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')z LA NOTIZIA

La grande scommessa
della distribuzione edile

Crescita dimensionale, patto di filiera, sostenibilita e digitalizzazione sono le sfide
che la distribuzione edile deve affrontare per concretizzare quel rinnovamento che
cercada anni e che la portera a vincere la scommessa del futuro

arlare di filiera delle costruzioni significa
innanzitutto considerare il ruolo deter-
minante della distribuzione edile senzala
quale lafiliera non esiste. Su questo con-
cetto Giuseppe Freri, presidente Federcomated ha
articolato il suo intervento di saluto, come sempre
pregnante, in apertura del convegno Sercomated
2021l centro servizi per le imprese della distribuzio
ne edile, che quest’anno si & svolto online il 15 luglio
con il titolo “La scommessa della distribuzione edi-
le". Per scommettere sul futuro, ladistribuzione edile
deve risolvere le criticita che si porta dietro damolto
tempo e quindi affrontare le sfide che il cambiamen-
to sta ponendo sapendone cogliere le opportunita.
La percezione della casa, ma non solo, con la pan-
demia & cambiata e «Riteniamo che questo cambia
mento - ha sottolineato Giuseppe Freri - debba es-
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sere guidato con intelligenza, competenza e visione
cheé quella didare al mercato risposte precise in ma-
niera molto professionale con competenze puntua-
li». Torna, quindi, ancora una volta a essere ribadi-
ta la necessita di formazione e aggiornamento della
professionalita della distribuzione alla luce delle tra-
sformazioni del mercato.

Ma per “guidare” il cambiamento & anche necessario
spirito di squadra, di filiera basato, in primis, su rap-
porti trasparenti con 'industria in modo da coltiva-
re insieme un progetto sul territorio e insieme racco-
gliere il meglio in termini sia di profitto che di qualita
del costruire. «La visione del cambiamento - ha ag-
giunto il presidente - deve essere non solo nella logi-
ca della marginalita, ma di esaltazione del ruolo che
ha il distributore all‘interno della filiera. Un concet:
to che e centrale perché senza magazzino edile, non
esiste lafiliera. Insieme possiamo modificare, miglio-
rare il mercato e il rapporto industria-distribuzionex.
Certo lafiliera € molto complessa e peculiare e la di-
stribuzione edile sente I'urgenza di risolvere le criti-
cita che da tanto tempo attendono risposte risoluti-
ve, le stesse che sono attese da numerosi altri setto-
ridell'industria e del commercioitaliani. Innanzitutto
la dimensione d‘impresa. «Con tenacia riproponia-
mo ognianno questo tema - ha fatto presente Mario
Verduci, segretario generale Federcomated eammi-
nistratore delegato Sercomated - fino forse a far ca-
pire che piccolo non & pit bello e che magari grande
eancora pil bello.

Ladimensione d'impresa ¢ un elemento centrale nel
nostro dibattito e va intesa in senso lato superandoil
perimetro dei limiti quantitativi».

A pesare sullo sviluppo del comparto ci sono poi la
sottocapitalizzazione che non attrae gli investitori
istituzionali, le competenze tecniche e tecnologiche
che non sempre all'altezza «Per crescere I'azienda
ha bisogno anche di persone e di competenze spe-
cializzate, per questo saranno sempre pil necessa-
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rie nuove figure professionali all'avanguardia come
quella del Progettista sistemico, promossa da Feder-
comated, una figura di raccordo della filiera che puo
ridurre il gap tecnico e tecnologico tra produttore,
distributore, progettista e posatore che, grazie all‘in-
formatica, si capiranno di pit perché utilizzerannolo
stesso linguaggio», ha spiegato Verduci. Dal 2008la
distribuzione edile si & sicuramente evoluta soprat-
tutto perché con I'inserimento delle finiture e I'aper-
tura degli showroom ha ampliato il suo target di rife-
rimento rivolgendosi anche all'utente finale privato.
«L'inserimento delle finiture nell'offerta merceolo-
gica - ha sottolineato Mario Verduci - ha aumenta-
to sensibilmente la redditivita dell'azienda e il ruo-
lo stesso del distributore che aggiunge valore al pro-
dotto attraverso la consulenza e I'illustrazione dei
contenuti tecnici e tecnologici del prodottox. Un'e-
voluzione molto importante di un retail B2B verso
i1B2C.

I driver della crescita

Negli ultimi anni il settore ha visto affermarsi i temi
dell’edilizia sostenibile e della responsabilita socia-
le dell'impresa.

La sostenibilita, che senza dubbio non & un trend
passeggero, anche per la distribuzione edile é stru-
mento di crescita e opportunita di nuovo business,
basti pensare ai 15,36 miliardi di euro del PNRR de-
stinati all'efficientamento energetico e alla riqualifi-
cazione degli edifici pubblici e privati. «Per noi la so-
stenibilita & un viaggio da fare insieme - ha afferma-
to Francesco Farinetti, vicepresidente Eataly e am-
ministratore delegato di Green Pea, il primo Green
Park Retail in Italia e al mondo che ha ospitato il Con-
vegno Sercomated 2021 - Non si raggiungera maial
100% perché continueremo a produrre e consuma-
re. lltema & quindi non cambiare la societa dei consu-
mi ma migliorarla e insieme, un concettoimportante
su cui & nato Green Pea, frutto dellavoro di10 annie
dell'unione delle competenze di 140 partner». Insie-
me é la parola chiave anche per Pierangelo De Po-
1i, CEO di Green Pea Mobili, che ha rimarcato la ne-
cessita di fare sistema anche nel settore dell‘arreda-
mento. «ll design italiano - ha affermato - rappresen-
tal'88% del mercato mondiale del design pero poi se
andiamo a paragonarci alle industrie del mondo sia-
mo piccolissimi nella produzione e nel commercio,
dove c'& una totale disorganizzazione con qualche
grande distributore e una serie di piccoli che non rie-
scono a fare sistema perché non c'é stata formazio-
need educazione alla crescita perché lamaggior par-
te diquesti piccoli negozi di territorio sono 'evoluzio-
ne di passaggio da padre in figlio.

DENTRO
')Z LANOTIZIA

GIUSEPPEFRERI, MARIO VERDUCI,
PRESIDENTE SEGRETARIO
FEDERCOMATED GENERALE
FEDERCOMATED

[l tema della sostenibilita & sempre dibattuto ma se-
condo me fra 10 anni non parleremo di sistema so-
stenibile ma di sistema, sara la normalita per cui chi
oggi non si adegua verso questa direzione vuol dire
che non ha voglia di mettersi in confrontox.

Da tempo Federcomated ha abbracciato il tema di
sostenibilita ed economia circolare e ha costituito
il Consorzio REC (Recupero Edilizia Circolare) che
vuole rispondere a un’esigenzaimportante del setto-
re delle costruzioni come la raccolta e lo smaltimento
dei rifiuti di cantiere e delle macerie che haanche un
valore economico. Infatti, gli studi dimostrano che
un rivenditore in centro citta che offre il servizio di
raccolta delle macerie e dei rifiuti da costruzione/de-
molizione fidelizza il cliente e aumenta il proprio fat-
turato di oltre il 10%.

«Al Consorzio REC - ha spiegato Francesco Freri,
presidente del Consorzio - partecipano tutti gli atto-
ri della filiera: le industrie che sempre di pit hanno
bisogno di materia prima seconda per fare quei pro-
cessi di end of waste e i rivenditori/distributori che in
[talia sono piu di 10.000 e che possono cosi riquali-
ficare la propria reputazione e prendere parte a un
progetto corale sentendosi protagonisti della transi-
zione ecologica e della rivoluzione circolares.

Se diventa fondamentale il tema della sostenibilita
altrettanto sta diventando la digitalizzazione delle
aziende della distribuzione edile che durante la pan-
demia & aumentata in maniera rilevante e che, se-
condo Mario Verduci, «Dovrebbe diventare la “lun-
gamano” del magazzino organizzato fisicamente,
Con il lockdown la vendita dei prodotti on line ha se-
gnato una crescita del 45% e la previsione di chiusu-

LUCA BERARDO,
PRESIDENTE
SERCOMATED
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FRANCESCO
FRERI,
PRESIDENTE DEL
CONSORZIO REC

ra al 2020 é di quasi 33 miliardi, mentre nel 2021 do-
vrebbe registrare un +22%.

Questo ha fatto capire ai rivenditori anche di mate-
riali edili 1a necessita di approcciarsi al digitale e di
presidiare tutti i canali di vendita. Un percorso che
molti imprenditori edili stanno percorrendo o si ap-
prestano a fare se non con siti propri avvalendosi di
market place o piattaforme digitali per proporre i
propri prodotti. Con il bisogno di e-commerce cre-
sce anche la necessita di rinnovare la comunicazione
di marketing con meno depliant e pili comunicazio-
neimmateriale, ela semplificazione burocratica, che
deve essere sostenuta dalla politica. «Le agevolazio-
ni fiscali stanno aiutando il settore in questo momen-
to difficile - ha fatto presente Mario Verduci - sono
peré anche un punto negativo nell‘ottica di dimen-
sione dimpresan.

«Lavorare oggi in un mercato che vive di bonus - ha
aggiunto Luca Berardo, presidente Sercomated -
rende estrema I'incertezza imprenditoriale e rende
un osservatore esterno al nostro mercato molto scet-
tico perché il dubbio é che le aziende sopravvivano
grazie a un sistema di aiuti e incentivi con una sca-
denza che ogni volta & prolungata, il che non con-
sente una programmazione almeno di medio pe-
riodo. Dobbiamo, quindi, esporci in maniera deci-
sa e chiedere con forza che venga data una visione
strutturaley.

