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PRODOTTI VERNICIANTI

PRODUZIONE

Tempi difficili per
pitture e colori

Nonostante la buona spinta del fal da te,
il reparto ¢ fortemente penalizzato
dalia crisi dell'ediizia.

di Sabino Cirulli

\/6 Percorso di lettura:

www.largoconsumo.info/Bricolage

inte fosche per il settore dei pro-
I dotti vernicianti. Neanche la
spinta del fai da e sembra risol-
levare un comparto penalizzato
du una profonda crisi dell’edilizia. Per
Riccardo Carpanese. Marketing Ma-
nager Architecture & Deco Division di
Boero group: «ll mercato nazionale & in
contrazione. la crisi <1 ¢ fatta sentire ¢
incvitabilmente uno dei fattori trainanti
di questa recessione € Ju stagnazione
delle nuove costruzioni. Se nel primo
semestre del 2015 una timida ripresa
aveva lalto ben sperare. dal periodo
estivo in por e promesse sono state di-
sattese. Un fattore comungue positivo ¢
la preferenza nelle costruziont per 1uti-
lizzo delle pitture per le supertici rispet-
to ad altri materiali, anche se nel com-
parto sono presenti diversi problenti a
livello endemico.

I primo ¢ lu parcellizzazione del mer-
cato. caratterizzato da aziende molto
piccole sia sul fronte produttivo sia su
guelio distributivo, che per fimiti di-
mensionali non ricscono a investire sul

vendita e sugli operatori».

Giuseppe Marrara. ftaly Market
Direetor di v group. non crede maol
to alla spinta del fai da te e bricolage
come rimedi per [ erisi dei consumi:
«Dalle nostre valutazioni, ¢ non solo
per la crisic in lalia. risulta che una
parte di utitizzatori non industriali pun-
terd sul fal da te e o sul bricolage come
sta accadendo da gualche anno in alui
Paesi europei.

‘ ‘ | consumi collegaﬁ al fai da
te sono inferiori ri- ,,
spetto all'uso professionale

Interpretando per tempo questa pos-
sibile evoluzione, la nostra azienda ha
MESSO A PUNLo una gaimma completa
per il fai da te dove ha cercato di con-
densare 60 anni di esperienza nella (or-
mulazioni di prodotti per uso profes-
stondle. Tuttavia. pur considerando
Iindiscutibile diritto alla creativiti dei
consumatori. i risultatl non sony sem
pre controntabili per qualita generale
con quelli ottenibili da artigiani specia-
lizzat, che continucranno ad acyuistare
prodotti professionali. Non credo ¢he

Cit possa giovare particolannente al
nostro comparto. I consumi collegati al
fai da te 10 Italia sono decisamente
interiori rispetto a quelli destinati
all’uso professionale. La nostra produ-
sone di vernicl ¢ ulilizzata soprattutto
sul Tegno e cioe mobili. parquet, case,
serramenti. Come tutte le produzioni
industriali ttaliane. dal 2008 anche
queste hanno subito una contrazione di
olte il 20%. per poi stabilizzarsi irail
2004 ¢ il 2015, con un discrelo incre
menro delle esportazioni. L' lwalia ¢ fra i
lcader mondiali nel settore wrredo,
penalizzato solo dalle farraginose rego-
le della legislazione. che non permietto-
no di esprimere tude le potenzialita
rispetto alla concorrenza esteras.
Impressioni negative anche per
Lorenzo Calvi. presidente di Federco-
lori-Confcommercio-Imprese per
I'tahia: «Purtroppo la erisi del comparto
& in continuo aumento, netle grandi citta
il numero dei negozi diminuisce costan-
temente mentre fortunatamente nelle
cinture si sviluppano store di maggiore
dimensione. 11 2005 comunque si sta
chindendo con un lieve miglioramento e
per il 2016 Timpressione ¢ che prose-
eua. Da diversi anni per il colore del
settore edilizia st ¢ sviluppata una con-
correnza di molti altrt settori: ferramen-
L. matertali edilic fai da te e grande
distribuzione mentre difficilmente nei
nostil negozi si sono aggiunti altri arti-
coli. Tra i punti i torza del nostro com
parto ¢'¢ decisamente la notevole spe-
cializzazione ¢ preparazione del com-
mercianti di colori che. conoscendo le
caratieristiche teeniche dei prodotti.
sono i opit indicat per consigliare il
materiale wloneo all’uso richicsto, in
grado di valutare ¢ fornire ttte le mfor-
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1I"anno scorso siamo riusciti @ mante-
nere i valori dell’anno precedente. a
listino invariato, con prospettive di
maggior successo per quello appena
iniziato. 11 punto nevralgico, di note-
vole debolezza nel settore. € rappre-
sentato dalla mancanza di liquiditd,
che determina forte incertezza nella
programmazione di qualsiast attivitd di
espansione e programmazione.

