'azienda
ha bisognoanchedi personeedi competenzespe-
cializzate, perquestosarannosempreSL� necessa-
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rie nuove figure professionaliall'avanguardiacome
quella del Progettistasistemico, promossa da Feder-

comated,unafigura di raccordo della filierache può

ridurre il gap tecnico e tecnologico tra produttore,
distributore, progettista e posatore che, grazie all'in-

formatica, si capiranno di SL� perchéutilizzerannolo
stesso linguaggio », haspiegatoVerduci. Dal 2008 la
distribuzione edile si èsicuramenteevoluta soprat-

tutto perché con l'inserimento delle finiture e l'aper-
tura degli showroom ha ampliato il suo target di rife-

rimentorivolgendosianche all'utente finaleprivato.
«L'inserimento delle finiture nell'offerta merceolo-
gica - ha sottolineato Mario Verduci - ha aumenta-

to sensibilmente la redditivitàdell'azienda eil ruo-

lo stesso del distributoreche aggiunge valore al pro-
dotto attraverso la consulenza e l'illustrazione dei

contenuti tecnici e tecnologici del prodotto » . Un'e-
voluzione molto importante di un retail B2B verso
il B2C.

I driver della crescita
Negli ultimi anni il settore ha vistoaffermarsi i temi

dell'ediliziasostenibile e della responsabilitàsocia-
le dell'impresa.

La sostenibilità, che senza dubbio non èun trend
passeggero, anche per la distribuzione edile è stru-
mentodi crescita e opportunità di nuovo business,
basti pensare ai 15,36 miliardi di euro del PNRR de-
stinati all'efficientamentoenergetico e alla riqualifi-
cazione degliedificipubblici e privati. «Per noi la so-
stenibilità è unviaggio dafare insieme - ha afferma-

to Francesco Farinetti, vicepresidenteEataly eam-

ministratoredelegato di Green Pea, il primo Green
Park Retailin Italia e al mondo che ha ospitato il Con-

vegno Sercomated 2021 - Non si raggiungerà mai al

100%perchécontinueremo a produrre e consuma-
re.Il tema è quindinoncambiare la società dei consu-

mi mamigliorarla e insieme, un concettoimportante
su cui è nato GreenPea,frutto del lavoro di 10 anni e
dell'unione delle competenze di 140 partner ». Insie-
me è la parola chiaveanche per Pierangelo De Po-
li, CEOdi Green Pea Mobili, che ha rimarcatola ne-

cessità di fare sistema anche nel settore dell'arreda-
mento. «Ildesign italiano- ha affermato- rappresen-

ta \'QQ% delmercatomondialedel designperò poi se
andiamo a paragonarcialle industrie del mondo sia-
mo piccolissimi nella produzione e nel commercio,
dove c'è una totale disorganizzazione con qualche
grande distributore euna serie di piccoli che non rie-

scono a fare sistema perché non c'èstataformazio-
ne ededucazione alla crescitaperchéla maggior par-

te di questi piccolinegoziditerritoriosono l'evoluzio-

ne di passaggioda padre in figlio.

GIUSEPPEFRERI,
PRESIDENTE

FEDERCOMATED

MARIO VERDUCI,
SEGRETARIO
GENERALE

FEDERCOMATED

LUCA BERARDO,
PRESIDENTE

SERCOMATED

Il tema della sostenibilità è sempre dibattuto ma se-

condo mefra 10 anni non parleremo di sistema so-
stenibilema di sistema, sarà la normalità per cui chi
oggi non si adeguaversoquestadirezione vuol dire

che non ha voglia di mettersi in confronto ».
Da tempo Federcomated haabbracciato il tema di

sostenibilità ed economia circolare e ha costituito
il Consorzio REC ( Recupero Edilizia Circolare) che
vuole rispondere a un'esigenzaimportante del setto-

re delle costruzionicome la raccolta e lo smaltimento
dei rifiuti di cantiere e dellemaceriecheha anche un
valore economico. Infatti, gli studi dimostrano che
un rivenditore in centrocittà che offre il servizio di
raccolta delle macerie edei rifiuti da costruzione/ de-
molizionefidelizza il cliente e aumenta il proprio fat-

turatodi oltre il 10%.

« Al Consorzio REC - ha spiegato Francesco Freri,

presidente del Consorzio - partecipanotutti gli atto-
ri della filiera:le industrie che sempre di SL� hanno

bisogno di materiaprimaseconda per fare quei pro-
cessi di endof waste e i rivenditori/distributori che in
Italia sono SL� di 10.000e che possono così riquali-

ficarela propria reputazione e prendere parte a un

progetto corale sentendosiprotagonistidella transi-
zione ecologica e della rivoluzione circolare » .
Se diventa fondamentale il tema della sostenibilità
altrettanto sta diventando la digitalizzazione delle
aziende della distribuzioneedile che durantela pan-

demia è aumentata in maniera rilevante e che, se-
condo Mario Verduci, «Dovrebbe diventarela " lun-

ga mano" del magazzinoorganizzato fisicamente » .
Con il lockdown la vendita dei prodottion line hase-
gnato una crescita del 45% ela previsione di chiusu-
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raal 2020è diquasi 33 miliardi, mentre nel 2021 do-
vrebbe registrare un +22%.

Questo hafatto capire ai rivenditori anche di mate-
riali edili la necessitàdi approcciarsi al digitale e di

presidiare tutti i canali di vendita. Un percorso che
molti imprenditori edili stanno percorrendo o siap-

prestano a fare se non con siti propriavvalendosi di

market place o piattaforme digitali per proporre i

propri prodotti. Con il bisogno di e-commerce cre-

sce anche la necessità di rinnovare la comunicazione
di marketingcon meno depliant e SL� comunicazio-

neimmateriale, e la semplificazioneburocratica,che
deve essere sostenuta dalla politica. «Le agevolazio-
nifiscalistannoaiutando il settoreinquesto momen-

to difficile - hafatto presente Mario Verduci - sono
però anche un punto negativo nell'otticadi dimen-
sione d'impresa ».

« Lavorare oggi in un mercatoche vive di bonus - ha
aggiunto Luca Berardo, presidente Sercomated -
rende estremal'incertezzaimprenditoriale e rende

unosservatoreesterno al nostromercatomolto scet-

tico perché il dubbio è che le aziendesopravvivano

grazie a un sistema di aiuti e incentivicon una sca-

denza che ogni volta è prolungata, il che non con-
sente una programmazione almeno di medio pe-
riodo. Dobbiamo, quindi, esporci in maniera deci-
sa e chiedere con forzache venga data una visione
strutturale ».

La strada del futuro indicata da Luca Berardo pas-
sa attraversoFormazione, Finanza e Filiera. « Siamo
obbligati a crescere in senso aziendale ma anche in

mentalità - ha affermato - perché forse prima anco-

radell'impianto normativo èstato il limite maggio-

FRANCESCO
FRERI,

PRESIDENTEDEL
CONSORZIOREC

FRANCESCO
FARINETTA

VICEPRESIDENTE
EATALY

PIERANGELODE
POLI, CEOGREEN

PEAMOBILI

re chehafrenato la crescita e lo sviluppo delle nostre

aziende. Ladistribuzionehascontatola miopia degli

imprenditori che è stataforse la prima causadel na-
nismo delle nostre imprese.

La finanza, chediventapositiva e chiavedi volta per
sviluppare la crescita, è direttamente collegata alla

formazione di addetti e imprenditori che è dunque
il cardine per cambiare mentalità e far crescerele
aziendeaprendole agli accordi di filiera eal supera-

mento dell'idea di essere proprietari del 100% dell'a-

zienda per andareverso una condivisione, nell'acce-
zione di un gruppo di acquisto o di un multipoint,che

portil'imprenditoreadabbracciare la crescita in ma-
niera positiva senza ifreni del passato.
In questoanchela produzione ha avuto una respon-
sabilitàperché il dividi et impera che èstato un man-
tra degli anni passati ha fatto comodo a una certa
parte della produzione che ha lasciato tutte le im-

prese della distribuzione "piccole" per poter porta-
re avanti delle dubbie politiche di canale che hanno

caratterizzato attività di numerosi produttoriche si
sono avvicendati nel mercato edile » . Infine, c'è la fi-

nanza da considerare come fattore di crescita. Per il

prossimoanno siprevede un'Italia in crescita: le pre-

visioni del PIL parlano di + 5%, un incremento signifi-
cativo, mentre gli investimenti in costruzione nel pri-

mo trimestre 2021 hanno già segnato + 17% con la
previsione per il 2021 di quasi +9%.

Per il settore delle costruzioni è un periodo molto
positivocon il primo trimestre 2021 che ha segnato
+ 46,6%. Il momento è, dunque,favorevolealla cre-

scita della distribuzione edile. Per il settore si pro-

spettano anni di crescitain cui la qualità del credito
e la concessionedei fidi saranno elementi assoluta-
menteimportanti.