La strada del futuro indicata da Luca Berardo pas-
sa attraverso Formazione, Finanza e Filiera. «Siamo
obbligati a crescere in senso aziendale ma anche in
mentalita - ha affermato - perché forse prima anco-
ra dell'impianto normative é stato il limite maggio-

FRANCESCO PIERANGELO DE
FARINETTI, POLI, CEO GREEN
VICEPRESIDENTE PEA MOBILI
EATALY

re che ha frenato la crescita e lo sviluppo delle nostre
aziende. La distribuzione ha scontato la miopia degli
imprenditori che é stata forse la prima causa del na-
nismo delle nostre imprese.

La finanza, che diventa positiva e chiave di volta per
sviluppare la crescita, ¢ direttamente collegata alla
formazione di addetti e imprenditori che & dunque
il cardine per cambiare mentalita e far crescere le
aziende aprendole agli accordi di filiera e al supera-
mento dell'idea di essere proprietari del 100% dell’a-
zienda per andare verso una condivisione, nell'acce-
zione di un gruppo di acquisto o di un multipoint, che
portil'imprenditore ad abbracciare la crescita in ma-
niera positiva senzai freni del passato.

In questo anche la produzione ha avuto una respon-
sabilita perché il dividi et impera che & stato 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 attivita di numerosi produttori che si
sono awicendati nel mercato edilex. Infine, c'é la fi-
nanza da considerare come fattore di crescita. Per il
prossimo anno si prevede un'ltalia in crescita: le pre-
visioni del PIL parlano di +5%, un incremento signifi-
cativo, mentre gliinvestimenti in costruzione nel pri-
mo trimestre 2021 hanno gia segnato +17% con la
previsione per il 2021 di quasi +9%.

Per il settore delle costruzioni & un periodo molto
positivo con il primo trimestre 2021 che ha segnato
+46,6%. |l momento &, dunque, favorevole alla cre-
scita della distribuzione edile. Per il settore si pro-
spettano anni di crescita in cui la qualita del credito
e la concessione dei fidi saranno elementi assoluta-
mente importanti.

«Abbiamo passato anni difficili e alcune scelte strate-
giche da parte della distribuzione non sono state fat-
te perché era necessario concentrarsi sulle aziende -
ha concluso Luca Berardo - Adesso siamo di fronte
ad anni positivi ma 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?»,

Alle affermazioni, agli inviti e ai numerosi stimoli arri-
vati da Federcomated e Sercomated hanno fatto eco
le voci di altri protagonisti della filiera che quest'an-
no sono stati coinvolti nel convegno: rappresentati
di industria, associazioni, gruppi d'acquisto, e ovvia-
mente, esempi virtuosi di distributori edili che con
lungimiranza hanno fatto crescere le proprie azien-
de e oggi sono realta di successo multipoint, come
Zanutta Spa, oppure un grande unico punto 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 & svolto il Convegno nazionale Sercomated, una tavola rotonda
sull’edilizia che mette I'accento su cinque parole chiave: produzione, distribuzione,
finanza, sostenibilita e digitale.

Nell’ambito della produzione, la mancanza di materie prime del periodo post-covid grava
sull'industria, cosi come la difficolta di reperire personale specializzato, per cui &
necessario coinvolgere la scuola e creare percorsi professionalizzanti.
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Sulla distribuzione ¢ stata evidenziata -dal presidente Federcomated, Giuseppe Freri-
la necessita di instaurare solide partnership tra rivenditori e produttori. La direzione non
pud 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 & molto importante:
per il settore si prospettano anni di crescita in cui la qualita del credito € la
concessione dei fidi saranno elementi assolutamente importanti.

Sul fronte del digitale, lo scenario del prossimo futuro vede protagonisti 'e-commerce,
il marketing digitale e la digitalizzazione della distribuzione. Complessivamente
I’e-commerce in ltalia ha raggiunto un tasso di penetrazione del 9%, nel 2015 era il 4%,
e la categoria home living, il comparto piu vicino all’edilizia, & 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 I'e-commerce non come un’attivita secondaria.

La sostenibilita € un altro dei temi portanti del Convegno Sercomated: arma di crescita
e nuova opportunita di business, la sostenibilita non € 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
linvito & a perseguire questo obbiettivo in concerto con tutti i principali attori del settore.
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filiera, finanza,
/ 1 sostenibilita e digitale

‘ ‘ Si e svolto il
Convegno nazionale

Sercomated 2021: tanti
i temi emersi, riconducibili
alle parole chiave filiera,

finanza, sostenibilita
e digitale,

Punto d'incontro e riflessione per
il settore edilizio, il Convegno na-
zionale Sercomated 2021 -tenutosi
a Torino a luglio-, organizzato da
Sercomated -centro servizi per le
imprese della distribuzione edile-
ha messo l'accento su temi impor-
tanti, dalla produzione dei materiali
alla distribuzione, dalla finanza alla
comunicazione digitale e alla soste-
nibilita,

La PRODUZIONE

dei materiali

Nel mercato edile post-covid la man-
canza di materie prime grava sulla
produzione ¢ mette in sofferenza
anche la distribuzione. | problemi
che I'industria deve affrontarc sono

m Maurizio Bellosta m Giuseppe Freri

principalmente due: quello della for-
nitura dei prodotti a causa dei ritardi
nel reperimento delle materie prime
e l'alro, inlerno, delle competenze
lecniche sempre piu difficili da tro-
vare. Maurizio Bellosta -vicepresi-
dente di sezione cromalo AVR asso-
ciazione italiana costrutlori valvole
e rubinetleria- interviene cosi: “Per
risolvere la mancanza di prolessio-
nalita si sta cercando di coinvolgere
la scuola affinché si creino percor-
si professionalizzanti e qualificanti
mentre la speculazione sulle materie
prime, dall'ottone alla ceramica, dal
cartone alla plastica, ¢i porta a subire
costi imprevisti e incide sui program-
mi di acquisto, con forti incertezze
che fanno male tutta la filiera”.

La FILIERA

della distribuzione

“Senza magazzino non esiste filiera”.
L'esortazione inziale del presiden-
te Federcomated, Giuseppe Freri,
al Convegno Sercomated 2021 &
chiara: la distribuzione e I'industria
dei materiali edili devono lavorare
insicme per coglicre le opportunita

h

W Mario Verduci

m Luca Berardo

aQ

m Graziano Verdi

MERCATO: IL PUNTO
DELLA SITUAZIONE

Le previsioni Ance -su elaborazione di
dati Istat- sul PIL del prossimo anno sono
del + 5%, un incremento significativo e
gli investimenti in costruzione nel primo
trimestre 2021 segnano un + 17% con
previsione per il 2021 di quasi + 9%,
Sono dati veramente significativi per

il settore delle costruzioni, addirittura

il primo trimestre da gennaio ad aprile
2021 ha segnato un + 46,6%. Dati molto
positivi grazie soprattutto alla spinta
degli incentivi.

del mercato. La partnership tra la
distribuzione ¢ i produttori di ma-
teriali edili deve essere trasparente
per coltivare insieme un progetto
sul territorio, attraverso la trasfor-
mazione dei punti vendita in luoghi
di comunicazione e di diffusione del
buon costruire.

Le dinamiche della distribuzione
edile sono in una fase di profondo
cambiamento e si sta delineando uno
scenario dove il piccolo, da solo, &
destinato a cessare la sua attivita,

A questo proposito Mario Verduci
-segretario generale Federcomated
¢ amministratore dclegato Serco-

m Gabriele Nicoli
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mated- osserva: “La distribuzione
edile in Ialia ha sollerto in passa-
to per un nanismo di impresa che
scoraggia gli investitori, per le li-
mitate competenze teenologiche
da parte delle strutture e rapporti
troppo spesso non trasparenti con
il produlttore,

Il vero cambiamento € iniziato nel
2008 con la crisi mondiale del set-
tore immobiliare che ha portato a
forme di aggregazione di imprese
¢ alla nascita dei primi gruppi di
acquisto, Altro importante tassel-
lo della mutazione del comparto &
I'ampliamento dell’ollerta dei ma-
gazzini edili che da b2b sono di-
ventali anche b2¢, inserendo i ma-
teriali di finitura e portando a una
crescila dimensionale delle imprese:
quasi il 50% dei magazzini edili ha
infatli aperto una sala mostra per
le finiture. L'inserimento delle fi-
niture nell'offerta merceologica ha
aumentato sensibilmente la redditi-
vita ¢ il ruolo stesso del distributore
& evoluto poiché il prodotto deve
essere racconlato e spiegalo anche
negli aspetti tecnici e tecnologici. In
ultimo, il settore ha visto negli ulti-
mi anni affermarsi i temi dell'edili-
7ia sostenibile ¢ della responsabilita
sociale dell'impresa”™.

Luca Berardo, presidente di Ser-
comated, aggiunge: “Come filiera
dobbiamo esporci in modo deciso
per ottenere una visione strutturale
¢ non assistenzialista, lavorare oggi in
un mercato che vive di bonus rende

estrema l'incertezza imprenditoriale”.
In materia di normalive, la semplifi-
cazione burocratica & un obbiettivo
importante per le aziende e deve es-
sere sostenuto dalla politica: “Biso-
gna uscire dall'assistenzialismo; se
vogliamo avere un'cdilizia moderna ¢
rinnovala ¢ chiaro che lo Stato dovra
favorire dei provvedimenti perma-
nenti -alferma Mario Verduci-.