Si sono verificati due scenari se
vogliamo paradossalmente contrasianti
fra di loro: per comprunere t costi si ¢
sviluppato il fai da te. ¢ al comempo la
manutenzione/decorazione della casa
non viene considerata una necessita
primaria e quindi viene rimandata in
attesa di tempi mighiort. In questa fuse
il compario del bricolage risulta con-
tropraducente, essendo noi fortemente
orientati al prolessionale ¢ a i i ser-
vizi a esso fegatis.

La crisi ¢he spinge 1l conswmatore
finade al lui da te ¢ ricorrente ¢ pud non
risultare determinanie per il comparto.
«Questo & sempre suceesso. dipende
dalle aspettative di risultato che il con-
sumatore ha — spiega Matteo ietro-
bon. Product Manager Decorative di
Lechler —. Se ci0 che cerca ¢ una
manuicnzione semplice degh ambient
o delle strutture senza avere particolari
vincoli di rempo o di risubiato, allora
ben venga il fai da te. Le vpologic di
problematiche da atlrontare, i different
tpi di supporti presenti i un’abitazio-
ne. la corretta identificazione dei pro-
blewui ambientali ¢ sopraiudo la scelts
del cicio di vernicraiura agcguato non
sono lemi senpiict ¢ alli portata di tit-
ti i privad. per questo il constiatore si
rivolge a un professionisia del settore.
Da mwiti anni cerchiamo di selezionare
i nuovi rivenditort suila base di aicune
caralletistiche come i proattivitd, la
disponibiliti ad aderire alle nuove ini-
ziative. ben consapevoli ¢he non ¢ si
puo pit limitare ad attendere il cliente
al banco. ma ¢ necessario ricercarlo
e attirarlo nel punto di vendita, per
POl sostenetio altraverso un vero e
proprio servizio di consulenza e sup-
porto che si proirae anche dopo la
vendila. Partendo da questo. abbia
Mo creaco un neiwork con i nostri
migliori rivenditori con 1 quali & sta-
to instaurato un vapporto di collabo-
razione. di formazione ¢ di scambio
di esperienze. Ci troviamo periodica-
mente e in quelle occasioni ¢i si con-
fronta su idee. proposte ¢ iniziatve
future per adeguarsi alle evoluzioni
det bisogni ¢ del mercato. Stamo
investendo molto neila tormazione

dei nostri nvenditort e degli applicatori
loro clienti. tramite niziative ¢ corsi
che cercano di sopperire alla mancanza
cronica di professionalitiy del sevores.
Di witt'aliro tenore Pietro Geremia,
dirctore marketing Colorificio San
Marco: «La crisi ha cstremizzato
I"importunza del rapporto qualita-
prezzo. La professionalitd di un arli-
giano non pud essere sostituita. Noi
offriamo una serie di servizi. quali la
formavione, {assistenza tecnica. cerli-
ficazioni ¢ assicurazioni. per aumenta-
re la competitivita ¢ la professionaliti
del nostri rivenditori ¢ 1 loro artigiani
nel mercato.