«Abbiamopassato anni difficili e alcune scelte strate-
giche da partedelladistribuzionenon sono state fat-

te perchéeranecessarioconcentrarsisulleaziende -
haconcluso Luca Berardo - Adesso siamo di fronte
ad anni positivima quanto siamo pronti a farle? E se
non fossimo pronti noi, quanto i produttori potreb-

bero spingerci,pungolarci ad aggregarci, a cresce-
re e svilupparci? ».
Alleaffermazioni, agli inviti e ai numerosistimoli arri-

vati da Federcomated e Sercomatedhanno fatto eco

le voci di altri protagonisti della filiera che quest'an-
no sono stati coinvoltinel convegno: rappresentati

di industria,associazioni,gruppid'acquisto, e ovvia-
mente,esempi virtuosi di distributori edili che con
lungimiranza hanno fatto crescere le proprie azien-

de e oggi sono realtà di successomultipoint, come

Zanutta Spa, oppure ungrande unicopunto vendita
ma multispecializzato come Icos Srl.
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Convegno nazionale Sercomated: gli
scenari dell’edilizia del futuro

19 Ottobre 2021•
Anche quest’anno si è svolto il Convegno nazionale Sercomated, una tavola rotonda
sull’edilizia che mette l’accento su cinque parole chiave: produzione, distribuzione,
finanza, sostenibilità e digitale.
Nell’ambito della produzione, la mancanza di materie prime del periodo post-covid grava
sull’industria, così come la difficoltà di reperire personale specializzato, per cui è
necessario coinvolgere la scuola e creare percorsi professionalizzanti.
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Sulla distribuzione è stata evidenziata -dal presidente Federcomated, Giuseppe Freri-
la necessità di instaurare solide partnership tra rivenditori e produttori. La direzione non
può essere quella di rimanere piccoli, ma vanno incentivate forme di aggregazione di
imprese e nuovi gruppi d’acquisto.
E in quest’ambito di crescita dimensionale e qualitativa, la finanza è molto importante:
per il settore si prospettano anni di crescita in cui la qualità del credito e la
concessione dei fidi saranno elementi assolutamente importanti.
Sul fronte del digitale, lo scenario del prossimo futuro vede protagonisti l’e-commerce,
il marketing digitale e la digitalizzazione della distribuzione. Complessivamente
l’e-commerce in Italia ha raggiunto un tasso di penetrazione del 9%, nel 2015 era il 4%,
e la categoria home living, il comparto più vicino all’edilizia, è cresciuta di oltre 1 miliardo
in un anno raggiungendo quota 2,9 miliardi. La rivendita edile deve quindi sforzarsi di
progredire nel canale digitale, professionalizzando le risorse umane e creano quelle
competenze che possono affrontare l’e-commerce non come un’attività secondaria.
La sostenibilità è un altro dei temi portanti del Convegno Sercomated: arma di crescita
e nuova opportunità di business, la sostenibilità non è solo un messaggio etico e
sociale. Basti pensare ai 15,36 miliardi di euro del PNRR destinati all’efficientamento
energetico e alla riqualificazione degli edifici pubblici e privati. E anche in questo caso
l’invito è a perseguire questo obbiettivo in concerto con tutti i principali attori del settore.
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Edllisia
filiera, finanza.

spstenibilitàedigitale
MSi è svolto il

Convegnonazionale
Sercomated2021 tanti

i temiemersi,riconducibili
alle parole chiavefiliera,

finanza,sostenibilità ^
e digitale.

Puntod'incontroe riflessioneper
il settoreedilizio, il Convegnona-
zionale Sercomated2021 -tenutosi
a Torinoa luglio-, organizzatoda
Sercomated-centro servizi per le
imprese delladistribuzioneedile-
ha messol'accento su temi impor-
tanti, dallaproduzione deimateriali
alla distribuzione,dalla finanza alla
comunicazionedigitale ealla soste-

nibilità.

La P R O D U Z I O NE
dei materiali
Nel mercatoedilepost- covid la man-

canza di materieprime grava sulla
produzionee mettein sofferenza
anche la distribuzione. 1 problemi
chel'industriadeveaffrontaresono

principalmentedue: quellodellafor-
nitura deiprodottia causadeiritardi
nelreperimentodellematerieprime
e l'altro, interno,delle competenze
tecnichesempreSL� difficili da tro-
vare. Maurizio Bellosta -vicepresi-
dente di sezionecromatoAVR asso-

ciazione italiana costruttori valvole
e rubinetteria- interviene così: "Per
risolverela mancanzadiprofessio-
nalità si stacercandodi coinvolgere
la scuolaaffinché si creino percor-
si professionalizzantie qualificanti
mentrela speculazionesulle materie
prime,dall'ottone alla ceramica,dal
cartonealla plastica,ci porta a subire
costi imprevistie incidesui program-
mi di acquisto,con forti incertezze
chefannomaletuttala filiera".

La FI L I E RA
della distribuzione
"Senzamagazzinonon esistefiliera".
L'esortazioneinziale del presiden-
te Federcomated,GiuseppeFreri,
al Convegno Sercomated2021 è
chiara: la distribuzionee l'industria
dei materiali edili devono lavorare
insiemeper coglierele opportunità

MERCATO:IL PUNTO
DELLA SITUAZIONE
Le previsioniAnce-su elaborazionedi
datiIstat- sul PILdelprossimoannosono
del + 5%,un incrementosignificativo e
gli investimentiin costruzionenel primo
trimestre2021 segnanoun + 17% con
previsioneperil 2021di quasi-I- 9%.
Sonodati veramentesignificativiper
il settoredellecostruzioni, addirittura
il primo trimestredagennaio ad aprile
2021 hasegnatoun +46,6%. Dati molto
positivigraziesoprattuttoalla spinta
degli incentivi.

del mercato.La partnershiptra la

distribuzione e i produttori di ma-
teriali edili deve esseretrasparente
per coltivare insieme un progetto
sul territorio, attraverso la trasfor-
mazione dei puntivendita in luoghi
di comxmicazionee didiffusione del
buon costruire.
Le dinamiche della distribuzione
edile sono in una fasedi profondo
cambiamentoesi sta delineandouno
scenario doveil piccolo, da solo, è
destinatoa cessarela suaattività.
A questopropositoMario Verduci
- segretario generaleFedercomated
e amministratoredelegato Serco-

I Maurizio Bellosta I GiuseppeFreri I Mario Verduci iLuca Berardo I Graziano Verdi � GabrieleNicoli
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mated- osserva: "La distribuzione
edile in Italia ha soffertoin passa-

to perun nanismo di impresa che

scoraggiagli investitori, per le li-

mitate competenze tecnologiche
da parte delle strutturee rapporti
troppo spessonon trasparenticon
il produttore.
11 vero cambiamentoè iniziato nel
2008 con la crisi mondialedel set-

tore immobiliare cheha portatoa
forme di aggregazionedi imprese
e alla nascita dei primi gruppidi
acquisto. Altro importante tassel-

lo della mutazionedel compartoè
l'ampliamento dell'offerta dei ma-
gazzini edili che da b2b sono di-
ventati ancheb2c, inserendoi ma-
teriali di finitura eportandoa una
crescitadimensionaledelleimprese:
quasi il 50% dei magazziniedili ha
infatti aperto una sala mostraper
le finiture. L'inserimentodelle fi-
niture nell'offertamerceologica ha
aumentatosensibilmentela redditi-
vità e il ruolo stessodel distributore
è evoluto poiché il prodottodeve
essereraccontatoe spiegatoanche
negli aspettitecnici e tecnologici.In
ultimo, il settorehavisto negli ulti-
mi anniaffermarsii temi dell'edili-

zia sostenibilee della responsabilità
sociale dell'impresa".
Luca Berardo, presidente di Ser-
comated, aggiunge: "Come filiera
dobbiamo esporciin modo deciso

per ottenereuna visione strutturale
e nonassistenzialista,lavorareoggi in
un mercatochevive di bonus rende

estremal'incertezzaimprenditoriale".
In materiadi normative,lasemplifi-
cazione burocratica è un obbiettivo
importanteper le aziendeedevees-

sere sostenutodallapolitica: "Biso-
gna uscire dall'assistenzialismo;se

vogliamoavereun'ediliziamodernae
rinnovataè chiarochelo Statodovrà
favorire dei provvedimenti perma-
nenti - afferma Mario Verduci-.

La FINANZA
per crescere
Diventarepiti grandi,anche quanti-
tativamente, è la realtà dei prossimi
annidelsettore.E GrazianoVerdi,
ceodi Italcer, a porre l'attenzione
sull'importanza della finanza per
unacrescita dimensionalee quali-

tativa: "La frammentazionedelset-
tore non aiuta la crescita, perché
non si possonofareinvestimenti e
non si può fare molta formazione.
In questomomentoc'è molta liqui-
dità disponibilesui mercati,chepuò
essereancheusataper progettidi
crescitaimportanti. Per il settoresi
prospettanoannidicrescitain cui la
qualitàdel credito ela concessione
dei fidi sarannoelementi assoluta-
mente importanti".

