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di Cleo Fuentes

IL BILANCIO 2009
DEI PRIMI MES|

DEI GRUPPI ITALIANI
E IL WHO'S WHO

ANDAMENTO COMPAR
FT 2007 FT 2008 ¥ P“::;gm“ MERCATO ! wcﬁaoen?u?r?zaoa > INCREME
GEN-MAG 2009 GEN-MAG :
550.000.000 670.000.000 5% Negativo spt N-E e N-O ISOLANTI 10% ISOLANTI"
§40.000.000 700,000,000 7% Prevision} Cresme FINITURE 10% NOLEGGIO
64.500.000 £2.120.000 -16% -15% FINITURE 10% &
20.680,000 ACCIAIO 20% E LATERIZI | MEMBRANE BI
{non aggregato) 7000900 i Bice TEDESCHI mmvﬁ
36.000.000 38,6683.000 -20% ,-30% ISOL. TERM ACU 5% ISOL. TERM
73,500,000 68.000.000 -20% -10% FERRAMENTA 10% FERRAMENT
13.035.000 10.775.000 7% decramento - -
59.000.000 60.000.000 stabile decremento ISOLANTI 10% COPERTURE
95.000.000 90.000.000 -10% decremento ND ND
ND 49.700.000 ND ND ND ND
14.800.000 15.100.000 ND ND ND ND
19,000,000 172500.000 ND - L
£9.000.000 92,000,000 ND ND ND ND
§2.400.000 68.300.000 stabile in miglioramento ISOLANTI 75% ND
10%
43.000.000 50.000.000 lingressa nuoyo 10% ISOL. TERM ACU 20% ISOL.TERM AC
sacio Ediltutto)
84.000.000 87900.000 -15% decremento ND ND
17.000.000 14.000.000 ND ND PREMISCELATI 4% PREMISCELA
22.000.000 21,000,000 -20% 22% ISOLAMENTI 12% ISOLAMENTI
11.000.000 10.800.000 -30% -40% ND ND
80.000.000 70.000.000 -20% ND ISOLANTI 30% ND
110.583.125 108.293.973 -20% decremento LANE MINERALI 22% POLISTIRENE




sciti dal guado dei primi sei mesi

del 2009, le aggregazioni di ri-

venditori di materiali edili sono
state chiamate da YouTrade a fare il
punto della situazione. Le previsioni
per fine anno parlano di una contra-
zione media dei fatturati che si aggira
attorno al 20% e il comparto che sta
soffrendo di piu, registrando i cali di
vendita maggiore, sono i laterizi. A
tirare su i bilanci, invece, l'isolamen-
to, mentre i distributori guardano so-
prattutto a fotovoltaico e colore come
business per il futuro. Tutti questi dati
li trovate nella tabella a corredo di
questo articolo, da cui emergono in-
formazioni estremamente utili e im-
portanti sul mercato e sulle strategie.
Ma il sentiment dell’anno in corso
qual é? E soprattutto, come affronte-
ranno, i gruppi, la seconda meta del
2009 e il 20107
Per il prossimo anno e mezzo, More-
na Fiorin, presidente del consorzio
Idea, non ha dubbi: «Si tratta di un
momento difficile e cercare nuovi
clienti senza avere la certezza della
loro solvibilita @ molto pericoloso.
Cercheremo di tenerci stretti i nostri

COMPARTO

IL PIU BRAVO? QUELLO CHE FARA UN PASSO IN PIU

Di questi tempi dire chi sta ai primi posti della classifica per fatturato o nu-
mero di soci non ha pit molta importanza. Ora contano le sinergie per affron-
tare quel mercato che, con l'ingente decremento dei laterizi, si conferma di
ritorno al passato di circa dieci anni fa. Di contro, pero, abbiamo un settore
che per quanto riguarda i rivenditori di materiali edili @ sempre piu proiettato
nelle aggregazioni: con molti plus, ma anche con decisioni strategiche c
tardano a venire. Come ad esempio quella di dotarsi di agenti che vada
cercare in cantiere o negli studi di progettazione nuove commesse

clienti. Senza, e in un contesto di congiuntura come quello odierno ¢
riversare sui produttori i ritardi di pagamenti dei clienti della distribuzione
siamo sicuri che i fornitori delle rivendite se ne staranno fermi e fedeli? F’Pr

non correre rischi, forse e

il caso che i gruppi inizino

a fare un passo in piu

a pensare cioe di dedicarsi alla promozione delle vendite, dotandosi di una
rete di venditori che copra il territorio di loro pertinenza.

clienti, di cui conosciamo vizi e virtu
e aumenteremo la gamma di prodot-
tin. Le difficolta di incasso sono mes-
se in evidenza anche da Behrnhard
Zingerle, numero uno di Bauexpert:
«Questo & un anno segnato dalle dif-
ficolta di incasso», testimonia. Con
lui anche Maurizio Morini di Made:
«Oltre alla contrazione del lavoro in
particolare sul nuovo, abbiamo con-

tinue problematiche di liquidita con
ritardo sui pagamenti. Per i prossimi
mesi pensiamo all’'estensione delle
attivita commerciali e all'introduzio-
ne di nuovi servizi per i clienti delle
rivendite aderentin.
Stefano Colombino, presidente di
Uniedil, vede questo anno difficile
come opportunita; «ll difficile mo-
mento congiunturale ha certamente
-

COMPARTO
DECREMENTO 2008

NUOVI SETTORI
TRATTATI

RIDUZIONE

> DECREMENTO PERSONALE

GEN-MAG 2009

STRATEGIE

FOTOVOLTAICO LEGNO
LAMELLARE COLORE

FOTOVOLTAICO ENERGIATETTI IN
LEGNO CAPPOTT) COLORE

FOTOVOLTAICO

LATERIZI -20% LATERIZI -30%: consolidara

LATERIZI -156% nuove acquisizioni

TUTTI -15%
TUBI PVC -80% NO

LATERIZI
LATERIZ| -60%

consolidare

nuovo programma gestionale

FOTOVOLTAICO COLORE
COLORE FOTOVOLTAICO nuovi soci e partner
LATERIZI 5% FOTOVOLTAICOTETT! IN LEGNO | nuavi soci

LATERIZI E CEMENTO 15% BIOEDILIZIA DECORAZIONI ND

ND ND consolidamento

ND ND ' ND

ND ND ND
noleggio
nuovi soci

nuovi affiliati TopHaus

nuovi soci e nuovi mercati

ND ND
ND NO

FOTOVOLTAICO SOLARE
TERMICO GEOTERMIA
NOLEGGIO COLORE

ND ND ND

LATERIZI COLORE
LATERIZI -35% NO
ND ND

TETTI IN LEGNO
b i FOTOVOLTAICO

nuove acquisizioni,

LATERIZI -20% S 3 :
investimenti sul personale

sarviri e sinergie

acquisizioni
mantenere quote di mercato

nuovi soci

ISOLANTI12% ISOLANTI 38% nuovi soci e prodotti a brend
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