EVENTI / CONVEGNO SERCOMATED

VALORE EDILIZIA

il convegno Sercomated
23 maggio, Confcommercio - Milano

Ha aperfo con questi dati e queste
esortazioni Luca Berardo, presidente di
Sercomated, sociefd creafa da Federco-
mated e facente capo a Confcommer
cio che riunisce produtiori e distributori
del mondo edile nazionale. Valore inte-
so a 360 gradi, come ha sotiolineato
Giuseppe Freri, presidente Federcomar
ted, perché la creazione di valore per
il comparto edile non & solo un tema
attuale, ma si declina in diversi aspetti:
dalla brand awarenesse ol marketing d
sempre pit importante ruolo dello sfore
fisico, fino ai nuovi modelli di offerta del-
le altre filiere - idrotermosanitario (ITS)
ed eleftrico - che si intrecciano con la
distribuzione edile; dai servizi digital ol
la sostenibilitd e circolaritd, dalle innovar
Zioni dei materiali fino alle partnership
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con i produttori.

Con l'estinzione dei bonus e con la Di-
reftiva Case Green, come sta cambian-
do il mercato e come si possono coglie-
e e creare nuove occasioni di business?
Secondo un'analisi di Deloitte resa pub-
blica nei giorni scorsi, affuare la Diretti-
va Ue Case Green potrebbe richiedere
investimenti tra 800 e 1.000 miliardi di
euro. |l setiore edile, quindi, puo e deve
ancora giocare un ruolo fondamentale
nel comparto economico e sociale del
nostro Paese. In futto quesfo ¢'é una par-
fita importante che, negli ultimi decenni
e prima del comparto delle costruzioni,
& stato giocata da alfri seftori dell'indu-
sfria italiana a partire dalla moda: ogg
& il momenfo per la disfribuzione dei
materiali edili di iniziare a valorizzare

e rinnovare la propria aftivita per accre-
scere il proprio valore.

«la direfiiva Case Green rappresenterd
per l'industria italiana delle costruzioni
quello che il boom del mercato cinese
ha rappresentato per il seftore lusso.
Per aumentare la propria competitivita
e confribuire alla grande evoluzione
del settore dell'edilizia, la distribuzione
dei materiali puo fare tesoro delle strar
tegie e della cultura d'impresa che po-
recchie filiere italiane hanno sviluppato
negli ultimi 50 anni: non solo moda e
lusso, design e arredamento, ma anche
farmaceutica, cantieristica, vini e ali-
mentare. A livello di singole imprese &
indispensabile il salio da rivendita a re-
fail, aggiungendo ai prodotti presentati,
pacchetti di offerta costituiti da consigli
e istruzioni, conoscenza fecnologica,
ricerca di nuovi prodotii e servizi. Sarg
fondamentale diventare pariner del pro-
prio cliente e insieme partner del proprio
fornitore. In questo modo la distribuzione
edile potra anche diventare parte aftiva
nell'integrazione, che & imminente, con
la distribuzione TS e del materiale eletrr-
co. Un'opportunitd, non una minaccio».
Questo, in sinfesi, il contributo al conve-
gno di Armando Branchini, economista
del sefore lusso, moda e design, gid
vicepresidente di Allagamma, docente



di Business Strategy and Management
of Luxury Companies all Universita Boc-
coni di Milano, nonché past president
e attuale membro del team esecutivo di
ECCIA ~European Cultural and Creative
Industries Alliance, composta dalle cin-
que principali organizzazioni europee
di beni di lusso e industrie creative (Cir
culo Fortuny, Comité Colbert, Fondozio-
ne Allagamma, Meisterkreis e Walpole
Brifish Luxury).Tra i frend pit aftuali del
seftore della disfribuzione c'é sicuramen-
te la specializzazione e |'ampliamento
del mix di offerta della rivendita che
si apre, come anticipato da Armando
Branchini,verso seffori merceologici pa-
ralleli al core business ossia |'eleffrico e
'S, ma anche il fotovoliaico. Esempi e
best practice di come si compird questa
evoluzione della rivendita sono stafi por-
fafi da Andrea Da Re, diretfore business
unit sustainability Sonepar lialia (leader
nella disfribuzione di materiale elettrico,
presente in 40 Paesi per un fatturato fota-
le di 33 miliardi di euro), Stefano Pizzo-
o, diretiore Gruppo MEC store(48 punti
vendita, 200milioni di euro di fatturato
aggregatol, Gianluca Zanutta, ammini-
stratore delegato dell'omonima azienda
leader del mercato  dell'arredocasa,
dell'edilizia e della termoidraulica con
decine di punti vendita in Friuli e Veneto
orientale e Sandro Scarpari, diretiore
vendite TV Construction Products lialy.
Come  Sercomated  supporta  questa
fransizione & sfato poi racconfato da
Ferdinando Napoli, ceo Edilportale con
il progetio con il progefto Etim lraly/
Dprice di Sercomated. Del resto, come
ha ricordato Berardo, i 4 progefti di
Sercomated, tutti rivolti alla creazione
di valore, sono proprio: Dprice ed Efim
lialy, elementi chiave per la necessario
digitalizzazione del seftore e per avere
un sistema univoco e standardizzato che
consenta di identificare e descrivere i
prodotti in modo chiaro e preciso; REC,
unico progefto di economia circolare