Comunicazione
DIGITALE
Lo scenarioattualeeil prossimofutu-

ro vedrannoprotagonistil'e- commer-

ce, le nuoveforme di comunicazione

� Gianluca Zanutta � Alberto Comini

di marketing, l'ingresso massiccio
dellaGDO nelmercatocon cambia-

menti nelle dinamichedi mercatoe

nelledimensionidi impresa.
Oggi è imperativo cresceree pen-
sare agli investimenti anche utiliz-
zando la digitalizzazione, altro fe-
nomeno inevitabile,per governare
i processi distributivi di filiera.
Come racconta Gabriele Nicoli,
vicepresidente di Sercomated, la
pandemia è stata un grande ac-

celeratore dell'e-commerce e del
passaggioal digitale di molti di-
stributori: "1 canali digitali sono
integrati nei punti vendita e sono
entrati prepotentementedalla no-
stra vita, sono una necessitàma è

ancheun'opportunitàdi business.
Gli strumenti a disposizione sono
soprattutto quellidelle piattaforme
di marketplaceei siti e- commerce
diretti del rivenditore. Complessi-
vamente l'e- commerce in Italia ha
raggiuntoun tassodi penetrazione
del9%, nel2015 era il 4%, e la ca-

tegoria homeliving, il compartopiìì

LA VITTORIA
DEL MULTIPOINT
"La realtàedilizia vaversoun'aperturaagli
accordidi filiera, con colleghi e concorrenti,
eversoil superamentodell'ideadi essere
proprietari del 100% perguardareauna
condivisione,nell'accezionedi un gruppo di

acquistoo di un multipoint" -sottolinea Luca
Berardo,presidenteSercomated.Ne èun
esempioil multipoint di ZanuttaSpacome
raccontal'amministratoredelegatoGianluca
Zanutta:"Nel multipoint tocchiamoil cuore
del concettodi filiera perchéin questa
dimensionesi riesce a fare filiera vera,SL�
chenei consorzi o nel piccolo distributore".
Anchenel settore idrotermosanitario,
l'esperienzadei multipoint è ben
rappresentatadaalcunicasidi successo
tra cui il GruppoComini, chesi rivolge
principalmenteai professionistieagli
installatoriconunastrutturacon 8 ragioni
socialie8 marchiper 8 diversi territori.
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vicino all'edilizia e che comprende
anchealcunidei nostriprodotti, è

cresciutadi oltre 1 miliardoin un
anno raggiungendoquota2,9 mi-
liardi. La rivendita ediledevequindi
sforzarsidiprogredire nelcanaledi-
gitale, professionalizzandole risorse
umanee creanoquelle competenze
chepossonoaffrontarel'e- commer-

ce non comeun'attività secondaria.
11 timorechel'onlinepossa sostitu-
ire il canaledi venditafisico è stato
ormaisuperatoda un'integrazione
dei due canali".
Per il consumatorenon esiste piìi
una distinzione tra spazio fisico
e spazio online come spiega Ida
Cantatore,project manager di-
gitai platformdi Edilportale:" La
relazione dei cUenti con le marche
avvienesempre pivi secondo una
moltepUcità di canali, in qualsiasi
momento e luogo. Quindi, per un
brand, adottareuna strategia omni-
canale significaessereraggiungibile
ovunque,da qualunque dispositivo.

e il marketplace è uno strumento
di marketingchedà la possibilità
ai rivenditori di integrareil canale
digitale e quello fisico in un'espe-
rienza fluida. La piattaformaArchi-
seller aiuta la rivendita ad aprire un
e- commerce direttamentesul pro-
prio sito".

La rivendita ha oggi due vetrine,
una fisica euna digitaleed entrambe
richiedonoun'attivitàdi marketing
chele supporti:" Aprire un negozio
onlineenoninvestirein digitai mar-
keting è comeaprire una rivendita
edile e tenerla chiusa- dice Mario

IL PUNTO DI VISTA DEI GRUPPI
DI DISTRIBUZIONE
Un altropunto di vista importantedella distribuzione
edile in Italia è quello dei Gruppi,come il Gruppo Made,
il cui direttore -Gianluca Bellini- racconta che Made è
un network di servizi e non un gruppo di acquisto, che
è riuscito a intercettare l'avventodi un nuovo ciclo
dell'edilizia, ovvero la ristrutturazione.
Garantisce atutti gli aderenti aiuto nella creazionedi nuove
competenzetecniche, nella gestione delleemergenze
e mira acreare una condivisionestrategica all'interna
di unicobrand offrendo servizi che possono essere
implementati nei punti vendita.
MatteoCammini,direttore di BigMat Italia e BigMat
International,definisce il ruolo dei gruppi nel mercato di
oggi: "il gruppo cercadi dareservizi eha una visione SL�
ampia che crea un network di aziendeindipendenticon
alla base unprogetto imprenditoriale.Questo permette
di passaredaquella che noi chiamiamo indipendenza
all'interdipendenza."

�Gianluca Bellini

I MatteoCammini

Colombino, direttorecommerciale
emarketingdi ICOS Srl-".

Verso un mercato
SL� SOSTENIBILE
La sostenibilitàè un altro dei temi
portantidel Convegno Sercomated,
e a parlarne sonoFrancesco Fari-
netti, amministratoredelegato di
Green Pea e vicepresidenteEataly;
PierangeloDe Poli, ceodi GreenPea

Mobili; FrancescoFreri, presidente
delConsorzioRFC (RecuperoEdi-
lizia Circolare). La sostenibilitànon
è un messaggioetico e sociale, ma
ancheun'armadi crescitae nuova op-

portunità di business:basti pensare
ai 15,36 miliardi di euro del PNRR
destinatiall'efficientamento energe-

tico ealla riqualificazionedegli edifici

pubblici e privati. F nonpuò essere
un obbiettivo da perseguireda soli,
ma in concerto con tutti i principali
attori del settore.In Italia ci sono153
milioni di tonnellatedi rifiuti speciali
prodottidall'industria eil 48% sono
ascrivibili alla costruzionee demo-
lizione, unaproblematicacheva al
di là dell'interessedelsingolo riven-
ditore e che rispetto agli altri Paesi
europeici vedeun po' indietro.
Studi dimostranoche un rivenditore
in centrocittà cheoffre il serviziodi
raccoltadellemacerieedeirifiuti da
costruzione/demolizioneaumentail

propriofatturatodi oltre il 10% e

fidelizza il cliente,perché l'impresa
puòandarenel puntovendita nelle
immediatevicinanze del cantiere e
mentrescarica il rifiuto può anche
caricareil materiale. �

Dasinistra,
Ida Cantatore,
Mario Colombino,
FrancescoFarinetti,
PierangeloDe Poli
e FrancescoFreri.
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EDILIZIA, FINANZA,
FORMAZIONE, E-COMMERCE

L'EDILIZIA SCOMMETTE SU CRESCITA DIMENSIONALE,
FILIERA COMPATTA, (&26267(1,%,/,7¬ E DIGITALE

Chiara Poggi

Lo scorso luglio, in live streaming dal

green retailpark di GreenPea,siè svolto
il ConvegnoNazionale Sercomated2021,
conmediatori EdoardoSabbadin,docente

Abbiamoseguitoper i nostri lettori la di-
retta streaming,della quale presentia-
mo qui unestrattodegli Iniglnliglits e de-
gli spuntidella giornatadi lavori.

Il convegnoInapreso il via con l'esorta-
zione del presidentedi Federcomated,
GiuseppeFreri: "Senzamagazzinoediie
nonesistefiliera".
Secondoil presidente,infatti, è neces-
sario cine ladistribuzionee l'industria dei

materiali edili lavorino insiemein un reci-
proco rapportodi trasparenza,per colti-
vare un progettosul territorio attraverso
la trasformazionedei punti vendita in
Luoghi di comunicazionee di diffusione
delbuoncostruire.

EdoardoSabbadinInafatto il puntodella
situazionedell'edilizia illustrando alcuni
dati significativi di Ance, su elaborazio-

di Economia e gestione delle impresedel
Dipartimento di Economia Università
di Parma eImenBoulahrajane,media

expert efounder di Will.

ne dei dati Istat, cine Inannorivelato un
grande ottimismoper il futuro: "Le previ-

sioni del PIL delprossimo annosonodel
+5%, un incremento significativo e gli in-

vestimenti in costruzione nel primo trime-
stre 2021 segnanoun +17% con previsio-

ne per il 2021 di quasi + 9%. Sono dati ve-
ramente significativi per il settoredelle co-

struzioni dove,addirittura, il primo trime-
stre da gennaioad aprile 2021iia segna-
to un +46,6%".