La FINANZA

per crescere

Diventare piti grandi, anche quanti-
lativamente, € la realta dei prossimi
anni del settore. E Graziano Verdi,
ceo di ltaleer, a porre 'altenzione
sull'importanza della finanza per
una crescita dimensionale e quali-
tativa: “La frammentazione del set-
tore non aiuta la crescita, perché
non si possono fare investimenti e
non si pud fare molta formazione.
In questo momento ¢'é molta liqui-
dita disponibile sui mercati, che pud
essere anche usata per progetti di
crescita important. Per il settore si
prospettano anni di crescita in cui la
qualita del credilo e la concessione
dei fidi saranno elementi assoluta-
mente importanti™.

Comunicazione

DIGITALE

Lo scenario attuale e il prossimo futu-
ro vedranno protagonisti I'c-commer-
ce, le nuove forme di comunicazione

99

LA VITTORIA
DEL MULTIPOINT

“La realta edilizia va verso un'apertura agli
accordi di filiers, con colleghi e concorrenti,
e verso il superamento dell'idea di essere
proprietari del 100% per guardare a una
condivisione, nell'accezione di un gruppo di
acquisto o di un multipoint” -sottolinea Luca
Berardo, presidente Sercomated. Ne & un
esempio i multipoint di Zanutta Spa come
racconta I'amministratore delegato Gianluca
Zanutta: "Nel multipoint tocchiamo il cuore
del concetto di filiera perché in questa
dimensione si riesce a fare filiera vera, pi
che nei consorz o nel piccalo distributore”.
Anche nel settore idrotermosanitario,
I'esperienza dei multipoint & ben
rappresentata da alcuni casi di successo
tra cui il Gruppo Cominj, che si rivolge
principalmente ai professionisti e agli
installatori con una struttura con 8 ragioni
sociali e 8 marchi per 8 diversi territori,

m Gianluca Zanutta  m Alberto Comini

di marketing, l'ingresso massiccio
della GDO nel mercato con cambia-
menti nelle dinamiche di mercato e
nelle dimensioni di impresa.

Oggi & imperativo crescere e 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 ¢ stata un grande ac-
celeratore dell’'e-commerce e del
passaggio al digitale di molti di-
stributori: “I canali digitali sono
inlegrali nei punti vendita ¢ sono
entrati prepotentemente dalla no-
stra vita, sono una necessita ma @
anche un’opportunita di business.
Gli strumenti a disposizione sono
soprattutto quelli delle piattaforme
di marketplace ¢ i siti e-commerce
diretti del rivenditore. Complessi-
vamente I'e-commerce in [talia ha
raggiunto un tasso di penetrazione
del 9%, nel 2015 cra il 4%, c la ca-
tegoria home living, il comparto pitt
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vicino all'edilizia e che comprende
anche alcuni dei nostri prodoltli, &
cresciuta di oltre | miliardo in un
anno raggiungendo quota 2,9 mi-
liardi. La rivendita cdile deve quindi
sforzarsi di progredire nel canale di-
gitale, professionalizzando le risorse
umane e creano quelle competenze
che possono allrontare I'e-commer-
cc non come un'attivita sccondaria.
Il timore che I'online possa sostitu-
ire il canale di vendita fisico ¢ stato
ormai superato da un'integrazione
dei duc canali”.

Per il consumatore non esiste pit
una distinzione tra spazio fisico
e spazio online come spiega Ida
Cantatore, project manager di-
gital platform di Edilportale: “La
relazione dei clienti con le marche
avviene sempre piu sccondo una
molteplicita di canali, in qualsiasi
momento ¢ luogo. Quindi, per un
brand, adottare una strategia omni-
canale significa essere raggiungibile
ovunque. da qualunque dispositivo,

IL PUNTO DI VISTA DEI GRUPPI

DI DISTRIBUZIONE

Un altro punto di vista importante della distribuzione
edile in ltalia & quello dei Gruppi, come il Gruppo Made,
il cui direttore -Gianluca Bellini- racconta che Made &
un network di servizi e non un gruppo di acquisto, che
@ riuscito a intercettare I'avvento di un nuovo ciclo

dell'edilizia, ovvero la ristrutturazione.

e

e il marketplace & uno strumento
di marketing che da la possibilita
ai rivenditori di integrare il canale
digitale e quello fisico in un’espe-
ricnza fluida. La piattaforma Archi-
seller aiuta la rivendita ad aprire un
e-commerce direttamente sul pro-
prio sito”.

La rivendita ha oggi due velrine,
una fisica ¢ una digitale cd cntrambe
richiedono un’attivitd di marketing
che le supporti: “Aprire un negozio
online e non investire in digital mar-
keting & come aprire una rivendita
edile e tenerla chiusa -dice Mario

Garantisce a tutti gli aderenti aiuto nella creazione dinuove g o
competenze tecniche, nella gestione delle emergenze

& mira a creare una condivisione strategica all'interna
di unico brand offrendo servizi che possono essere

implementati nei punti vendita.

Matteo Camillini, direttore di BigMat Italia e BigMat
International, definisce il ruolo dei gruppi nel mercato di
oggi: “il gruppo cerca di dare servizi e ha una visione pit
ampia che crea un network di aziende indipendenti con
alla base un progetto imprenditoriale. Questo permette
di passare da quella che noi chiamiamo indipendenza

all'interdipendenza.”

| Matteo Camillini

= Da sinistra,
Ida Cantatore,
Mario Colombino,
Francesco Farinetti,
Pierangelo De Poli
e Francesco Freri.

Colombino, direttore commerciale
¢ marketing di ICOS Srl-".

Verso un mercato

pit SOSTENIBILE

La sostenibilita & un altro dei temi
portanti del Convegno Sercomated,
e a parlarne sono Francesco Fari-
netti, amministratore delegato di
Green Pea e vicepresidente Eataly;
Pierangelo De Poli, ceo di Green Pea
Mobili; Francesco Freri, presidente
del Consorzio REC (Recupero Edi-
lizia Circolare). La sostenibilita non
€ un messaggio etico e sociale, ma
anche un'arma di crescita e nuova op-
portunita di business: basti pensare
ai 15,36 miliardi di euro del PNRR
destinali all'efficientamento energe-
tico ¢ alla riqualificazionc degli edifici
pubblici ¢ privati. E non puo essere
un obbicttivo da perscguire da soli.
ma in concerto con tutti i principali
attori del settore. In Italia ci sono 153
milioni di tonnellate di rifiuti speciali
prodotti dall'industria e il 48% sono
ascrivibili alla costruzione ¢ demo-
lizione, una problematica che va al
di la dell'interesse del singolo riven-
ditore e che rispetto agli altri Paesi
curopei ¢i vede un po’ indictro.
Studi dimostrano che un rivenditore
in centro citta che offre il servizio di
raccolta delle macerie e dei rifiuti da
costruzione/demolizione aumenta il
proprio fatturato di oltre il 10% e
fidelizza il cliente, perché l'impresa
puo andarc nel punto vendita nelle
immediate vicinanze del cantiere e
mentre scarica il rifiuto pud anche
caricare il materiale. ]
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EDILIZIA, FINANZA,
FORMAZIONE, E-COMMERCE

L’EDILIZIA SCOMMETTE SU CRESCITA DIMENSIONALE,
FILIERA COMPATTA, ECOSOSTENIBILITA E DIGITALE

Chiara Pogg

Lo scorso luglio, in live streaming dal
green retail park di Green Pea, si é svolto
il Convegno Nazionale Sercomated 2021,
con mediatori Edoardo Sabbadin, docente

Abbiamo seguito per | nostri lettori la di-
retta streaming, della quale presentia-
mo qui un estratto degli highlights e de-
gli spunti della giornata di lavori.

Il convegno ha preso il via con lesorta-
zione del presidente di Federcomated,
Giuseppe Freri “Senza magazzino ediile
non esiste filiera”

Secondo Il presidente, infatti, & neces-
sario che la distribuzione e l'industria dei
materiali edili lavorino insieme in un reci-
proco rapporto di trasparenza, per colti-
vare un progetto sul territorio attraverso
la trasformazione dei punti vendita in
luoghi di comunicazione e di diffusione
del buon costruire

Edoardo Sabbadin ha fatto il punto della

situazione dell'edilizia illustrando alcuni
dati significativi di Ance. su elaborazio-

Edoardo Sabbadin

Imen Boulahrajane

di Economia e gestione delle imprese del
Dipartimento di Economia Universita
di Parma e Imen Boulahrajane, media
expert e founder di Will.

ne dei dati Istat, che hanno rivelato un
grande ottimismo per il futuro' “Le previ-
sioni del PIL del prossimo anno sono del
+5%, un incremento significativo e gli in-
vestimenti in costruzione nel primo trime-
stre 2021 segnano un + 17% con previsio-
ne per fl 2021 di quasi + 9%. Sono dati ve-
ramente significativi per il settore delle co-
struzioni dove, addiritlura, il primo trime-
stre da gennaio ad aprile 2021 ha segna-
to un +46,6%"

Per Mario Verduci, segretario generale
Federcomated e amministratore dele-
gato Sercomated, la dimensione azien-
dale & sempre stata una criticita storica
del nostro Paese, insieme alla sottoca-
pitalizzazione che genera una scarsa at-
trattivita degli investitori, ai limiti legati al-
le competenze tecniche e tecnologiche
ed al rapporti di filiera (che deve restare

i,

Giuseppe Freri

L'appuntamento, dal titolo “La grande
5¢ della distribuzione edile”,
si & incentrato sull'attualita e sui nuovi
percorsi da intraprendere per affrontare

compatta).