“ Il punto di debolezza é
rappresentato dalla , ,
mancanza di liquidita

Avendo individuato negli anni 80
una carcnza di preparazione ¢ profes-
sionalith nel settore dell’edilizia, San
Marco decise di porvi rimedio lavo-
rundo sulie conoscenze, sui metodi e
sugli strumenti di favoro degli applica-
tort, perché questi potessero apprezza-
re la qualita dei prodotti, applicandoli
poi 1 modo otthnale: gli applicatori
cercavano consigli ¢ assistenza piesso
negoZi specializzall in vernici. e noi
decidemmo di concentrarci su questo
canale di vendit. Venne selezionato un
primo nucleo di distributori specializ-
Zali in pitture ¢ vernici, poi coinvolti in
una partnership impegnativa ma anche
stimolante. San Marco avrebbe conces-
50 il marchio in esciusiva territoriale.
avrebbe fornito prodotii a condizioni
privilegiate. awrezzature teeniche spe
cifiche per ii punto di vendita, docu-
mentazione e materiale di merchandi-
sing, formazione per 11 personale ¢ per
ichent. 11 1995 segna Fanno di entrata
aregime di questo sistema che si ¢ gra-
dualmente esteso 1ino o superare nel
20133t centinaio di distributori».

Scettico Werther Colonna, presi
dente del gruppo pittire e vernici di
Avisa — Federchimica. per cui sussi-
stono delle perplessita sull apporto
«del fai da te che in [talia sembra sem-
pre sul punto di esplodere. ma poi non
lo fa per svariate cause. Una reale ¢
cospicua erescita apporterebbe al setto-
re certamente innegabili vantaggi.
unche perche hobbista & generalmen-
te attento alla qualiti del prodotto. La
contrazione dei volumi, che ha caratte-
rizzato gli ultimi anni. ha messo in dil-
ficolta anche la distribuzione. in parti-
colare quella specializzata, che per
supcrare questo periodo sio sta riorga-
nizzando: questo ¢i rende tiduciosi per
un futuro anche prossimo. Se vogliamo
vedere un Uvanmaggio” nella crisi, ¢
quello di avere spinto le aziende pro-
duttricy migliori a un considerevole
sforzo dlinnovazione di processo e di
prodotto. Ora il mercato ha a disposi-
zione prodotti di gran lunga miglori
rispetto al passato».

Per Luca Campagnano. Marketing
Manager MaxMeyer & Business Unit
Do it YourSclt Cromology. invece: «ll
punto di debolezza del comparto va
rilevato nella mancanza di innovazione
del mercato, in termini sia di prodotto
sia di distribuzione. A questo proposito
il nostro brand di punta. Max Mever. si
propone sempre di stimolare I'introdu-
zione di noviti, per quel che riguarda il
prodotto ¢ le modalita distributive. Sia-
mo stati i primiin ltalia, nel 2015, a
lanciare un’idropitiura “anti-formaldei-
de™. Punica v grado di catturare fino
all’'80% di formaldeide presente nel-
"aria. Nel 2016 continueremo la strada
intrapresa di ricerca ¢ innovazione. ¢ il
perlezionamento del servizio dedicato
al cliente. in particolare con MaxMe-
yer. nostro marchio di punta. La grande
distribuzione rappresenta inoltre da
tempo un canale importaite per noi.
Siamo lecader. sia nel mercato proles-
sionale sia nel canale della distribu-
zione organizzati. con una quota del
26%. Da diversi anm ditferenziamo
marchi. prodoui ¢ servizi per rispon-
dere in manicra completa ¢ adeguata
alle diverse esigenze di canale. Stia-
mo portando avanti una serie di pro-
gelti volti a supportare il cliente per
migliorarne le competenze tecniche
(prodotto). nianagenali (gestione del
pdv) ¢ il rapporto con il consumato-
re. Cromology altivera dal 2016 una
divisione totaimente dedicata alla
formazione ¢ divulgazione deile nuo-
ve teeniche riguardant il trattatnento
degli esterni».
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