Per Mario Verduci, segretariogenerale
Federcomatede amministratoredele-
gato Sercomated,la dimensione azien-
dale è semprestata unacriticità storica
del nostroPaese,insiemealla sottoca-
pitalizzazione cine generaunascarsaat-

trattività degli investitori, ai limiti legatial-
le competenzetecniclne e tecnologiclne
ed ai rapporti di filiera (cine deve restare

L'appuntamento, dal titolo "La grande
scommessadella distribuzioneedile",
si èincentrato sull'attualità esui nuovi
percorsi da intraprendere per affrontare

compatta).
Questisonoi puntifondamentalisui qua-
li lavorarenelcorsodelLanno.
Luca Berardo,presidente Sercomated,
sostiene cine "Formazione, FinanzaeFi-
liera sono le tre F da sviluppare nel set-

tore. Persfruttare al meglio le occasioni, è
assolutamenteimprescindibile crescerein
sensoaziendale e di mentalità".

LEGRANDI 5($/7¬
EDILI MULTIPOINTE
IDROTERMOSANITARIE

Protagonistidellanuovastagionedi ac-
quisizioni emanifestazionedellenuove
esigenzedi mercatosonolegrandi real-

tà edili multipoint e idrotermosanitarie.
A tal propositoriportiamoparte delLin-
tervento di Gianluca Zanutta, ammini-
stratore delegato Zanutta Spa: "L'edili-
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questo periodo di intensi cambiamenti.

Sisono confrontati alcuni tra

i protagonisti del mondo delle

costruzioni.

zia é un settore in perenne evoluzione, so-
prattutto di prodotto, ed é indispensabi-
le sviluppare sia una formazione effica-
ce sia una filiera SL� compatta. Nel multi-

point tocchiamo il cuore del concetto di fi-

liera perché in questa dimensione si riesce

a fare "filiera vera", SL� che nei consorzi o

nelpiccolo distributore".

Alberto Comini, amministratore delega-
to Gruppo Comini, Ina aggiunto: "Le te-

matiche sulla dimensione e la distribu-

zione, che oggi toccano il settore dell'e-

dilizia, sono già state affrontate dal setto-
re idrotermosanitario.Ilnostro gruppo con

56 sedi e 21 showroom copre tutto il ter-

ritorio ma ci sono delle diversità incredi-

bili tra i diversi territori sia nella modalità

di lavoro sia nelle abitudini e pertanto ab-
biamo scelto di mantenere una struttura
con 8 ragioni sociali e 8 marchi per 8 di-

versi territori".

IL PUNTO DI VISTADEI
GRUPPIDI DISTRIBUZIONE

Gian Luca BeLLInl, direttore del Gruppo
Made, Ina parlato della riorganizzazione
del proprio network "Nel 2020 ci siamo

resi conto del valore del networi? aggre-

gativo, dell'aggregazione che ha soste-

nuto gli imprenditori proprio nel momen-

toin cui si sono sentiti da soli.
Il nostro obiettivo è creare una condi-

visione strategica all'interno di un uni-
co brand. Dal 2018 abbiamo iniziato un

percorso strategico: l^ ade Distribuzione,
una società in cui tutte le rivendite ade-

renti al networi? possono intervenire nel

capitale.

Made Distribuzione punta ad acquisire
quei punti vendita del networi? che non

hanno passaggio generazionale o dove
non c'è SL� voglia di andare avanti op-

pure le aziende che hanno una nuova vi-

sione e vogliono partecipare a una società
di capitali "managerializzata" che crea dei

modelli innovativi da proporre al networi?.
Destinazione nel prossimo futuro è acqui-
sire altri punti vendita e successivamente
aprirsi anche alle acquisizioni all'esterno

del networi?".

MatteoCamilUnl,direttore di BigMat Ita-
lia e BigMat International, si è sofferma-

to sulle dinamiclne di aggregazione e le
loro necessità: "Il gruppo è un laborato-

rio di forme, anche ibride rispetto al multi-

point o all'indipendente, e ci sono due fe-
nomeni che avvengono in un networi?: il

primo è la mancanza di passaggio gene-
razionale che vienecolmato dai soci vici-

ni oda quelli che vogliono espandersi: l'al-
tro aspetto è che il mercato chiede di pre-

sidiare un'area per una serie di economie
di scala finanziarie, commerciali e logisti-
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che. Un consorzio deve portare avanti un

modello in cui il marchio diventa un cap-
pello comune che include il rapporto con
i produttori e con la clientela, la formazio-
ne, l'uniformazione, le leve strategiche, i

format dei punti vendita, la digitalizzazio-
ne e i servizi. Un progetto di aggregazione

seria e strutturata è quello che serve per
permettere la crescita delle aziende".

6267(1,%,/,7¬�
UN'ARMA DI CRESCITA

LI tema della sostenibilitànon è certo una
novità, ma oggi rappresenta un obiettivo

primariotrasversale ai diversi settori pro-
duttivi, come Ina evidenziato Francesco
Frerl, presidente Consorzio Ree.
'Sostenibilità' intesa non solo come mes-
saggioetico e sociale ma anche come
arma di crescita e nuova opportunità di

business: Consorzio Ree è infatti specia-
lizzato in un settore clniave legato alLedi-
lizia e dagli importanti margini di svilup-
po, quello della raccolta e dello smalti-
mento dei rifiuti di cantiere.

re

i^

IL FUTURO E DIGITAL

La pandemia è stata un grande accele-
ratore dell'e-commerce e del passag-
gio al digitale di molti distributori.
Mario Colombino, direttore commercia-
le e marketingIcos Srlclniosa a tal propo-
stito: 'Oggi una rivendita edile al passo coi
tempi e in linea con il mercato non può fa-

a meno dell'e- commerce, che rappre-
senta ormai una necessità, non SL� una

scelta. L'e-commerce è uno strumento di
aiuto per il canale fisico, che é a sua vol-

ta disupporto al commercio elettronico, in

un perenne circolo virtuoso. Aprire un ne-
gozio online e non investire in digitai mar-

eting, dunque, ècome aprire una rivendi-
ta edile e tenerla chiusa ". X
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di Isabella Benaco

Sercomated:L'edilizia torna
acrescere
Il settoredellecostruzioni,nel 2021,
stadandoesiti positivi. Ma va supportato
dagli operatori intraprendendonuovi
percorsi di crescita( dagli investimenti
nell'onlineall'inserimentodi nuove
figure professionali).

'è ottimismo circail

futuro del settore
delle costruzioni.Ê

quantoèemerso duranteil con-

vegno nazionale2021 di Ser-

comated, il centro servizi per
le imprese della distribuzione
edile.Secondol'analisi di Ance
(Associazionenazionalecostrut-
tori edili) suelaborazionedati
Istat, le previsioni del Pil del

prossimoanno sono del +5%,
mentregli investimentiin co-

struzione nel primo trimestre
2021 segnanoun +17%, con
stimadi crescita,per il prosie-

guo dell'anno,di quasi +9%.
Complessivamenteinfine il seg-

mento edile, da gennaio ad
aprile 2021, ha segnato un
+46,6%.Dati positivi, chesono
ancheempiricamentetangibili
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nelle città italiane, dove i can-

tieri si sono moltiplicati negli
ultimi mesi,probabilmente an-

che sulla spintadegli incentivi
e del Superbonus.

MAGGIORI DIMENSIONI
AZIENDALI
Lo sviluppo del comparto va

però sostenuto,attraverso la
capacitàdella distribuzione edi-
le di adeguarsi ai cambiamenti
in atto nel settore. Lo scenario
attualee il prossimofuturo ve-

dranno, per esempio, il con-

fermarsi di fenomeni come l'in-

gresso massicciodella gdo nel

mercato, piuttosto che l'incre-
mento dellevendite online. Ciò

SISTADELINEANDOUN
QUADRO DOVE IL PICCOLO,

DA SOLO. Ê DESTINATO
A CESSARE LA SUA $77,9,7¬�

determinerà dei cambiamenti
nelle dinamiche di business e
nelle dimensioni di impresa
del settore.Una necessità, que-

st'ultima: "Se le aziende non

crescono in misura adeguata
vengono inglobate - commenta

Mario Verduci, segretario ge-
nerale Federcomated e ammi-

nistratore delegato Sercomated
-. . . si sta delineando cioè un

quadro dove il piccolo, da solo,
è destinatoa cessarelasua at-

tività". Insiste sulla questione
ancheLuca Berardo, presidente
Sercomated:" Siamo obbligati
a crescerein senso aziendale,
non solo di dimensione ma pro-

prio di mentalitàperché forse,
prima ancoradell'impianto nor-

mativo, è stata la miopia im-

prenditoriale, di gran partedei
comparti economici italiani, ad
aver frenato la crescitae lo

sviluppo delle nostre aziende...
è stataquesta, verosimilmente,
la prima causa del nanismo
delle nostre imprese".

