MERCATO E DISTRIBUZIONE

1l fenomeno delle aggregazioni

Le finiture d'interni,
new (Ma non troppo)
business per

i rivenditori edili

li operatori della distribuzione edile in

Italia confermana il loro dinamismo, come
dimostra I"alto numero di adesioni, anche nel
2007, a realta aggregative. 48 le Aggregazioni
complessivamente considerate nella sesta
edizione del Dossier loro dedicato dalla ri-
vista La Rivendita, organo ufficiale di Ande,
Associazione Nazionale Distribuzione Edilizia,
che con puntualita fotografa ogni anno questa
situazione in continuo divenire.
Pil volte, nel corso delle precedenti indagini su
questo tema, & stato sottolingato che il sistema
distributivo italiano, rispetto alla maggior parte
delle altre realta nazionali europee. & caratte-
rizzato da una maggiare frammentarieta. Una
frammentarieta virtuosa, potremma dire, per
nulla penalizzante, poiché se il nostro territorio
& presidiato in ogni angolo da una fitta rete dj
punti vendita - dando luogo a una capillarita
distributiva molto piu elevata rispetto a quella
presente in altri Paesi-anche simili al nostro, per
caratteristiche geografiche, sociali ed conomi-
che - cio non potra che giovare al rapporto con
la clientela, servita con rapidita, “hic et nunc”,
ed anche al rapporto con |'industria, che pud
contare su partner distributivi praticamente in
ogni dove.
Tuttavia, il sistema distributivo & tutt'altro che
statica. Le esigenze della clientela cambiano.
I'innovazione di prodotto a livello industriale
non cessa la sua corsa, il numero di referenze
tende a una crescita esponenziale di anno in
anno, Il passaggio generazionale alla guida delle
rivendite porta a una naturale voglia di cresce-
re e di cambiare. di esplorare nuovi orizzonti.
Sospinti da tutto cio, | rivenditori crescono e si

La penetrazione nel mondo dell’interior
design da parte delle rivendite edili
italiane ¢ ormai un fatto acquisito.
Lesigenza - o il desiderio - di
diversificazione del business nella
direzione delle finiture d’interni, infatti,
si esprime con un ritmo sempre
maggiore, destinato a intensificarsi in
questi anni di rallentamento
generalizzato dell’economia che
impongono la ricerca di nuove fonti di
redditivita. Per misurare il fenomeno, ¢
utile fare riferimento all’'ultima indagine
Ande sulle Aggregazioni tra rivenditori
edili, dalla quale emerge tutta la forza di
questi operatori e anche il loro grado di
orientamento verso Puniverso delle
finiture. Eccone una sintesi.
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trasformano, reinventando se stessi e il proprio
modo di fare business. ridisegnando le relazioni
con la clientela e con l'industria. Dimostrazione
di quanto appena esposto & proprio il fenomeno
delle Aggregazioni.

Ecco dunque che l'indagine ha consentito
di raccogliere, direttamente alla fonte, i da-
ti che testimoniano questa evoluzione, dati
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che, opportunamente organizzati, offrono la
possibilita di “misurare” I'ampiezza, le carat-
teristiche e le prospettive future del fenomeno
delle Aggregazioni, al quale ha corrisposto,
nel 2007, un giro d'affari di oltre 3.3 miliardi
di euro. Da sottolineare la tendenza al rialzo
del segmento dei prodotti per la finitura degli
interni (piastrelle, arredobagno e caminetti,
che rappresentano oggi il 17.8% del fatturato

Il fatturato e la redditivita
3.327 milioni di euro: questo |l fatturato 2007 di
33 delle aggregazioni prese in esame dall'indagine
Ande, cresciuto del 14,2% rispetto al 2006 (Var %
calcolata sulla base di 31 Aggregazion).
Andando ad analizzare la segmentazione del -
fatturato per tipologia di aggregazione, vediamo.
che la quota maggiore, pari al 47 7'?5.I
'106nmpi (1.588.4 milion, il 30.5% dalle 10
F  Rivendite Multipoint (1.017.2 millonid ell restante
8% dai 13 Consorzi (721.4 milioni).

0 ora a determinare quall siano i risul-
R Im;ﬁdi fatturato per forma di aggregazione,
‘nel caso dei Consorzi, ognuno di quelli analizzati

hafe \ ato in media 55,5 milioni di euro (cui cor-
Spo dono 2.3 milioni per socio ed 1.8 milion
;llltovmdﬂaJ Nel caso dei Gruppi. invece,
"Mrepresentadasl&ﬁmﬁmaﬂem-

fomdareduenndie.maconmrmsivadenemlﬁ
al vertici della classifica e una che. invece, non ne
mm@am comprendendo nel calcolo
Made e il Gruppo BigMat. il fatturato

s6un gruppo & di 158,8 milioni di euro

‘ fd?rrm&mpersomea4miﬁmpapmw

vendita); escludendoli, invece, & di 47.4 milioni(4.9
milioni di euro per socio e 3,3 milioni per punto
wvendita). Lo stesso ragionamento vale anche peri
.MtoﬁWlﬁpancmmrendmdondmlcolu
il Gruppo Edilfriuli Cambiell, il fatturato medio di

. questo tipo di realta & pari a 101,7 milioni (4,1

 milioni per punto vendita); escludendolo, tale valore

SHOW BUILDING - Novembre 2008 | 91