Questi sonoi punti fondamentali sui qua-
li lavorare nel corso dellanno.

Luca Berardo, presidente Sercomated,
sostiene che ‘Formazione, Finanza e Fi-
liera sono le tre F da sviluppare nel set-
tore. Per sfruttare al meglio le occasioni, é
assolutamente imprescindibile crescere in
senso aziendale e di mentalila”

LE GRANDI REALTA
EDILI MULTIPOINT E
IDROTERMOSANITARIE

Protagonisti della nuova stagione di ac-
quisizioni e manifestazione delle nuove
esigenze di mercato sono le grandi real-
ta edili multipoint e idrotermosanitarie.

A tal proposito ripartiamo parte dellin-
tervento di Gianluca Zanutta, ammini-
stratore delegato Zanutta Spa: ‘Ledli-

Mario Verduci

TILF (TALIA 37202
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& | ey~ I
questo periodo di intensi cambiamenti.
Si sono confrontati alcuni tra
i protagonisti del mondo delle
costruzioni,

Zic e un settore in perenne evoluzione, $0-
prattutto di prodotio, ed é indispensabi-
le sviluppare sia una formazione effica-
ce sia una filiera piv compatta. Nel multi-
point tocchiamo i cuore del concelto di fi-
liera perche in questa dimensione si riesce
a fare *hliera vera’. pit che nel consorzi o
nel piccolo distributore’

Alberto Comini, amministratore delega-
to Gruppo Cominl, ha aggiunto: “Le te-
matiche sulla dimensione e la distribu-
Zione. che oggi toccano il settore delle-
dilizia, sono gia state affrontate dal selto-
re idrotermosanitario. Il nostro gruppo con
56 sedi e 21 showroom copre tutlo il ter-
ritorio ma ci sono delle diversita incredi-
bili tra i diversi territori sia nella modalita
di lavore sia nelle abitudini e pertanto ab-
biemo scelto di mantenere una struttura
con 8 ragioni sociali e 8 marchi per 8 di-
versi territori”

Luca Berardo

L1211 RIDVLINING

IL PUNTO DI VISTA DE!
GRUPPI DI DISTRIBUZIONE

Gian Luca Bellini, direttore del Gruppo
Made, ha parlato della riorganizzazione
del proprio network “‘Nel 2020 ci siamo
resi conto del valore del network aggre-
gativo, dell'aggregazione che ha soste-
nuto gli imprenditori proprio nel momen-
to in cul si sono sentiti cla soli.

Il nostro obiettivo & creare una conai-
visione strategica allinterno di un uni-
co brand. Dal 2018 abbiamo iniziato un
percorso strategico: Made Distribuzione,
una societa in cui tutte le rivendite ade-
renti al network possono intervenire nel
capitale.

Made Distribuzione punta ad acquisire
quei punti vendita del network che non
hanneo passaggio generazionale o dove
non c'e pit voglia di andare avanti op-

Alberto Comini

o v

il

pure le aziende che hanno una nuova vi-
sione e vogliono partecipare a una societd
di capitali ‘managerializzata” che crea dei
modelli innovativi da proporre al network.
Destinazione nel prossimo fuluro é acqui-
sire altri punti vendita e successivamente
aprirsi anche alle acquisizioni all'esterno
del network”

Matteo Camillini, direttore di BigMat Ita-
lia e BigMat International, si & sofferma-
to sulle dinamiche di aggregazione e le
loro necessita Il gruppo € un laborato-
rio di forme. anche ibride rispetto al mutli-
point o allindipendente. e ci sono due fe-
nomeni che awwengono in un network: il
primo e la mancanza di passaggio gene-
razionale che viene colmato dai soci vici-
ni o da quelli che vogliono espandersi, l'al-
tro aspetio e che il mercato chiede di pre-
stdicire un'area per una serie di economie
di scala finanziarie. commerciali e logisti-

Gian Luca Bellini

TILE ITALIA 342021
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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 produtton e con la clientela. ta formazio-
ne. luniformazione, le leve strategiche, |
format dei punti vendita, la digitalizzazio-
ne e i servizi. Un progetto di aggregazione
seria e strulturata € quello che serve per
permettere la crescita delle aziende”

SOSTENIBILITA:
UN'ARMA DI CRESCITA

lLtema della sostenibilita non & certo una
novita, ma oggi rappresenta un obiettivo
primario trasversale ai diversi settori pro-
duttivi, come ha evidenziato Francesco
Freri, presidente Consorzio Rec.
“Sostenibilita’ Intesa non solo come mes-
saggio etico e sociale ma anche come
arma di crescita e nuova opportunita di
business. Consorzio Rec & infatti specia-
lizzato in un settore chiave legato all'edi-
lizia e dagli importanti margini di svilup-
po. quello della raccolta e dello smalti-
mento dei rifiuti di cantiere.

Francesco Freri

IL FUTURO E DIGITAL

La pandemia é stata un grande accele-
ratore dell'e-commerce e del passag-
gio al digitale di molti distributori.

Mario Colombino. direttore commercia-
le e marketing lcos Srlchiosa a tal propo-
stito: "Oggi una rivendita edile al passo coi
tempi e in linea con il mercato non puo fa-
re a mene dell'e-commerce. che rappre-
senta ormai una necessita, non pitl una
scelfa L'e-commerce € uno strumento di
atuto per il canale fisico. che é a sua vol-
ta di supporto al commercio elettronico, in
un perenne circolo virtuoso. Aprire un ne-
gozio online e non investire in digital mar-
keting, dunque, ¢ come aprire una rivencli-
ta edile e tenerla chiusa”. X

Mario Colombino
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RICERCHE

di Isabella Benaco

Sercomated: ledilizia torna
a crescere

Il settore delle costruzioni, nel 2021,

sta dando esiti positivi. Ma va supportato
dagli operatori intraprendendo nuovi
percorsi di crescita (dagli investimenti
nell'online all'inserimento di nuove

figure professionali).

]

BRICOMAGAZINE

'@ ottimismo circa il
' futuro del settore
delle costruzioni. E

quanto & emerso durante il con-
vegno nazionale 2021 di Ser-
comated, il centro servizi per
le imprese della distribuzione
edile. Secondo |'analisi di Ance
(Associazione nazionale costrut-
tori edili) su elaborazione dati
Istat, le previsioni del Pil del

prossimo anno sono del  +5%,
mentre gli investimenti in co-
struzione nel primo trimestre
2021 segnano un +17%, con
stima di crescita, per il prosie-
guo dell’'anno, di quasi +9%.
Complessivamente infine il seg-
mento edile, da gennaio ad
aprile 2021, ha segnato un
+46,6%. Dati positivi, che sono
anche empiricamente tangibili
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nelle citta italiane, dove i can-
tieri si sono moltiplicati negli
ultimi mesi, probabilmente an-
che sulla spinta degli incentivi
e del Superbonus.

MAGGIORI DIMENSIONI
AZIENDALI

Lo sviluppo del comparto va
perd sostenuto, attraverso la
capacita della distribuzione edi-
le di adeguarsi ai cambiamenti
in atto nel settore. Lo scenario
attuale e il prossimo futuro ve-
dranno, per esempio, il con-
fermarsi di fenomeni come I'in-
gresso massiccio della gdo nel
mercato, piuttosto che I'incre-
mento delle vendite online. Cid

S| STA DELINEANDO UN
QUADRO DOVE IL PICCOLO,
DA SOLO, E DESTINATO

A CESSARE LA SUA ATTIVITA.

determinera dei cambiamenti
nelle dinamiche di business e
nelle dimensioni di impresa
del settore. Una necessita, 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
-... i sta delineando cio& un
quadro dove il piccolo, da solo,
@ destinato a cessare la sua at-
tivita". Insiste sulla questione
anche Luca Berardo, presidente
Sercomated: “Siamo obbligati
a crescere in senso aziendale,
non solo di dimensione ma pro-
prio di mentalita perché forse,
prima ancora dell'impianto nor-
mativo, & stata la miopia im-
prenditoriale, di gran parte dei
comparti economici italiani, ad
aver frenato la crescita e lo
sviluppo delle nostre aziende...
& stata questa, verosimilmente,
la prima causa del nanismo
delle nostre imprese"”.

L'ECOMMERCE
L'imperativo per i rivenditori

edili, quindi, & la focalizzazione
sullo sviluppe, 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, & stata un grande acce-
leratore dell'ecommerce e del
passaggio al digitale di molti
distributori. Seppure 'approccio
sia stato un po' artigianale, ha
in qualche modo aperto gli oc-
chi sui canali digitali e ha di-
mostrato come I'online sia oggi
una forma relazionale e tran-
sazionale di porsi nei confronti
della clientela”, D'altra parte,
i numeri parlano chiaro: com-
plessivamente 'ecommerce in
Italia ha raggiunto un tasso di
penetrazione del 9%, nel 2015
era il 4%, e la categoria home
living, il comparto pit vicino
all'edilizia, & cresciuta di oltre
1 miliardo in un anno raggiun-
gendo quota 2,9 miliardi. Da
notare, inoltre, che nel 2020 i
grandi marketplace, legati an-
che marginalmente all'edilizia,
hanno raddoppiato i fattu- »

Mario Verduci,
segretario generale
Federcomated e
amministratore
delegato Sercomated.