L'ECOMMERCE

L'imperativo per i rivenditori

edili, quindi, èla focalizzazione
sullo sviluppo, a cominciare,
come accennato,dagli investi-

menti nel mondo online. Os-

serva in proposito Gabriele Ni-
coli, vicepresidente di Serco-
mated: "La pandemia, come
noto, è stata un grande acce-
leratore dell'ecommerce e del

passaggio al digitale di molti
distributori. Seppure l'approccio
siastatoun po' artigianale, ha

in qualche modo aperto gli oc-

chi sui canali digitali e ha di-
mostrato come l'online sia oggi
una forma relazionale e tran-

sazionale di porsi nei confronti
della clientela". D'altra parte,
i numeri parlano chiaro: com-

plessivamente l'ecommerce in

Italia ha raggiunto un tassodi
penetrazione del 9%, nel 2015
era il 4%, e lacategoria home
living, il comparto SL� vicino
all'edilizia, è cresciuta di oltre
1 miliardo in un anno raggiun-

gendo quota 2,9 miliardi. Da
notare, inoltre, chenel 2020 i

grandi marketplace, legati an-
che marginalmente all'edilizia,

hanno raddoppiato i fattu-

Mario Verduci,
segretariogenerale

Federcomatede
amministratore

delegato Sercomated.

GabrieleNicoli,

vicepresidentedi
Sercomated.

LAPANDEMIA, COMENOTO, E

STATA UN GRANDE ACCELERATORE

DELLECOMMERCE E DEL

PASSAGGIO AL DIGITALE DI MOLTI
DISTRIBUTORI.

BRICOMAGAZINEm
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OLI OSSERVATORI ESTERNI AL SETTORE SONO MOLTO

SCETTICI VERSOAZIENDE CHE STANNO IN PIEDI
3(5&+e &
Ê UN SISTEMA DI AIUTI E INCENTIVI, CON

UNA SCADENZA OGNI VOLTA PROLUNGATA.SENZA UNA

PROGRAMMAZIONE ALMENO DI MEDIO TERMINE.

rati, passandoda65 milioni di

euroa 130 milioni di euro.

NUOVE 352)(66,21$/,7¬
" Ma l'azienda per crescere-

aggiunge Verduci, l'ad di Ser-
comated - ha bisogno anche
di personee di competenze
specializzate,per questo sarà
sempre SL� necessariocreare
nuove figure professionalicon
maggiori competenzetecnolo-

giche". Un temasu cui insiste

anche il mondo della produ-
zione, a partire da Maurizio
Bellosta,vicepresidentedi se-

zione cromato AVR, associa-
zione italiana costruttorivalvole
e rubinetteria con circa
127.000 addettie un fatturato
circa di 7,5 miliardi: " All'in-

terno delle nostre imprese le

competenze tecniche sono
sempreSL� d iffi c ili da trovare.
Per risolvere la mancanzadi
professionalitàsi stacercando

di coinvolgere lascuola affinché
si creino percorsi professiona-

lizzanti e qualificanti".

INCENTIVI: PREGI E LIMITI

La semplificazioneburocratica
è un altro obiettivo di efficienza
economicae funzionaleimpor-

tante per le imprese,che deve
esseresostenutodalla politica:

"Le agevolazionifiscali, che
stanno aiutando il settore in
questomomento difficile, sono
però ancheun punto negativo
nell'otticadi investimenti- evi-
denzia con lucidità Verduci -.
Lo stato di economiaassistita,
cioè, spaventail finanziatore
che nonvedeun'autonomiage-

stionale e una redditività tale
da rientrarenei piani di acqui-
sizione degli investitori del set-

tore". L'edilizia, secondoil ma-

nager, èancoravista dalle ban-

che con grandissima diffidenza;
e per modificare questa opi-

nione l'unica soluzioneconsi-
sterebbe proprio nell'uscire
dall'assistenzialismo".
Gli fa eco Luca Berardo, pre-
sidente di Sercomated: "Gli

osservatoriesterni al settore
sonomolto scetticiverso azien-
de che stanno in piedi perché
c'è un sistema di aiuti e in-

centivi, con unascadenzaogni
volta prolungata, senza una
programmazione almeno di
medio termine".

ALL'INTERNO DELLE NOSTRE
IMPRESE LE COMPETENZE

TECNICHE SONO SEMPRE 3,Ô

DIFFICILI DA TROVARE.

Maurizio Bellosta,
vicepresidentedi

sezionecromatoAVR

associazione italiana
costruttorivalvolee
rubinetteria.

Luca Berardo,
presidente Sercomated.
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MATERIE PRIME

Un'altra questione prioritaria,
nel commercio edile come in

tantealtre areedi business(in-

cluso il bricolage)è quelladella
mancanzadi materie prime,

chegrava sullaproduzione e di

conseguenzamette in sofferenza

anchela distribuzione. Lamenta
Bellosta, di AVR: "La specula-

zione, dall'ottone alla ceramica,
dal cartone alla plastica, ci porta

asubire non solo costi imprevisti
ma incide sui programmi di ac-

quisto a lungoe a brevetermine,
con forti incertezzenei tempi

di acquistoe consegnachefan-
no male atutta la filiera". �

Comesi componelo scacchiere
della distribuzione edile in Italia?

Le impreseretai! delsettoresisuddividono in:

indipendenti(circa 6.500),multipoint (30 con SL�
3 punti vendita)e aggregazioni di impresa(1.500

distribuiti in 40 consorzi) con, in media,37

associatiper ogni consorzio,e confatturato
medio per punto vendita di 2.280milioni di euro
mentre quello nazionalecorrispondea 2.125

milioni di euro.

Tutti i diritti riservati

PAESE : Italia 
PAGINE : 276;277;278;279
SUPERFICIE : 304 %

AUTORE : Di Isabella Benaco

1 settembre 2021

3���



online. Ciò determinerà dei
cambiamentinelledinamiche di
businesse nelle dimensioni di
impresadel settore.Una neces-
sità, quest'ultima:"Se le aziende
non cresconoin misura adegua-
ta vengonoinglobate- commen-
ta Mario Verduci, segretarioge-
nerale Federcomated e
amministratore delegatoSerco-
mated - ... si stadelineandocioè
unquadrodove il piccolo,daso-
lo, èdestinatoa cessarela suaat-

tività". Insistesullaquestionean-

che Luca Berardo, presidente
Sercomated:"Siamoobbligati a
crescerein sensoaziendale,non
solodi dimensionema proprio
di mentalitàperchéforse, prima
ancoradell'impianto normativo,
èstata la miopia imprenditoria-
le, di gran parte dei comparti
economici italiani, ad aver fre-

nato lacrescitaelosviluppo del-
le nostreaziende...è stata que-

sta, verosimilmente, la prima
causadel nanismo delle nostre
imprese".

L'ecommerce
L'imperativo per i rivenditori
edili,quindi, è la focalizzazione
sullosviluppo,a cominciare,co-

me accennato,dagli investimenti

nel mondo online. Osserva in
proposito GabrieleNicoli, vice-

presidente di Sercomated:" La
pandemia,comenoto,èstata un
grande acceleratore dell'ecom-

merce edel passaggioal digitale
di molti distributori. Seppure
l'approccio siastato un po' arti-
gianale, ha in qualche modo
apertogli occhi suicanalidigitali

»>

COME SI COMPONE LO SCACCHIERE
DELLA DISTRIBUZIONE EDILE IN ITALIA?

Le impreseretaildel settoresi suddividonoin: indipendenti(circa6.500), multi-
point (30 con SL�3 punti vendita)e aggregazionidi impresa(1.500 distribuiti in
40 consorzi)con, in media, 37 associatiper ogni consorzio,e con fatturato medio
per punto venditadi 2.280 milioni di euro mentrequello nazionalecorrispondea
2.125 milioni di euro.
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e ha dimostratocome l'online
sia oggi una forma relazionalee
transazionale di porsi nei con-
fronti della clientela". D'altra
parte, i numeriparlanochiaro:

complessivamente l'ecommerce
in Italia ha raggiuntoun tasso
dipenetrazionedel 9%,nel 2015

erail 4%, ela categoriahome li-
ving, il compartoSL� vicino al-
l'edilizia, è cresciuta di oltre 1

miliardo in un anno raggiun-
gendo quota2,9miliardi.Da no-
tare, inoltre, chenel 2020i gran-
di marketplace,legati anche
marginalmenteall'edilizia, han-
no raddoppiatoi fatturati,pas-

sando da 65 milioni di euroa
130milionidi euro.

Nuove professionalità
"Ma l'aziendaper crescere- ag-
giunge Verduci, l'ad di Sercoma-

ted - ha bisognoanchedi per-
sone e di competenze
specializzate,per questo sarà

sempreSL� necessariocreare
nuovefigure professionali con
maggiori competenze tecnolo-
giche". Un temasucui insiste an-
che il mondodella produzione,
a partire da Maurizio Bellosta,
vicepresidentedi sezionecroma-
to AVR, associazioneitaliana co-
struttori valvole e rubinetteria
con circa 127.000 addetti e un

fatturatocirca di 7,5 miliardi:

"All'internodelle nostre imprese
le competenzetecnichesono
sempre SL� difficili da trovare.
Perrisolverela mancanzadi pro-
fessionalità si sta cercando di
coinvolgerela scuolaaffinchési
creino percorsi professionaliz-
zanti e qualificanti".

