ATTUALITA: Made-Casaln

Il mercato?

E’ questa la parola d'ordine alla base delle strategie di un gruppo come Made. Che riba-
disce il proprio impegno nel proporsi al mercato delle costruzioni con una formula forte di
un'offerta attentamente selezionata, supportata da servizi ad alto valore aggiunto. Per bat-
tere la crisi, e cogliere al meglio le opportunita della futura ripresa.

on sono tempi facili, inutile negarlo. Sein  probabilmente quella pi utilizzata nel vocabolario
| una prima fase, un po’ per pudore e un pd  quotidiano di chi, ognune ne! proprio ambito, vive

per scaramanzia, s 'stentava ad utilizzare  di edilizia. Del resto, i numeri lasciano poco spazio
y apertamente Il termine crisi, 0ggl questa parola ¢  alle interpretazioni: per il 2009, I'Ance stima una ri-




@ dei livelli produttivi del comparto pari al
contro il solo -1,5 previsto lo scorso ottobre.
stima, peraltro, che tocca tutti i settori di atti-
con un-9,2% per |'edilizia residenziale, un -7,3
opere pubbliche, un -7 per I'industriale e un -
il recupero. Né da queste previsioni si disco-
| principali Osservatori di settore, che anzi in
casi dipingono un quadro a tinte ancora pil

'Ci ponostante, come |a storia dimostra, spes-
volentieri i tempi di crisi sono anche tempi di
dinarié opportunita. Non per tutti, certo. A
or ragione in un settore come quello edilizio
sconta su tutt | versanti — produzione, distribu-
2 impresa — il prezzo di una ancora eccessiva
azione, di una non condivisione unanime
g regole del gioco, e anche di alcune scelte
raimente arretrate come quella di fare la corsa
6220 & non sulla qualita delle opere. Chi invece
tompiuto per tempo, al contrario, scelte precise
questi e altri fronti, magari suscitando anche
che diffidenza se non incredulita, si tro-
agi nelle condizioni migliori per po-
cogliere, domani, i frutti. Ed e tra
2 realta evolute che si colloca |l
ppo Made, al cui amministratore
to Maurizio Morini abbiamo
o di fare il punto su alcuni degli
menti e strategie messi a punto dal
npo per affrontare questa difficile fase e, soprat-
fuitto, ripartire al meglio.

ivendita: Gruppo Made ha via via inserito nella
pria offerta non solo nuove merceologie, ma an-
fie servizi e strumenti di formazione e marketing
ente evoluti per il settore edile: quale ruolo
ete possano svolgere in questa fase di mercato
@ soprattutto, nell'ottica di una prossima ripresa?

[Morini: Certamente strategico. Se una certezza
e in un momento come questo, molto piu ricco
dubbi che di punti fermi, & che dalla attuale crisi
remo tutti cambiati e nulla sara come prima. Au-
Spicabilmente, aggiungo, perché ritengo che sia
igiunto il momento per un‘evoluzione del nostro set-
“fore in controtendenza rispetto al passato: un‘evo-
uzione fatta di eliminazione deglt sprechi, ottimiz-
azione dei costi, una maggiore consapevolezza da
“parte degli acquirenti finali, e incardinata su alcune
parole d'ordine come qualita, sicurezza, sostenibilita
,-_- bientale. Temi che se 0ggi vengono ancora guar-
dati come una fonte di aggravio dei costi di costru-

madesicura

zione, domani rappresenteranno da un lato una ne-
cessita ineludibile — cosa in parte gia attuale, come |
nel caso della sicurezza - e dall'altro un efficace
strumento per distinguersi e qualificarsi all'interno
di un mercato destinato a diventare piu selettivo.
Gruppo Made ha gia compiuto da tempo le proprie
scelte, puntando con decisione su queste tematiche ‘
con una lungimiranza che, ne sono convinto, Ci per-
mettera di cogliere piu rapidamente e con maggiore
efficacia le opportunita della ripresa. Guar-
dando con attenzione non salo al mercato
delle nuove costruzioni ma anche, e per
certi versi soprattutto, a quello del recu-
li pero e della riqualificazione, e della “so-
. stituzipne" edile che a mio awviso rap-
presenta la vera prossima frontiera di
espansione del settore edile.
[*JRivendita: Che il tema della sicurezza rappre- | et bexd
senti uno dei pezzi forti delle strategie del Gruppo
Made é testimoniato dal numero e dalla natura del-
le iniziative che avete promosso negli anni..
[Morini: Senza dubbio. Abbiamo investito molte
energie e risorse nella diffusione della cultura della
sicurezza presso i rivenditori, che rappresentana un
terminale essenziale di sensibilizzazione nei con-
fronti delle imprese, ampliato il numero dei part-
ner fornitori di riferimento, e stiamo operando
'inserimento nell'offerta merceologica di soluzioni
per la sicurezza a nostro marchio; ma altrettanto im-
portanti sono le iniziative formative e di divulgazio-
ne. Come || recente progetto Made Sicura, un pro-
getto di cultura applicativa della sicurezza che ha
avuto come palcoscenico uno scenario di grande
prestigio come |‘ultima edizione del MadeExpo di
Milano. Accanto al nostro stand abbiamo infatti al-
lestito un vero e proprio cantiere, in collaborazione
con la Scuola Edile Milanese & il supporto dell'Ente
Fiera. E si & trattato di un cantiere a tutti gli effetti, ¥
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