Gabriele Nicoli,
vicepresidente di
Sercomated.

LA PANDEMIA, COME NOTO, E
STATA UN GRANDE ACCELERATORE
DELL'ECOMMERCE E DEL
PASSAGGIO AL DIGITALE DI MOLT!
DISTRIBUTORI.

BRICOMAGAZINE
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Maurizio Bellosta,
vicepresidente di
sezione cromato AVR
associazione italiana
costruttori valvole e
rubinetteria.

Luca Berardo,

presidente Sercomated.

BRICOMAGAZINE

ALLINTERNO DELLE NOSTRE
IMPRESE LE COMPETENZE
TECNICHE SONQ SEMPRE PIU
DIFFICILI DA TROVARE.

rati, passando da 65 milioni di
euro a 130 milioni di euro.

NUOVE PROFESSIONALITA
“Ma I'azienda per crescere -
aggiunge Verduci, I'ad di Ser-
comated - ha bisogno anche
di persone e di competenze
specializzate, per questo sara
sempre pill necessario creare
nuove figure professionali con
maggiori competenze tecnolo-
giche”. Un tema su cui insiste

anche il mondo della produ-
zione, a partire da Maurizio
Bellosta, vicepresidente di se-
zione cromato AVR, associa-
zione italiana costruttori valvole
e rubinetteria con circa
127.000 addetti e un fatturato
circa di 7,5 miliardi: “All"in-
terno delle nostre imprese le
competenze tecniche sono
sempre pit difficili da trovare.
Per risolvere la mancanza di
professionalita si sta cercando

di coinvolgere la scuola affinché
si creino percorsi professiona-
lizzanti e qualificanti”.

INCENTIVI: PREGI E LIMITI
La semplificazione burocratica
& un altro obiettivo di efficienza
economica e funzionale impor-
tante per le imprese, che deve
essere sostenuto dalla politica:
“Le agevolazioni fiscali, che
stanno aiutando il settore in
questo momento difficile, sono
perd anche un punto negativo
nell'ottica di investimenti - evi-
denzia con lucidita Verduci -.
Lo stato di economia assistita,
ciog, spaventa il finanziatore
che non vede un‘autonomia ge-
stionale e una redditivita tale
da rientrare nei piani di acqui-
sizione degli investitori del set-
tore”, L'edilizia, secondo il ma-
nager, & ancora vista dalle ban-
che con grandissima diffidenza;
e per modificare questa opi-
nione I'unica soluzione consi-
sterebbe proprio nell'uscire
dall'assistenzialismo”.

Gli fa eco Luca Berardo, pre-
sidente di Sercomated: “Gli
osservatori esterni al settore
sono molto scettici verso azien-
de che stanno in piedi perché
c'é un sistema di aiuti e in-
centivi, con una scadenza ogni
volta prolungata, senza una
programmazione almeno di
medio termine”.

GLI OSSERVATORI ESTERNI AL SETTORE SONO MOLTO
SCETTICI VERSO AZIENDE CHE STANNO IN PIEDI
PERCHE C'E UN SISTEMA DI AIUTI E INCENTIVI, CON
UNA SCADENZA OGNI VOLTA PROLUNGATA, SENZA UNA
PROGRAMMAZIONE ALMENO DI MEDIO TERMINE.
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MATERIE PRIME

Un'altra questione prioritaria,
nel commercio edile come in
tante altre aree di business (in-
cluso il bricolage) & quella della
mancanza di materie prime,

che grava sulla produzione e di
conseguenza mette in sofferenza
anche la distribuzione. Lamenta
Bellosta, di AVR: “La specula-
zione, dall'ottone alla ceramica,
dal cartone alla plastica, ci porta

Come si compone lo scacchiere
della distribuzione edile in Italia?

Le imprese retail del settore si suddividono in:
indipendenti (circa 6.500), multipoint (30 con pitl
3 punti vendita) e aggregazioni di impresa (1.500
distribuiti in 40 consorzi) con, in media, 37
associati per ogni consorzio, e con fatturato
medio per punto vendita di 2.280 milioni di euro
mentre quello nazionale corrisponde a 2.125
milioni di euro.

a subire non solo costi imprevisti
ma incide sui programmi di ac-
quisto a lungo e a breve termine,
con forti incertezze nei tempi
di acquisto e consegna che fan-
no male a tutta la filiera". W

P.17
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LEDILIZIA

TORNA A CRESCERE

RAFFAELLA POZZETTI
raffaella.pozzettiepesrlit

L settore delle costruzioni,

nel 2021, sta dando esiti
positivi. Ma va supportato
dagli operatori intraprendendo
nuovi percorsi di crescita
(dagli investimenti nell'online
allinserimento di nuove

figure professionali).

"¢ ottimismo circa il fu-
turo del settore delle co-
struzioni. E quanto ¢

emerso durante il convegno na-
zionale 2021 di Sercomated, il
centro servizi per le imprese del-
la distribuzione edile. Secondo
Ianalisi di Ance (Associazione
nazionale costruttori edili) su
elaborazione dati Istat, le previ-
sioni del Pil del prossimo anno
sono del  +5%, mentre gli in-
vestimenti in costruzione nel
primo trimestre 2021 segnano
un +17%, con stima di crescita,
per il prosieguo dell'anno, di

FERRUTENSIL 72

quasi +9%, Complessivamente
infine il segmento edile, da gen-
naio ad aprile 2021, ha segnato
un +46,6%. Dati positivi, che so-
no anche empiricamente tangi-
bili nelle citta italiane, dove i
cantieri si sono moltiplicati negli
ultimi mesi, probabilmente an-
che sulla spinta degli incentivi e
del Superbonus.

Maggiori dimensioni
aziendali

Lo sviluppo del comparto va pe-
O sostenuto, attraverso la capa-
cita della distribuzione edile di
adeguarsi ai cambiamenti in atto
nel settore. Lo scenario attuale e
il prossimo futuro vedranno, per
esempio, il confermarsi di feno-
meni come l'ingresso massiccio
della gdo nel mercato, piuttosto
che l'incremento delle vendite
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online. Cid determinera dei
cambiamenti nelle dinamiche di
business ¢ nelle dimensioni di
impresa del settore. Una neces-
sitd, quest'ultima: “Se le aziende
non crescono in misura adegua-
ta vengono inglobate - commen-
ta Mario Verduci, segretario ge-
nerale Federcomated e
amministratore delegato Serco-

nato la crescita ¢ lo sviluppo del-
> slata que-
sta, verosimilmente, la prima

le nostre aziende..

causa del nanismo delle nostre
imprese”.

L'ecommerce

L'imperativo per i rivenditori
edili, quindi, ¢ la focalizzazione
sullo sviluppo, a cominciare, co-

nel mondo online. Osserva in
proposito Gabriele Nicoli, vice-
presidente di Sercomated: “La
pandemia, come noto, ¢ stata un
grande acceleratore dell'ecom-
merce e del passaggio al digitale
di molti distributori. Seppure
I'approccio sia stato un po' arti-
gianale, ha in qualche modo
aperto ghi occhi sui canali digitali

mated -... si sta delineando cioé  me accennato, dagli investimenti 55>

un quadro dove il piccolo, da so-

lo, & destinato a cessare la sua at-

tivita”, Insiste sulla questione an-

che Luca Berardo, presidente COME S| COMPONE LO SCACCHIERE

Sercomated: “Siamo obbligatia  DELLA DISTRIBUZIONE EDILE IN ITALIA?

crescere in senso aziendale, non

solo di dimensione ma proprio Le imprese retail del settore si suddividono in: indipendenti (circa 6.500), multi-
di mentalitd perché forse, prima point (30 con pilt 3 punti vendita) e aggregazioni di impresa (1.500 distribuiti in
ancora dell'impianto normativo, 40 consorzi) con, in media, 37 associati per ogni consorzio, e con fatturato medio
& stata la miopia imprenditoria- per punto vendita di 2.280 milioni di euro mentre quello nazionale corrisponde a

le, di gran parte dei comparti 2.125 milioni di euro.

economici italiani, ad aver fre-
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RICERCHE

e ha dimostrato come l'online
sia oggi una forma relazionale ¢
transazionale di porsi nei con-
fronti della clientela” D’altra
parte, | numeri parlano chiaro:

4 .
comp vamente l'ec rce

in Italia ha raggiunto un tasso
di penetrazione del 9%, nel 2015
era il 4%%, ¢ la categoria home li-
ving, il comparto pit
Iedilizia, & cresciuta di oltre 1
miliardo in un anno raggiun-
gendo quota 2,9 miliardi. Da no-
tare, inoltre, che nel 2020 § gran-
di marketplace, legati anche
marginalmente all'edilizia, han-
no raddoppiato i fatturati, pas-
sando da 65 milioni di euro a
130 milioni di curo.

no al-

Nuove professionalita

“Ma l'azienda per crescere - ag-
giunge Verduci, I'ad di Sercoma-
ted - ha bisogno anche di per-
sone & di competenze
specializzate, per questo sard
sempre pit necessario creare
nuove figure professionali con
maggiori competenze tecnolo-
giche™. Un tema su cui insiste an-
che il mondo della produzione,
a partire da Maurizio Bellosta,
vicepresidente di sezione croma-
Lo AVR, associazione italiana co-
struttori valvole e rubinetteria
con circa 127.000 addetti e un
fatturato circa di 7,5 miliardi:

“All'interno delle nostre imprese
le competenze teeniche sono
sempre pin difficili da trovare.
Per risolvere la mancanza di pro-
fessionalita si sta cereando di
coinvolgere la scuola affinché si
creino percorsi professionaliz-
zanti e qualificanti”,