nel panorama della distribuzione edile;
il progetiista sistemico, la formazione di
Sercomated volia a creare una leva di
progetiisti capaci di meftere a sistema
futta la filiera [a oggi sono 320 i proget-
fisti abilitafi).

Dal PNRR, con i suoi olre 1971 miliardi
di euro a disposizione per il setiore, alla
Diretfiva Case Green, dalla sostenibilite
al noleggio: queste sono le aree di svi
luppo della modema rivendita. I PNRR
pud essere fonte di grandi opportunita
per ogni rivendita che, per intercettare i
grandi lavori, deve trovare i giusti inferlo-
cutori. Come la distribuzione edile pud
cogliere le opportunita delle opere del
PNINR (scuole, edilizia pubblica ecc.)?
Adatiando la propria refe di vendita e
agendo in maniera proattiva con la pro-
duzione instaurando delle partnership.
A discuterne, Marco Squinzi, ammini-
siratore delegato Mapei, Stefano Ron-
can, direfiore commerciale Heidelberg
Materials, e Luca Delle Femine, head of
sfrategy Immobiliare. it Insights.

Francesco Freri, presidente REC, ha
sotiolineato come «il Consorzio REC
rappresenta un grande progetio di ecor
nomia circolare per il riciclo dei rifiufi>,
aspeto, questo, che secondo Paola De
Micheli, Deputata Vicepresidente della
Commissione  Aftivita Produttive della
Camera, potrebbe costituire un vantag:
gio finanziario per chi utilizza materidll
riciclati:«l'azione della poliica puo e
deve promuovere questi modelli, incen-
fivando e quindi accelerando i processi
di economia circolare in edilizio». la
rivendita, per aumentare il proprio va-
lore, deve essere multisetioriale e offrire
servizi virtuosi come il servizio raccolia e
riciclo dei rifivi da C&D che rappresen-
fa un‘opportunita di business e una leva
importante per creare valore. Ne hanno
parlato anche Viola Turini, responsabile
commerciale EdilVicla Firenze e presi-
dente Federcomated Firenze-Arezzo,

Claudio Fantinato, presidente Epiv e
luca Maestri, head of circular economy
and platform Circularity Sl, sociefar be-
nefit che supporta le imprese nella ridu-
zione degli impatti ambientali e nell'in-
tegrazione della circolarita nei loro
modelli di business. Connesso al tema
della sostenibilita & il noleggio: area di
business sempre piu importante che pas-
sa esclusivamente affraverso la rivendita
edile. Il noleggio & in forte crescita gror
Zie ai lavori collegati al Superbonus e d
PNRR e al nuovo stile di utilizzo e di con-
sumo condiviso di macchine e affrezzo-
fure. Lo ha raccontato Lorenzo Moretti,
responsabile comunicazione Assodimi/
Assonolo: <l noleggio professionale rap-
presenta un'importante opportunita per
la rivendita edile, che pud cosi aggiun-
gere un servizio al cliente a fianco del-
le proprie affivitd aziendali. la crescita
del noleggio comporta un’espansione
anche a seffori in cui precedentemente
si ricorreva esclusivamente alla vendifa.
Molte sono le aziende clienti che ne fan-
no uso come scelfa sfrategica e sempre
di pit sono le aziende che decidono
di inserire il noleggio fra i propri servizi
sfruttando punti di forza e marginalitd».

"VALORE EDIIZIA. Come portare in
dlio il valore del prodotio edile”e stato
il fitolo della decima edizione del Con-
vegno Sercomated che ha proposio ai
profagonisti del comparto, rivenditori e
produtiori di materiali edili, un approfon-
dimento sulle diverse e nuove leve che
consentono agli imprenditori della filiera
di sviluppare business moderni ed evolu-
fi, multisettoriali e che sfruttano i trend e
le opportunita del momento.«Dobbiamo
essere innovafori coraggiosi € passare
dall'essere architetti di una struttura rigi-
da a giordinieri di un ecosistema vivo e
sempre mutevole», ha concluso il presi-
dente di Sercomated Luca Berardo.

www.sercomated.it
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