Incentivi: pregi e limiti
La semplificazione burocratica
èun altro obiettivo di efficienza
economica efunzionaleimpor-
tante per le imprese, che deve
esseresostenutodalla politica:
"Leagevolazioni fiscali,che stan-

no aiutandoil settorein questo
momentodifficile, sono però
ancheunpuntonegativo nell'ot-
tica di investimenti - evidenzia
con lucidità Verduci -. Lo stato

di economia assistita,cioè,spa-
venta il finanziatorechenonve-
de un'autonomiagestionale e
una redditività tale da rientrare
nei piani di acquisizionedegli
investitoridel settore".L'edilizia,
secondoilmanager,èancoravi-
sta dalle banchecon grandissima

diffidenza; e permodificareque-
sta opinione l'unica soluzione
consisterebbeproprio nell'uscire
dall'assistenzialismo".
Gli fa ecoLuca Berardo, presi-
dente di Sercomated:"Gli osser-

vatori esterni al settore sono
moltoscettici versoaziendeche
stannoinpiedi perchéc'è un si-
stema di aiuti e incentivi, con
una scadenzaogni volta prolun-
gata, senza una programmazio-
ne almeno di mediotermine".
Materie prime
Un'altraquestioneprioritaria,
nel commercioedile come in
tante altre areedi business(in-
cluso il bricolage) èquella della
mancanzadi materie prime,che
grava sullaproduzionee di con-
seguenza mettein sofferenza an-

che la distribuzione.Lamenta
Bellosta,diAVR: "La speculazio-
ne, dall'ottone alla ceramica,dal
cartone alla plastica, ci porta a
subire non solo costi imprevisti
ma incide sui programmi di ac-

quisto a lungo ea breve termine,
con forti incertezzenei tempi di
acquisto e consegna che fanno
male a tuttala filiera". I
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SERCOMATED: L'EDILIZIA
TORNA A CRESCERE

RAFFAELLAPOZZETTI
raffaelLa.pozzettioepesrl.it

IL settoredeLLecostruzioni,
nel 2021,stadando esiti
positivi. Ma va supportato
dagli operatori intraprendendo
nuovi percorsidi crescita
(dagli investimentineLL'onLine
aLL'inserimentodi nuove
figure professionaLi).

C'èottimismo circail fu-
turo del settoredelle co-
struzioni. Ê quantoè

emersoduranteil convegno na-

zionale 2021 di Sercomated, il

centroserviziper leimprese del-

la distribuzioneedile. Secondo
l'analisi di Ance (Associazione
nazionalecostruttori edili) su
elaborazionedati Istat, le previ-
sioni del Pil del prossimo anno
sono del +5%, mentre gli in-

vestimenti in costruzionenel
primo trimestre2021 segnano
un -1-17%,con stima di crescita,
per il prosieguodell'anno, di

quasi -1-9%. Complessivamente
infine il segmento edile,da gen-
naio ad aprile 2021, ha segnato
un -1-46,6%. Dati positivi, cheso-
no anche empiricamente tangi-
bili nelle città italiane,dove i
cantieri si sono moltiplicatinegli
ultimi mesi,probabilmentean-
che sulla spintadegli incentivi e

del Superbonus.