Incentivi: pregi e limiti

La semplificazione burocratica
¢ un altro obicttivo di efficienza
economica e funzionale impor-
tante per le imprese, che deve
essere sostenuto dalla politica:
“Le agevolazioni fiscali, che stan-
no aiutando il settore in questo
momento difficile, sono perd
anche un punto negativo nell'ot-
tica di investimenti - evidenzia
con lucidita Verduci -, Lo stato
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di economia assistita, cioe, spa-
venta il finanziatore che non ve-
de un'autonomia gestionale ¢
una redditivita tale da rientrare
nei piani di acquisizione degli
investitori del settore”. edi

sccondo il manager, ¢ ancora vi-
sta dalle banche con grandissima
diffidenza; e per modificare que-
sta opinione I'unica soluzione
consisterebbe proprio nell'uscire
dall’assistenzialismo”,

Gli fa eco Luca Berardo, presi-
dente di Sercomated: “Gli osser-
vatori esterni al scttore sono
molto scettici verso aziende che
stanno in piedi perché c’¢ un si-
stema di aiuti ¢ incentivi, con
una scadenza ogni volta prolun-
gala, senza una programmazio-
ne almeno di medio termine”.
Materie prime

Un'altra questione prioritaria,
nel commercio edile come in
tante altre aree di business (in-
cluso il bricolage) & quella della
mancanza di materic prime, che
grava sulla produzione e di con-
seguenza mette in sofferenza an-
che la distribuzione. Lamenta
Bellosta, di AVR: “La speculazio-
ne, dall’ottone alla ceramica, dal
cartone alla plastica, ¢i porta a
subire non solo costi imprevisti
ma incide sui programmi di ac-
quisto a lungo e a breve termine,
con forti incertezze nei tempi di
acquisto e consegna che fanno
male a tutta la filicra”. W
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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, sostenibilita e
digitale chiedendo alla politica una visione strutturale e non assistenzialista Si & svolto |l
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’lavanguardia, fiore all’occhiello della citta di Torino, per parlare di
italianita e per parlare di progetti per il futuro nel settore dell’edilizia e della distribuzione
edile. Il titolo del convegno, svoltosi in versione streaming, € stato “ La scommessa della
distribuzione edile ” e ha puntato i riflettori sull’attualita e sui nuovi percorsi da
intraprendere per affrontare questo periodo di profondi cambiamenti.

«Senza magazzino edile non esiste filiera», & questa I'esortazione del presidente di
Federcomated, Giuseppe Freri.

La distribuzione e I'industria dei materiali edili devono lavorare insieme per cogliere le
opportunita 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 € uno dei perni attorno a cui ruota il settore dell’edilizia».

La semplificazione burocratica € 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
perd 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 redditivita
tale da rientrare nei piani di acquisizione degli investitori del settore. L’edilizia &€ 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 € chiaro che lo Stato dovra 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
I'incertezza imprenditoriale e gli osservatori esterni al settore restano molto scettici verso
aziende che stanno in piedi perché c’e 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, & destinato a cessare la sua attivita.

«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 mentalita perché &
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 € stato maestro in
questo. La finanza diventa positiva e chiave di volta per sviluppare la crescita ma é
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direttamente collegata alla formazione dell’imprenditore e degli addetti per un’apertura
agli accordi di filiera, con colleghi e concorrenti, € 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 realta edili multipoint e idrotermosanitarie.

Ne € un esempio il multipoint di Zanutta Spa come racconta I’ amministratore delegato
Gianluca Zanutta : «Il nostro obiettivo € la creazione di una grande distribuzione
specializzata, abbiamo intrapreso un percorso di crescita e di espansione come
multipoint perché & il mercato che lo chiede chiaramente, insieme a velocita e
dinamismo, specializzazione e competenze. Oggi il mercato & “drogato” dai bonus ma le
nostre aziende dovranno sempre rispondere in modo dinamico e per farlo & necessario
avere gli strumenti ovvero investire nella formazione. L’edilizia & un settore in perenne
evoluzione, soprattutto di prodotto, ed € indispensabile sviluppare sia una formazione
efficace sia una filiera piu compatta. Nel multipoint tocchiamo il cuore del concetto di
filiera perché in questa dimensione si riesce a fare “filiera vera”, piu che nei consorzi o
nel piccolo distributore».

Anche nel settore idrotermosanitario, 'esperienza dei multipoint & ben rappresentata da
alcuni casi di successo tra cui il Gruppo Comini che si rivolge principalmente ai
professionisti e agli installatori come racconta I’ amministratore delegato Alberto Comini
sottolineando che «le tematiche sulla dimensione e la distribuzione, che oggi toccano il
settore dell’edilizia, sono gia 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 diversita incredibili tra i diversi territori sia nella
modalita 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 & il
magazzino, le scorte, non e 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 ¢ la
distribuzione; il nostro settore soffre di un provincialismo dettato da un fattore culturale
insito nella mentalita imprenditoriale italiana. 1l nostro business ¢é difficilmente scalabile
perché manca di standardizzazione ed & evidentemente un grosso limite alla nostra
scalabilita. 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
opportunita in giro per I'ltalia 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 & difficilissimo cosi la
formazione e le risorse umane diventano un fattore chiave ed & quindi necessario
intensificare 'alfabetizzazione imprenditoriale».

Altro importante punto di vista della distribuzione edile in Italia &€ quella dei gruppi con
Gianluca Bellini, direttore Gruppo Made : «ll mercato & radicalmente cambiato e
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I'obiettivo oggi € evolvere il proprio modello distributivo verso il nuovo cliente che si é
affacciato gia da qualche anno con I'avvento del nuovo ciclo dell’edilizia ovvero la
ristrutturazione. | dati Cresme parlano del 73% di manutenzioni e di ristrutturazioni ed &
tutto lavoro che la distribuzione edile deve intercettare cosi come ha fatto Made, che &
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 & piu cosi “bello”.

Dal 2018 abbiamo poi iniziato un percorso strategico: Made Distribuzione, una societa in
cui tutte le rivendite aderenti al network possono intervenire nel capitale. L'obiettivo &
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’e piu voglia di andare avanti perché non si vuole piu
investire oppure le aziende che hanno una nuova visione e vogliono partecipare a una
societa di capitali “managerializzata” che crea dei modelli innovativi da proporre al
network. Destinazione nel prossimo futuro € 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 : «E 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 € effettivamente in difficolta mentre il
gruppo che va oltre e cerca di dare servizi e ha una visione pil 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 I'anniversario dei 40 anni in Europa, ha tanti indipendenti ed &
importante renderli interdipendenti e legarli a un progetto in cui il gruppo € 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 & la mancanza di passaggio generazionale che viene
colmato dai soci vicini o dai quei soci che vogliono espandersi; I'altro aspetto &€ quello
rilevato anche dai multipoint ovvero che il mercato, specialmente in alcune aree del
Centro e Nord ltalia e probabilmente arrivera 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, I'uniformazione, le leve strategiche, i format dei punti vendita, la
digitalizzazione e i servizi. Se si parla solo di gruppi di acquisto € ovvio che la partita &
persa, il legame e la negoziazione con i fornitori & 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 piu 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 é
quello che serve per permettere la crescita delle aziende».

La finanza per crescere

Graziano Verdi, ceo di ltalcer, ha posto I'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 € non si puo fare molta formazione. Diventare
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piu grandi, anche qualitativamente, credo che possa essere la realta dei prossimi anni
per il nostro settore e per il mondo della distribuzione. In questo momento c’é molta
liquidita disponibile sui mercati che pud essere anche usata per progetti di crescita
importanti. Per il settore si prospettano anni di crescita in cui la qualita 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
permettera 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 ecostostenibilita e
digitale, & stato questo il messaggio lanciato dal Convegno Sercomated, che si & svolto il
15 luglio a Green Pea, il primo Green Park Retail in Italia e al mondo.

“La grande scommessa della distribuzione edile ” ¢ 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, & destinato a cessare la sua attivita.
Seguendo I'evoluzione storica del magazzino edile € possibile osservare I'evoluzione del
mercato dalla quantita alla qualita.

«Elementi di criticita che la distribuzione edile in Italia ha affrontato nel passato sono
stati la sottocapitalizzazione con scarsa attrattivita per gli investitori con un nanismo di
impresa che ci ha penalizzato nella globalita; 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 & affermato poi il mercato della ristrutturazione che ha acquisito un
peso rilevante nell’economia complessiva di circa 150/160 miliardi di euro. | 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 I'e-commerce, le nuove
forme di comunicazione di marketing, I'ingresso massiccio della GDO nel mercato con
cambiamenti nelle dinamiche di mercato e nelle dimensioni di impresa.

«E imperativo oggi crescere e pensare agli investimenti anche utilizzando la
digitalizzazione, altro fenomeno inevitabile, per governare i processi distributivi di filiera.
Ma 'azienda per crescere ha bisogno anche di persone e di competenze specializzate,
per questo sara sempre piu necessario creare nuove figure professionali all’lavanguardia
come quella del Progettista sistemico», Mario Verduci.

