La distribuzione

Maurizio Morini, A.D.Gruppo Made

Gruppo Made, fondate nel 2004 quale
marchio registrato di Casa In Spa, ha
raggiuntc e gia superato ['obietlivo
dejle 200 ragioni sociali aderenti, pan ad
oltre 240 punti vendita distribuiti in 16
regioni d'ftalia.

Un risultato che non costituisce cerfo
un traguardo, come afferrna nell'intervi-
sta Maurizio Morini - amministratore
defegato del! Grippo -, tanto che il
nuovo obiettivo per il 2010 & raggiunge-
re quota 250 nvenditod aggregati.
Peraltro, sostiene ancora Morini, sono
ancora ampl i margini di crescita, quan-
titativa e qualitativa, per la distribizione
organizzata,
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Gruppo Made:
superata quota 200

Marco Tubaldi, Responsabile Livingmade

Tile Ralia: - Quale guota del mondo
della distribuzione italiano e aggregato

a Gruppo Made? -
Maurizio Morini: "S2 concardiamo
sulla presenza in ltalla di 11.000 puntl
vendita a fine 2008 scopriamo, a gran-
di linee, che piu della meta del rivendi-
torl finora non sta investendo su quale
sara || futuro della lore non sa
decidersl se rimanere indipendentea,
se unirs! a gualche gruppo, se vende-
re, se chiudere, se trovare risorse per
crescere, Rimane un buocn 40%

attivita

circa

al nvenditorl che, a sua volta, si divide
pressoche a meta tra chi sta seria-

mente pensando di aggregarsi ad un
aruppo e camincia ad utiizzare le pri-

me leve del marketing (e questo 8
nostro campo di azione per aggregal
Auovi rivenditorl) e chi, e sono o
2.000, fahno gia parte, a diverso titox
diluna organizzazior
rivenditori, Ecco, Gruppo Made,
oltre 200 rivenditori aggregati, ela g "
cipale organizzazione in tal senso,”
Tile Italia: - Cosa significa rappreses
tare oltre 200

e commerciale

rivenditori (alla

dell'intervista - 15 luglio - erano 2(15"
ragionl sociali aggregate a Gr'u_'_
Made nclt)? -
M. Morini: “Significa che Gruppo N
de rappresenta. con circa Il 10% del

rivericite edill aggregate,
4

una meds

& del fatturato ol
Mg

ponderata del 4,
le del settore, par a circa 750
dl euwro.

Il risultato abbiamoc ottenuto
fuindl certamente importante per 8
stesso, ma piu importante e il sup ‘_
gnificato all'internc del mondo dellas
stribuzione. La scelta dl aggregarst

chie

Gruppo Made rappresenta per | riven
ditori la risposta a esigenze speciil
del mercato, troppe difficlll da s chel
sfare per !

e
una

singola medio/piccad
azienda di distribuzione. Anche in gus
st caso l'lunicne fa la forza s, '
gliendo | Gruppo Made, il distributons
sa di poter contare su un'organizae



lig in orado di fornire una gamma di
g & di opportunita uniche in 1talia
dtalia: - Per esemplo? -

Morini: “Offriamo centri di serviz
i6i (il primo, aperto nel 2007 a
ede MI. 18.0 mgq coperti; |l
ONdo, aperto nel 2008 a2 Florano
B0.000 mg coperti) & progettl di
Bzione acquisti
izzati = opporiunita di business
sefton emergentl
enza finanziaria, studi di marke-
e consulenza progetiuale per la

one o ristrufturazions di sale

professionale

carnmerciall

a2 adeguats alle attuall esigenze
fmercato, Una quantita dl servizi,
il finalizzatl alla soddisfazione del
Brite finale, che le aziende di distri-
zione medio/picc fatturato
0 dele aziende a noil agaregate &
Bimil dl euro/annp) non pessono or-
gzare individualmsnte
B CrISt
Bilitencormente avidenziato come il
izionale modello distributivo sia or-
roppo vecchio ad inadeguato ad
lare le sfide checi aspettano.”
le ulterion possibilita
pansione del Gruppo Made? -
“Morini: “La fascia del rivenditori
gliblll con le strategie di Gruppo
& oggl stimabile In circa 3.500

ple (il

mentre la

che stiamg attraversando

athivita di rivendita. Di gueste | 50% so-
no costituite da conduzione
farmifiare, con un fatturato medio infe-
riore a 1 mil di euro/arino ed ogal n
grado di resistere alla crist 'perche si
gccontentano di marginaita meolto
basse mentre | fornitori, In gravl diffi-
coita, le stanmo seguendo con partico-
lare attenzicne. C'e poi un 8% costitl-
ito da importanti realta di rivendita, con
fatturatl che superano | 10'mil di euro/
SO e che rappresentano, in questo
marnanto, il nostro interlocutore pre-
ferenziale perche gia sensibili a pro-
blemi di marketing, logistici & finanziari
Il restante 44% e costituito dalle sale
mostra "pure’, che nory provengono
da una esperienza dl rivendita di mate-
riale edile pesante, ma gestiscono |l
classico showrcom di prodott] per la fi-
nitura della casa, paviment| rivestimen-
tl, arredobagno e tutte le componenti-
stiche porte, finestre ©
ecc

Tile ltalia: - Quindi una grande poten-
ziglita di ulteriore crescita per Gruppo
Mads... Quale il fatturato 20097 -

M. Morini: "Come gruppo chiudere-
mo il 2009 gltre | 40 mil dj euro di fattu-
rato, contre | 29 milioni dell'anno pre-
cedente. Vogliamo migliorare [a nostra
offerta di servizi, in particolare In que-

realta a

quasali i

La distribuzione

sto momernito di crisi in cli | rivenditori
mastrano uUna grande esigenza di ri-
posizionarsi sul mercato

All'intermo del Gruppe Macie abbiamo
attivato una specifico progetto, deno-
mipate Livingmade, che costituisce
una vera opportunita per tutte quelle
sale mostra che necessitano di conswu-
lerza marketing e servizi appropriati
Livigimade rappresenta un marchio ag-
gregato che supporta, con grande
flessibilita, I'attivita di rivendita in tutte
e sue declinazioni ma per parlare
nello specifico di Livingmade cedo la
paroia al responsabile della gestione,
Marco Tubaldi,”

Tile Italia: - Cos’e Livingmade e di co-
sa sl ocoupa? -

Marco Tubaldi: "Livingmade significa
passione e cultura per | materiall di fini-
tura. Livingmacle & un progetto di
Gruppo Made nato nel 2007 per offrire
soluzioni specifiche alle esigenze di ri-
venditon, sia provenienti dal mondo
dell'ediiza "pesante” sia appartenenti
alla tipologia che nol definiamo dslie
sale imostra "pura”, che intendone por-

st sul mercato in modo nuovo & con-

creto, per ofirire ai loro clienti proposte
commerciall all’avanguardia.’

Tile Italia: - Ouall le competenze spe-
cifiche gestite da Livingmade? -