Maggiori dimensioni
aziendali
Lo sviluppo del comparto vape-

rò sostenuto,attraverso la capa-
cità della distribuzioneedile di
adeguarsiai cambiamenti in atto
nelsettore.Lo scenario attuale e
il prossimo futurovedranno,per
esempio, il confermarsi di feno-
meni come l'ingresso massiccio
della gdo nelmercato, piuttosto
chel'incrementodelle vendite
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L’edilizia mette le carte in tavola:
crescita dimensionale, ecommerce,
digitale e un appello alla politica
L’edilizia mette le carte in tavola e scommette su crescita dimensionale, sostenibilità e
digitale chiedendo alla politica una visione strutturale e non assistenzialista Si è svolto il
15 luglio a Green Pea, il primo Green Park Retail in Italia e al mondo, il Convegno
nazionale Sercomated 2021, incontro annuale organizzato da Sercomated, il centro
servizi per le imprese della distribuzione edile.
Una location all’avanguardia, fiore all’occhiello della città di Torino, per parlare di
italianità e per parlare di progetti per il futuro nel settore dell’edilizia e della distribuzione
edile. Il titolo del convegno, svoltosi in versione streaming, è stato “ La scommessa della
distribuzione edile ” e ha puntato i riflettori sull’attualità e sui nuovi percorsi da
intraprendere per affrontare questo periodo di profondi cambiamenti.
«Senza magazzino edile non esiste filiera», è questa l’esortazione del presidente di
Federcomated, Giuseppe Freri.
La distribuzione e l’industria dei materiali edili devono lavorare insieme per cogliere le
opportunità del mercato: «La trasformazione che stiamo vivendo, anche nel mondo della
distribuzione dei materiali da costruzione deve essere guidata dal mondo
dell’imprenditoria con intelligenza e competenza. La partnership tra la distribuzione e i
produttori di materiali edili deve essere un rapporto di trasparenza per coltivare insieme
un progetto sul territorio, attraverso la trasformazione dei punti vendita in luoghi di
comunicazione e di diffusione del buon costruire, dove poter esaltare un nuovo ruolo del
distributore, che è uno dei perni attorno a cui ruota il settore dell’edilizia».
La semplificazione burocratica è uno degli obiettivi di efficienza economica e funzionale
importante per le imprese e che deve essere sostenuto dalla politica.
«Le agevolazioni fiscali, che stanno aiutando il settore in questo momento difficile, sono
però anche un punto negativo nell’ottica di investimenti poiché lo stato di economia
assistita spaventa il finanziatore che non vede un’autonomia gestionale e una redditività
tale da rientrare nei piani di acquisizione degli investitori del settore. L’edilizia è ancora
vista dalle banche con grandissima diffidenza, tale da considerare il nostro settore a
rischio, ma per modificare questa opinione bisogna uscire dall’assistenzialismo ; se
vogliamo avere un’edilizia moderna e rinnovata è chiaro che lo Stato dovrà favorire dei
provvedimenti permanenti», Mario Verduci, amministratore delegato di Sercomated.
«Come filiera dobbiamo esporci in modo deciso per ottenere una visione strutturale e
non assistenzialista, lavorare oggi in un mercato che vive di bonus rende estrema
l’incertezza imprenditoriale e gli osservatori esterni al settore restano molto scettici verso
aziende che stanno in piedi perché c’è un sistema di aiuti e incentivi con una scadenza
ogni volta prolungata senza una programmazione almeno di medio termine» Luca
Berardo, presidente di Sercomated.
Le dinamiche della distribuzione edile sono in una fase di profondo cambiamento e si sta
delineando uno scenario dove il piccolo, da solo, è destinato a cessare la sua attività.
«Formazione, Finanza e Filiera sono le tre F da declinare nel settore. Siamo obbligati a
crescere in senso aziendale, non solo di dimensione ma proprio di mentalità perché è
stata la miopia imprenditoriale, di gran parte dei comparti economici italiani, ad aver
frenato la crescita e lo sviluppo delle nostre aziende e il settore edile è stato maestro in
questo. La finanza diventa positiva e chiave di volta per sviluppare la crescita ma è
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direttamente collegata alla formazione dell’imprenditore e degli addetti per un’apertura
agli accordi di filiera, con colleghi e concorrenti, e a quella spersonalizzazione
dell’azienda intesa come superare l’idea di essere proprietari del 100% per andare verso
una condivisione, nell’accezione di un gruppo di acquisto o di un multipoint, per
abbracciare la crescita in maniera positiva senza i freni del passato. Il dividi et impera
degli anni passati ha fatto comodo a una certa parte del mondo della produzione che ha
lasciato la distribuzione “piccola” per poter portare avanti delle dubbie politiche di canale.
Lo sviluppo di mercato passa anche da un accordo di Filiera sano e solido per
consentire alla distribuzione di crescere» Luca Berardo, presidente di Sercomated.
Protagonisti della nuova stagione di acquisizioni e manifestazione delle nuove esigenze
e configurazioni di mercato sono le grandi realtà edili multipoint e idrotermosanitarie.
Ne è un esempio il multipoint di Zanutta Spa come racconta l’ amministratore delegato
Gianluca Zanutta : «Il nostro obiettivo è la creazione di una grande distribuzione
specializzata, abbiamo intrapreso un percorso di crescita e di espansione come
multipoint perché è il mercato che lo chiede chiaramente, insieme a velocità e
dinamismo, specializzazione e competenze. Oggi il mercato è “drogato” dai bonus ma le
nostre aziende dovranno sempre rispondere in modo dinamico e per farlo è necessario
avere gli strumenti ovvero investire nella formazione. L’edilizia è un settore in perenne
evoluzione, soprattutto di prodotto, ed è indispensabile sviluppare sia una formazione
efficace sia una filiera più compatta. Nel multipoint tocchiamo il cuore del concetto di
filiera perché in questa dimensione si riesce a fare “filiera vera”, più che nei consorzi o
nel piccolo distributore».
Anche nel settore idrotermosanitario, l’esperienza dei multipoint è ben rappresentata da
alcuni casi di successo tra cui il Gruppo Comini che si rivolge principalmente ai
professionisti e agli installatori come racconta l’ amministratore delegato Alberto Comini
sottolineando che «le tematiche sulla dimensione e la distribuzione, che oggi toccano il
settore dell’edilizia, sono già state affrontate dal settore idrotermosanitario. Il nostro
Gruppo con 56 sedi e 21 showroom copre tutto il territorio da Trieste a Sanremo, dalla
Valtellina a Terni ma ci sono delle diversità incredibili tra i diversi territori sia nella
modalità di lavoro sia nelle abitudini e pertanto abbiamo scelto di mantenere una
struttura con 8 ragioni sociali e 8 marchi per 8 diversi territori. Fondamentale è il
magazzino, le scorte, non è possibile comprare soltanto il materiale sul venduto. Questo
ovviamente porta ad avere collaborazioni importanti con le banche e le aziende».
Parlando di dimensioni di mercato si definisce invece ironicamente un’azienda
multi-provinciale di piccola-media dimensione, nelle parole del suo direttore commerciale
Federico Nessi, un altro importante player di settore: Eternedile : «Il nostro settore non
ha benchmark di riferimento, siamo leader in termini numerici per fatturato ma nella mia
visione siamo ancora piccole aziende rispetto a una visione globale di quello che è la
distribuzione; il nostro settore soffre di un provincialismo dettato da un fattore culturale
insito nella mentalità imprenditoriale italiana. Il nostro business è difficilmente scalabile
perché manca di standardizzazione ed è evidentemente un grosso limite alla nostra
scalabilità. Le aziende nel nostro settore sono cresciute a macchia d’olio e non a
macchia di leopardo, come ha fatto Eternedile, che ha cercato invece di cogliere delle
opportunità in giro per l’Italia per diventare un’azienda multi provinciale con una visione
nazionale. Una volta diventati grandi bisogna poi affrontare le problematiche
conseguenti e senza il controllo di gestione non si va da nessuna parte, quando si
cresce senza standardizzazione avere un controllo di gestione è difficilissimo così la
formazione e le risorse umane diventano un fattore chiave ed è quindi necessario
intensificare l’alfabetizzazione imprenditoriale».
Altro importante punto di vista della distribuzione edile in Italia è quella dei gruppi con
Gianluca Bellini, direttore Gruppo Made : «Il mercato è radicalmente cambiato e
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l’obiettivo oggi è evolvere il proprio modello distributivo verso il nuovo cliente che si è
affacciato già da qualche anno con l’avvento del nuovo ciclo dell’edilizia ovvero la
ristrutturazione. I dati Cresme parlano del 73% di manutenzioni e di ristrutturazioni ed è
tutto lavoro che la distribuzione edile deve intercettare così come ha fatto Made, che è
un network di servizi e non un gruppo di acquisto, cercando di orientare e aumentare le
competenze tecniche e di servizio dei nostri punti vendita. Nel 2020 ci siamo resi conto
del valore del network aggregativo, quindi dell’aggregazione che ha sostenuto gli
imprenditori proprio nel momento in cui si sono sentiti da soli e hanno capito che stare
da soli non è più così “bello”.
Dal 2018 abbiamo poi iniziato un percorso strategico: Made Distribuzione, una società in
cui tutte le rivendite aderenti al network possono intervenire nel capitale. L’obiettivo è
creare dei punti vendita modello che servano per sperimentare i servizi, quindi un
laboratorio dove sviluppare servizi aggiunti da portare agli associati. Made Distribuzione
punta ad acquisire quei punti vendita del network che non hanno passaggio
generazionale o dove non c’è più voglia di andare avanti perché non si vuole più
investire oppure le aziende che hanno una nuova visione e vogliono partecipare a una
società di capitali “managerializzata” che crea dei modelli innovativi da proporre al
network. Destinazione nel prossimo futuro è acquisire altri punti vendita e
successivamente aprirsi anche alle acquisizioni all’esterno del network».
Risponde alla “provocazione” del titolo del panel “I gruppi di acquisto sotto scacco dei
multipoint” Matteo Camillini, direttore di BigMat Italia e BigMat International : «È vero che
i multipoint stanno seguendo una precisa direzione di mercato ma va sottolineato che i
gruppi non sono sotto scacco, e bisogna identificarli con dei ruoli precisi perché un
gruppo inteso solo come gruppo d’acquisto oggi è effettivamente in difficoltà mentre il
gruppo che va oltre e cerca di dare servizi e ha una visione più ampia crea un network di
aziende indipendenti con alla base un progetto imprenditoriale e questo che permette di
passare da quella che noi chiamiamo indipendenza all’interdipendenza. BigMat, di cui
quest’anno ricorre l’anniversario dei 40 anni in Europa, ha tanti indipendenti ed è
importante renderli interdipendenti e legarli a un progetto in cui il gruppo è un laboratorio
di forme, anche ibride rispetto al multipoint o rispetto all’ indipendente puro. In Italia
stiamo cercando di favorire il modello dell’aggregazione fra soci supportandoli da un
punto di vista consulenziale e finanziario. Ci sono due fenomeni che avvengono in un
network di indipendenti : il primo è la mancanza di passaggio generazionale che viene
colmato dai soci vicini o dai quei soci che vogliono espandersi; l’altro aspetto è quello
rilevato anche dai multipoint ovvero che il mercato, specialmente in alcune aree del
Centro e Nord Italia e probabilmente arriverà anche al Sud, chiede di presidiare un’area
per una serie di economie di scala di carattere finanziario commerciale e logistico.
Un consorzio deve portare avanti un modello di mercato in cui il marchio diventa un
cappello comune che include la gestione del rapporto con i produttori e con la clientela,
la formazione, l’uniformazione, le leve strategiche, i format dei punti vendita, la
digitalizzazione e i servizi. Se si parla solo di gruppi di acquisto è ovvio che la partita è
persa, il legame e la negoziazione con i fornitori è fondamentale ma bisogna andare
oltre per creare quel progetto che permette alle aziende medie o medio piccole di
aggregarsi ed essere interdipendenti in un progetto più ampio dove si riesce, con un
marchio, a creare una scala che porta a un’evoluzione. Gli stimoli del mercato, in questo
momento, sono acceleratori di un progetto di aggregazione seria e strutturata che è
quello che serve per permettere la crescita delle aziende».
La finanza per crescere
Graziano Verdi, ceo di Italcer, ha posto l’attenzione sull’importanza della finanza per una
crescita dimensionale e qualitativa: «La frammentazione del settore non aiuta la crescita,
perché non si possono fare investimenti e non si può fare molta formazione. Diventare
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più grandi, anche qualitativamente, credo che possa essere la realtà dei prossimi anni
per il nostro settore e per il mondo della distribuzione. In questo momento c’è molta
liquidità disponibile sui mercati che può essere anche usata per progetti di crescita
importanti. Per il settore si prospettano anni di crescita in cui la qualità del credito e la
concessione dei fidi saranno elementi assolutamente importanti, dopo un passato gestito
in maniera non troppo professionale nella concessione degli affidamenti con poi delle
storture che non hanno fatto bene al mercato. Il vento positivo dei prossimi 5 anni
permetterà alle imprese di godere dei benefici del momento stando attenti a
capitalizzarle questo “bel tempo”»
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Sercomated. Formazione, Finanza e
Filiera per far crescere la distribuzione
Il Convegno Sercomated in live streaming da Green Pea Torino) L’edilizia mette le carte
in tavola e scommette su crescita dimensionale e filiera compatta, su ecostostenibilità e
digitale, è stato questo il messaggio lanciato dal Convegno Sercomated, che si è svolto il
15 luglio a Green Pea, il primo Green Park Retail in Italia e al mondo.
“ La grande scommessa della distribuzione edile ” è il titolo dell’incontro annuale
organizzato dal centro servizi per le imprese della distribuzione edile, che ha puntato i
riflettori sui nuovi percorsi da intraprendere per affrontare questo periodo di profondi
cambiamenti grazie al confronto tra le anime di tutta la filiera delle costruzioni: la
produzione di materiali, la distribuzione, la finanza, la comunicazione e il digitale.
«Senza magazzino edile non esiste filiera, la trasformazione che stiamo vivendo deve
essere guidata dal mondo dell’imprenditoria con intelligenza, con competenza e con una
visione chiara. La partnership tra la distribuzione e i produttori di materiali edili deve
essere un rapporto di trasparenza per coltivare insieme un progetto sul territorio,
attraverso la trasformazione dei punti vendita in luoghi di comunicazione e di diffusione
del buon costruire» Giuseppe Freri, presidente di Federcomated.
Dimensione di impresa e nuove dinamiche del mercato
Le dinamiche della distribuzione edile sono in una fase di profondo cambiamento e si sta
delineando uno scenario dove il piccolo, da solo, è destinato a cessare la sua attività.
Seguendo l’evoluzione storica del magazzino edile è possibile osservare l’evoluzione del
mercato dalla quantità alla qualità.
«Elementi di criticità che la distribuzione edile in Italia ha affrontato nel passato sono
stati la sottocapitalizzazione con scarsa attrattività per gli investitori con un nanismo di
impresa che ci ha penalizzato nella globalità; le limitate competenze tecnologiche da
parte delle strutture distributive e i rapporti non trasparenti con il bypass del produttore
nei confronti del distributore in quasi il 50% delle transazioni. Concluso il lungo ciclo
delle costruzioni si è affermato poi il mercato della ristrutturazione che ha acquisito un
peso rilevante nell’economia complessiva di circa 150/160 miliardi di euro. I magazzini
edili da b2b sono diventati anche b2c, inserendo i materiali per le finiture» Mario Verduci,
segretario generale Federcomated e amministratore delegato Sercomated.
Lo scenario attuale e il prossimo futuro vedranno protagonisti l’e-commerce, le nuove
forme di comunicazione di marketing, l’ingresso massiccio della GDO nel mercato con
cambiamenti nelle dinamiche di mercato e nelle dimensioni di impresa.
«È imperativo oggi crescere e pensare agli investimenti anche utilizzando la
digitalizzazione, altro fenomeno inevitabile, per governare i processi distributivi di filiera.
Ma l’azienda per crescere ha bisogno anche di persone e di competenze specializzate,
per questo sarà sempre più necessario creare nuove figure professionali all’avanguardia
come quella del Progettista sistemico», Mario Verduci.
L’appello alla filiera da parte di Sercomated è quello di restare compatta per affrontare il
mercato ma anche la politica, a cui chiedere un progetto di ripartenza non solo
assistenzialista e una semplificazione burocratica.
«Formazione, Finanza e Filiera sono le tre F da declinare nel settore. Siamo obbligati a
crescere in senso aziendale edi mentalità. L’attività di Sercomated in questo senso è
netta e chiara, abbiamo individuato nella via della crescita e nell’essere obbligati a
crescere il nostro mantra. La finanza diventa positiva e chiave di volta per sviluppare la
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crescita ma è direttamente collegata alla formazione dell’imprenditore e degli addetti,
che porta a un cambio di mentalità per un’apertura agli accordi di filiera e a quella
spersonalizzazione dell’azienda, intesa come superare l’idea di essere proprietari del
100%, per andare verso una condivisione, nell’accezione di un gruppo di acquisto o di
un multipoint, per abbracciare la crescita in maniera positiva e senza i freni del passato.
Il dividi et impera degli anni passati ha fatto comodo a una certa parte del mondo della
produzione che ha lasciato la distribuzione “piccola” per poter portare avanti delle dubbie
politiche di canale. Lo sviluppo di mercato passa anche da un accordo di Filiera sano e
solido per consentire alla distribuzione di crescere». Luca Berardo, presidente di
Sercomated.