L’appello alla filiera da parte di Sercomated € 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 mentalita. L’attivita di Sercomated in questo senso &
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 ¢ direttamente collegata alla formazione dell’imprenditore e degli addetti,
che porta a un cambio di mentalita 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.
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Ledilizia mette le carte in tavola e scommette su crescita dimensionale e fillera
compatta, su ecostostenibilita e digitale, & stato questo || messaggio lanciato dal

Sercomated, che si & svoito I 15 lugllo a Green Pea, il primo Green Park Retail
In Ttakia e al mondo.
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LA GRANDE SCOMMESSA
DELLA DISTRIBUZIONE EDILE

NUOVI EQUILIBRI E
RIPOSIZIONAMENTO DI MERCATO
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“La grande scommessa della distribuzione edile” & Il titolo dellincontro annuale
organizzato dal centro servizi per le Imprese della distribuzione edile, che ha puntato |
riffettor sul nuovi percorsi da Intraprendere per affrontare questo periodo di profondi
camblaments grazie al confronto tra le anime di tutta la fillera defle costruzioni: 13
produzione di materiall, la distribuzione, 1a finanza, 1a comunicazione e i digitale.

«Senza magazzino edile non esiste fillera, la trasformazione
che stiamo vivendo deve essere guidata dal mondo

delt con con e con
una . La trala el
produttori di materiall edill deve essere un rapporto di
trasparenza per coltivare insieme un progetto sul territorio,
attraverso la trasformazione del punti vendita in luoghi di
comunicazione e di diffusione del buon costrulres Gluseppe
Freri, presidente di Federcomated.

i i di imp e nuove di iche del Edificio salubre

Tutto per progessare, costrure  vivere in
Le dinamiche deila distribuzione edile 50n0 in una fase di profondo cambiamento e sl sta
defineando uno scenario dove il piccolo, da s0io, & destinato a cessare 13 sua attivith.
Seguendo revoluzione storica del magazzin edile & possibile osservare F'evoluzione del
mercato dalla Quantith aila qualitd.
«Elementi di criticith che la distribuzione edile in Italia ha
affrontato nel pas stati la
scarsa attrattivitd per gl Investitor con un nanismo di
Impresa che ci ha penalizzato nella globallts; le limitate

da strutture
| rapport! non trasparent! con Il bypass del produttore nei
[p— confronti del distributore In quas! Il 50% delle transazionl.

Concluso il lungo ciclo delle costruzioni si & affermato pol Il
mercato della ristrutturazione che ha acquisito un peso
rilevante nell’economia complessiva di circa 150/160 millardi di euro. T magazzini
edill da b2b sono diventati anche b2c, inserendo | materlall per e finiture» Mario
Verdud, segretario generale e delegato

Lo scenario attuale e Il prossimo futuro vedranno protagonisti I'e-commerce, le nuove
forme 61 comunicazione di marketing, Iingresso massiccio della GDO nel mercato con
camblamenti nele dinamiche di mercato  nelle dimensioni di Impresa.

«E imperativo oggl crescere e pensare agll Investimenti anche utilizzando la
digitalizzazione, altro fenomeno Inevitabile, per governare | process! distributivi
di filiera. Ma 'aziends per crescere ha bisogno anche di persone e di competenze
specializzate, per questo sard sempre pii necessario creare nuove figure
professionall all’avanguardia come quella del Progettista sistemicon, Mario
Verdud.

Lappeilo alia fillera Ga parte di Sercomated & quello di restare compatta per affrontare if
mercato ma anche la politica, a cul chiedere un progetto di ripartenza non solo
assistenzialista & una sempificazione burocratica.

«Formazione, Finanza e Fillera sono le tre F da declinare nel
settore. Siamo obbligati a crescere In senso aziendale edi
mentalits. L'attivita di Sercomated in questo senso & netta &
chiara, abblamo Individuato nella via della crescita
nell‘essere obbligati a crescere Il nostro mantra. La finanza
diventa positiva e chiave di voita per sviluppare la crescita

Luca Gorarde, resiients M & direttamente collegata alla formazione

S dell'imprenditore e degli addetti, che porta a un cambio di
mentalith per un‘apertura agll accord! di filiera e a quella

spersonalizazione dell'azienda, Intesa come superare I'idea di essere proprietari

del 100%, per andare verso una condlvisione, nell’accezione di un gruppo di

acquisto o di un multipoint, per abbracciare la crescita in maniera positiva e senza

I freni del passato. I dividi et impera degli anni passati ha fatto comodo a una

certa parte del mondo della produzione che ha lasclato a distribuzione "piccola”

per poter portare avant! delle dubble politiche di canale. Lo sviluppo di mercato
passa anche da un accordo dl Fillera sano e solido per consentire alla
distribuzione di cresceres. Luca Berardo, presidente di Sercomated.

Nuove configurazioni ed esigenze di mercato

Protagonisti della nuova staglone di acquisizioni e manifestazione delle nuove esigenze di
mercato sono le grandi reaitd edili multipoint e idrotermosanitarie.

«L'edllizia & un settore In perenne evoluzione, soprattutto di
prodotto, ed & sla una

efficace sia una filiera pli compatta. Nel multipoint
tocchlamo Il cuore del concetto di fillera perché in questa
dimensione sl rlesce a fare “fillera vera®, pid che nel consorz!
o nel plccolo Glanluca Zanutts,

delegato Zanutta Spa.

Anche nel settore Idrotermosanitario, I'esperienza del multipoint &
ben rappresentata da alcuni cas! di successo,

“Le sulla ela che oggl
toccano |l settore dell’edilizia, sono gid state affrontate dal
settore idrotermosanitario. Il nostro gruppo con 56 sedi e 21
showroom copre tutto Il territorio ma ci sono delle diversith
Incredibill tra | divers! territori sia nella modalith di lavoro sia
nel itudini e pertanto abblamo scelto di mantenere una
Aberto Comin struttura con 8 ragloni soclall e 8 marchi per 8 divers!
snmnstatae G serritorin Alberto Comini, amministratore delegato Gruppo Comini.

Gruppo Comint

«1l nostro settore soffre di un provin imo dettato da un
fattore culturale Insito nella mentalitd iImprenditoriale
Itallana che spinge le aziende nel nostro settore a crescere a
macchia d’ollo @ non a macchla di leopardo. Il nostro
business & difficiimente scalablle perché manca di
standardizzazione ed & un grosso limite alla nostra
Fedenco News:, arttore scalabllitd, inoltre quando si cresce senza standardizzazione
SRS (Ssmeste avere un controllo di gestione & difficilissimo cosl la
formazione e le risorse umane diventano un fattore chlave ed
& quindi I Federico Ness,
direttore commerciale di Eternedile.

Il punto di vista dei gruppi di distribuzione

«“Nel 2020 cl slamo res| conto del valore del network

dell che ha ol
Imprenditori proprio nel momento In cul sl sono sentiti da
soll. Il nostro oblettivo & creare una condivisione strategica
alinterno di un unico brand, cerchiamo di aumentare le
competenze di ognl singolo assoclato con del servizi che
PR —— vengono propost e Implementati all'interno del punti
Onype Mody vendita. Dal 2018 abblamo Iniziato un percorso strategico:

Made Distribuzione, una socletd in cul tutte le rivendite

aderent al network possono Intervenire nel capitale. L'oblettivo & creare del punt
vendita modello che servano per sperimentare | servizi agglunt! da portare agll
assoclatl. Made Distribuzione punta ad acquisire quel punti vendita del network
che non hanno passagglo generazionale o dove non ¢’ pli voglia di andare avant!
oppure le aziende che hanno una nuova visione e vogliono partecipare a una
societd di capitall “managerializzata” che crea del modelll innovativi da proporre
al network. Destinazione nel prossimo futuro & acquisire altri punti vendita e
successivamente aprirsi anche alle acquisizioni all’esterno del network» Glaniuca
Bellini, direttore generale Gruppo Made.

«Un gruppo Inteso solo come gruppo d’acquisto oggl &
effettivamente In difficoltd mentre Il gruppo che va oltre,
cerca di dare servizi @ ha una visione pld ampla crea un
network di aziende Indipendenti con alla base un progetto
Imprenditoriale e questo permette di passare da quella che
nol all 11 gruppo &
Mattes Camiiin, dewiors i laboratorio di forme, anche Ibride rispetto al multipoint o
el WS aiiindipendente, e cf sono due fenomeni che avvengono In un
network: Il primo & di
che viene colmato dal socl vicini o da quelll che vogliono espandersi; I'altro
aspetto & che Il mercato chiede di presidiare un‘area per una serie di economie di
. Un deve portare avant! un
In cul Il marchio diventa un cappello comune che Include Il rapporto con |
produttor! e con la clientela, la r le leve |
format del punti vendita, Ia digitalizzazione e | servizl. Un progetto di
aggregazione serla e strutturata & quello che serve per permettere la crescita
delle aziende» Matteo Camillini, direttore di BigMat Italia e BigMat International.

Sostenibilita: un'arma di crescita

La sostenibilith & stata un altro del temi portanti del Convegno
Sercomated, non solo come messaggio etico e sociale ma anche
come arma di crescita e nuova opportunith di business come
nelliniziativa del Consorzio Rec che vuole rispondere a un‘esigenza
Iimportante del settore delle costruzioni: quella della raccolta e dello
smaltimento del rifiutl d cantiere e delle macerie. «Al Consorzio
Prancasco rrent REC partecipano tutti gil attori della filiera e da espert! di
presentn G B matertall, | distributori potranno diventare anche espert! di
rifiuto edile» Francesco Freri, presidente del Consorzio,

Multicanalita consapevole

La pandemia & stata un grande acceleratore dell'e-commerce e del passagglo al digitale di
moltf distributori

«“La digitalizzazione sard I'anima del process! operativi back
@ front end, della comunicazione, del marketing, della
logistica. Il timore che I'online possa sostituire Il canale di
vendita fisico & stato ormal superato da un‘integrazione del
due canall. La rivendita edile deve quindl sforzarsi di
progredire nel canale digitale, professionalizzando le risorse
umane e creano quelle competenze che possono affrontare
I'e-commerce non come un‘attivith secondaria» Gabriele Nicoll,
Vicepresidente di Sercomated.