Tutti i diritti riservati

ilcommercioedile.it URL : http://www.ilcommercioedile.it 
PAESE : Italia 
TYPE : Web International 

23 luglio 2021 - 06:03 > Versione online

3���

https://www.ilcommercioedile.it/sercomated-formazione-finanza-e-filiera-per-far-crescere-la-distribuzione/


 



Distribuzione edile: tra criticità storiche e
nuovi equilibri
news, commenti e approfondimenti sul terziario italiano
Friday
Jul 16th
Text size
distribuzione edile,nuovi equilibri,mercato,segretario generale federcomated,green
pea,edoardo sabbadin,storiche e nuovi,criticità storiche,sfide e
cambiamenti,sercomated,luca berardo,settore edile
Posted: 2021-07-16 09:52:00
Leggi tutto

Tutti i diritti riservati

ilterziario.info URL : http://www.ilterziario.info 
PAESE : Italia 
TYPE : Web International 

16 luglio 2021 - 08:11 > Versione online

3���

https://www.casaeclima.com/eventi/convegni/ar_45530__Distribuzione-edile-criticit-storiche-nuovi-equilibri.html
http://www.ilterziario.info/component/content/article/1-news/4063339-2021-07-16-07-45-06.html


Distribuzione edile: tra criticità storiche e
nuovi equilibri

Si è svolto oggi 15 luglio in live streaming dal green retail park di Green Pea il Convegno
Nazionale Sercomated 2021 per fare il punto e analizzare le nuove sfide del settore della
distribuzione edil...
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LA GRANDE SCOMMESSA DELLA
DISTRIBUZIONE EDILE AL CONVEGNO
SERCOMATED
Appuntamento online giovedì 15 luglio con il Convegno Nazionale Sercomated 2021 per
affrontare e analizzare le nuove sfide del settore della distribuzione edile tra nuovi
equilibri e riposizionamenti di mercato.
Milano, 11/07/2021
(
informazione.it - comunicati stampa - industria
)
Si terrà in live streaming il 15 luglio da Green Pea il consueto appuntamento di
Sercomated con il mondo della distribuzione e produzione di materiali edili.
Dal primo green retail park al mondo Sercomated organizza, in versione online per il
pubblico, un momento di incontro e confronto che vedrà coinvolti grandi nomi della
distribuzione edile ma anche della finanza e del settore del green retail senza
dimenticare e-commerce e digitale.
Dalle 10.00 alle 13.30 una ventina di relatori di alto profilo - moderati da Edoardo
Sabbadin, docente di Economia e gestione delle imprese Dip. Economia Università di
Parma e da Imen Boulahrajane, media expert e founder di Will - si alterneranno in sei
diversi talk.
A fare il punto della situazione introduttivo con una fotografia dello scenario attuale
saranno: Giuseppe Freri, presidente Federcomated; Mario Verduci, segretario generale
Federcomated e amministratore delegato Sercomated; Luca Berardo, presidente
Sercomated; Maurizio Bellosta, vicepresidente sezione cromato Associazione italiana
costruttori valvole e rubinetteria e Edoardo Sabbadin, docente di Economia e gestione
delle imprese Dip. Economia Università di Parma.
Sarà poi la volta delle grandi realtà edili multipoint e idrotermosanitarie con Gianluca
Zanutta, amministratore delegato Zanutta Spa, Alberto Comini, amministratore delegato
Gruppo Comini e Federico Nessi, direttore vendite Eternedile tra i protagonisti di una
nuova stagione di acquisizioni che sta ridefinendo i nuovi equilibri di mercato.
Per la grande distribuzione specializzata interverranno invece Gianluca Bellini, direttore
Gruppo Made e Matteo Camillini, direttore BigMat Italia e BigMat International, che
analizzeranno il fenomeno dal punto di vista dei grandi gruppi di acquisto.

Tutti i diritti riservati

URL : http://informazione.it/ 
PAESE : Italia 
TYPE : Web Grand Public 

11 luglio 2021 - 15:32 > Versione online

3���

https://www.informazione.it/comunicati-stampa/it/industria
https://www.informazione.it/c/8A81A94F-C1B8-4724-88BC-47F7EB906CA6/LA-GRANDE-SCOMMESSA-DELLA-DISTRIBUZIONE-EDILE-AL-CONVEGNO-SERCOMATED


Anche la finanza avrà uno spazio importante all’interno del Convegno Sercomated
grazie al contributo di Fabio Planamente, amministratore delegato Cantieri del Pardo e
Graziano Verdi, CEO Italcer nel talk dal titolo “La finanza per crescere: mini bond,
quotazione e fondi di investimento potrebbero arrivare a far crescere anche la
distribuzione edile. Esperienze a confronto”.
Edilizia e costruzioni si intrecciano sempre più con altri settori e non possono
prescindere dalla sostenibilità, oggi più che mai, un’arma di crescita come scopriremo
con Francesco Farinetti, amministratore delegato di Green Pea e vicepresidente Eataly
e Pierangelo De Poli, CEO di Green Pea Mobili, ma anche con il progetto del Consorzio
REC raccontato dal presidente Francesco Freri.
L’edilizia sempre più green e sostenibile ma anche sempre più digital, indispensabile un
passaggio anche sulle tecnologie digitali e l’e-commerce per parlare di multicanalità
consapevole nelle sue declinazioni strategiche e strumenti.
Gabriele Nicoli, vicepresidente Sercomated, traccerà lo scenario mentre Ida Cantatore,
project manager digital platform Edilportale racconterà dell’accelerazione dell’impiego
dei canali digitali di interazione e vendita: platform e marketplace.
Come i canali digitali si integrano con i punti vendita sarà invece il focus della
testimonianza di Mario Colombino, amministratore delegato e direttore
commerciale-marketing ICOS Srl.
La partecipazione in streaming al convegno è gratuita, previa registrazionesul
sito: https://webinar.edilportale.com/la-grande-scommessa-della-distribuzione-edile/
Lo streaming si terrà su piattaforma Zoom, al momento della registrazione verranno
inviate istruzioni e link.
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