«0ggl una rivendita edile al passo col templ e In linea con Il
mercato non pud fare a meno dell’e-commerce, & una
necessitd, non pli solo una scelta. £ un’attivitd paraliela e
sinergica a quella tradizionale del punto vendita e richlede
Investiment! in pubblicitd, in customer care e In competenze

L & uno dl aluto per Il
canale fisico che a sua volta & di supporto all'e-commaerce,
aprire un negozio online e non Investire In digital marketing &
come aprire una rivendita edile e teneria chiusa» Mario
Colombino, direttore commerciale e marketing di Icos Srl.

B Comomonnc  dnmusonesdle  ocommercs  scovnenibind  Fedecomsied o
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CASAELIMA com

Si & 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...

P.28


https://www.casaeclima.com/eventi/convegni/ar_45522__Distribuzione-edile-criticit-storiche-nuovi-equilibri.html

casaeclima.com

» 15 luglio 2021 - 14:07

URL :http://www.casaeclima.com
PAESE :|talia
TYPE :Web International

> Versione online

Sors irAPATIO

C lima. )(I-IIA

M casaz A o L. ”‘"mﬂ

ISSN 20380895

e

Fiers Corsi 2NN

Distribuzione edile: tra criticita
storiche e nuovi equilibri
Si & svolto ieri 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 edile

Venerdi 16 Lugho 2021

uali sfide e cambiamenti sta
affrontando il settore edile?
Qualile principali novita e gli
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scenari futuri? Basteranno i DELLA DISTRIBUZIONE EDILE

Bonus per far ripartire il mercato

edilizio e la distribuzione? A queste e lhadaldiasd

ad altre domande si & cercato di 2 Nei capolati daner sono state inserte specifche

i nel corso del et

dlstrlbuzmne e produzione di materiali edili e ospitato da Green Pea, il primo green mmumnfmm

retail park al mondo. ‘CONSIP: AL 30 SETTEMBRE 2021, £ DI 117

Afare il punto della situazione sullo stato dell'arte, con la moderazione di Edoardo m‘:‘m

Sabbadin, docente di Economia e gestione delle imprese presso I'Universita di Parma e 'MEF-CONSIP (+12% VS 2020)

da Imen Boulahrajane, media expert e founder di w-ll S0No stati: Gluum Freri, Snﬁa-duhuutﬂnninmaﬂ

Mario Verduci,
delegato d che ha fatto mh‘:"‘x“hm‘

settore, in p: ladi { & stata una criticita storica del

nostro Paese, ma non l'unico problema, altri elementi di criticita sono la AVIALE

sottocapitalizzazione che genera una scarsa attrattivita degli investitori, i limiti legati FUNZIONALITA RISERVATE Al GESTORI

alle competenze tecniche e tecnologiche e i rapporti di filiera soprattutto nel rapporto DI RETE PER LINVIO DELLE MISURE

tra produttore e distributore. Sono attw  portal attraverso | quali  possibile
trasmettere al GSE i Aussi d misura per la corretta

Per quanto riguarda invece |'evoluzione del mercato, il 2008 & lo spartiacque per """‘mm“"m”"

eccellenza. Infatti, dal dopo guerra e fino alla crisi imei 9.5 MILIONI

omogeneo. Dal 2008 avvengono una serie di cambiamenti importanti a partire m"m.m‘

dall'affermazione delle forme aggregate d'impresa, l'affermazione del mercato della

ristrutturazione su quello delle costruzioni, l'ampliamento dell'offerta dei ),

edili dei materiali di finitura, l'accesso diretto dell’ (Caregla, . ancia di

con la dish | oo e C due i dh

I dell’edilizia della Pistoia (Abetone Cutigliano e Serravalle Pistoiese)
(CORRETTA PROGETTAZIONE ACUSTICA DI

Infine, relativamente alle tendenze future che ci si aspetta dal settore, il L

generale Federcomated mostra alcune dei principali trend, rafforzati anche dalla ml DIM::HI. daocdl

pandemia, come il mercato dell’'e-commerce, l'accesso delle imprese alla nuove forme de,“m,‘m

di i edi un ingresso di GDO nel mercato, il peso llo del

sempre maggiore della digitalizzazione, la nascita di nuove figure professionali come il mwmmhn&m

itk 5 AR ‘e - e a coaidar
progettista sistemico, 'obiettivo della semplificazione burocratica, I'impiego di incentivi wrhwuuwwmm

strutturali e permanenti, la tutela del credito, la

dell'economia circolare.

Edoardo Sabbadin ha posto I'accento nel corso dell'evento sulla criticita della
dimensione d'impresa - “In Italia ci sono solo imprese nane o bambine ed & la
normativa stessa che le costringe a restare tali. Il futuro sta nella brandizzazione e nella
digitalizzazione che speriamo ci costringa a diventare grandi”. Invece Maurizio

iticita nel settore oggi & la formazione

Bellosta, vi i sezione cromato
ia, ha me la princi
di tecnici e sull'imp di un dialogo

lo sviluppo di giovani p

infine sintetizzato l'attuale scenario edilizio attraverso le “3F" ovvero formazione, filiera

efinanza.

“La finanza implica che siamo obbligati a crescere nella capacita di attrarre capitale, la

invece, sia dell'i

he degli addetti deve creare la forma mentis
che porta all’apertura e che porta alla spersonalizzazione dell'azienda per veicoli
cnmmemah sempre piti grandi. Infine la filiera consiste nella centralita della

ione edile oggi, @ i accordo di filiera solido tra produttore e
distributore -conclude Luca Berardo - in ultimo un invito a non lavorare in un mercato
fatto di bonus perché bisogna vivere di programmazione e non di incentivi, dare una

visione la grande

atto”.

Incentivi e sostenibilita per rilanciare il settore

énella

la propria

le in Italcer, il CEO Graziano Verdi ha
sottolineato come la finanza pud far crescere il settore attraverso mini bond, quotazioni
e fondi di i { ma una grande opp: i i

liquidita presente sul mercato oggi grazie agli incentivi e che puo fare e sta gia facendo
sempre piu con altri settori e non

la Edilizia e si

possono prescindere dalla sostenibilita, oggi pil che mal un'arma di crescita come &

stato spiegato da Farinetti,

P Eataly - “la ilita & un viaggio da fare insieme, perché & un
percorso di continua produzione, il tema non & cambiare la societa dei consumi ma

La rivoluzione digital nella distribuzione edilizia

L'edilizia oltre a essere sempre pil: green e sostenibile & anche sempre pil digital, quindi
e &

non & mancato un focus sull'imp

della nelle sue

Nicoli, vicepresidente Sercomated, ha tracciato lo s:enmo attuale - "la pandemia ha

creato la necessita di iarsi al digitale

prodotti g do un

B!
una forma relazionale e transazionale di porsi verso la clientela. Quindi i canali digitali si
stanno integrando prepotentemente con i punti vendita”.

Altro fe i el

luogo - ha spiegato Ida Cantatore, project manager digital platform Edilportale - Quindi,
per un brand, adomre una strategia ommcanale significa essere raggiunyblle ovunque,

da ivo, dando un

'impiego dei canali digitali di
interazione e vendlu platform e marketplace “Oggi la relazione dei clienti con le
marche avviene sempre pil secondo una molteplicita di canali, in qualsiasi
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LA GRANDE SCOMMESSA DELLA
DISTRIBUZIONE EDILE AL CONVEGNO
SERCOMATED

Appuntamento online giovedi 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 terra 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 vedra 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 Universita 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 Universita di Parma.

Sara poi la volta delle grandi realta 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.
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l-. SERCOMATED

LA GRANDE SCOMMESSA
DELLA DISTRIBUZIONE EDILE

NUOVI EQUILIBRI E
RIPOSIZIONAMENTO DI MERCATO

GIOVEDI15 LUGLIO 2021 DALLE ORE 10:00 ALLE 13:30

In live streaming da @ GreenPea

Anche la finanza avra uno spazio importante all'interno del Convegno Sercomated
grazie al contributo di Fabio Planamente, amministratore delegato Cantieri del Pardo e
Graziano Verdi, CEO ltalcer 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 piu con altri settori e non possono
prescindere dalla sostenibilita, oggi piu 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 piu green e sostenibile ma anche sempre piu digital, indispensabile un
passaggio anche sulle tecnologie digitali e I'e-commerce per parlare di multicanalita
consapevole nelle sue declinazioni strategiche e strumenti.

Gabiriele Nicoli, vicepresidente Sercomated, traccera lo scenario mentre Ida Cantatore,
project manager digital platform Edilportale raccontera dell’accelerazione dell'impiego
dei canali digitali di interazione e vendita: platform e marketplace.

Come i canali digitali si integrano con i punti vendita sara invece il focus della
testimonianza di Mario Colombino, amministratore delegato e direttore
commerciale-marketing ICOS Srl.

La partecipazione in streaming al convegno é gratuita, previa registrazionesul
sito: hitps://webinar.edilportale.com/la-grande-scommessa-della-distribuzione-edile/

Lo streaming si terra su piattaforma Zoom, al momento della registrazione verranno
inviate istruzioni e link.
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