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Un’indagine di
profilazione e alcuni
risultati sorprendenti,
che dimostrano come
‘fare rete’ sia sempre
piu importante. Maurizio
Poletti, presidente
dell’associazione, ci
spiega chi sono e cosa
chiedono gli associati
ADIVER.

ELENA LORENZINI

Scopri di piu
su ADIVER

Approfondisci
la profilazione
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E visibilmente soddisfatto, Mau-
rizio Poletti. Sul suo tavolo c’e
la prima indagine di profilazione
degli associati ADIVER -|'asso-
ciazione che riunisce i distributori
italiani specializzati nel settore del
colore-, e alcuni dati che ne sono
emersi hanno stupito anche lui, che
pure li conosce tutti. In particolare,
e soddisfatto dei dati aggregati, che
raccontano la forza e le potenzialita
che questo primo nucleo di rivendi-
tori & in grado di esprimere. Ed e
molto soddisfatto anche di cio che
gli associati si aspettano dall’asso-
ciazione, perché é proprio in questa
direzione che Adiver sta muovendo
i primi passi.

Ne parliamo con lui, che mette in
evidenza i punti chiave della profi-
lazione.

Maurizio, chi sono gli associati
ADIVER?

Alla fine di aprile 2025, I'associa-
zione contava 25 associati, per un
totale di 105 punti vendita sul ter-
ritorio nazionale. Si tratta di realta
consolidate, con una forte vocazione
alla distribuzione professionale: tra
di loro figurano centri storici dell'edi-
lizia leggera e rivendite specializzate
nel colore.

Ricordo che I'adesione ad ADIVER
non ¢ aperta a tutti. Sono richiesti
requisiti precisi, come almeno cin-

que anni di attivita nel settore, una
superficie di almeno 300 metri qua-
dri dedicata alla merceologia del co-
lore e una quota minima del 50% del
fatturato derivante da clienti profes-
sionali (artigiani, imprese, decora-
tori). Inoltre, almeno il 40% del fat-
turato deve provenire dalla vendita
di vernici e ogni punto vendita deve
disporre di almeno due tintometri.
Due di questi criteri -I'esperienza e
I'orientamento al mercato professio-
nale- sono obbligatori, mentre tra
gli altri & necessario soddisfarne
almeno due. Mi sembrano interes-
santi alcuni dati aggregati: comples-
sivamente, gli spazi occupati dagli
associati ADIVER raggiungono circa



ADIVER: LA FORZA DELLUNIONE

150.000 mq di superficie
+400 mezzi di trasporto
1.063 addetti

+100 agenti

+400 tintometri
~200 spettrofotometri

150.000 metri quadrati, suddivisi in
modo funzionale: il 70% e riservato
ai magazzini, il 17% all’area vendita
e il restante 13% e destinato a tin-
tometria, formazione, showroom e
dimostrazioni.

Quest’ultima categoria, con il solo
5% di spazio dedicato, segnala an-
cora una certa sottovalutazione
delle finiture, che potrebbero in-
vece rappresentare un importante
valore aggiunto. Nel complesso, nei
punti vendita ADIVER operano oltre
1.000 addetti -precisamente 1.063-
supportati da pit di 100 agenti e un
parco mezzi di oltre 400 veicoli.

Qual ¢ il fatturato degli asso-
ciati ADIVER e quali sono i
principali segmenti di vendita?
Il fatturato aggregato dei nostri as-
sociati & davvero significativo: par-
liamo di circa 355 milioni di euro.
Il 73% dei nostri associati supera i
7 milioni di fatturato annuale, an-
che se, se ci concentriamo solo sul
segmento edilizia/casa, questa per-
centuale scende al 57%. Inoltre, solo
il 21% realizza il proprio fatturato
esclusivamente con prodotti verni-
cianti. Nel dettaglio, il 95% dei di-
stributori tratta vernici per industria
e per legno, il 47% propone anche
prodotti per la nautica, mentre il
37% commercializza articoli per la
carrozzeria. Questa varieta merceo-

logica evidenzia la necessita di offri-
re soluzioni versatili a una clientela
eterogenea ma con esigenze alta-
mente professionali.

Che tipo di clientela servono i
vostri associati?

| numeri parlano chiaro: 1'81% delle
vendite e destinato a imprese e arti-
giani, il 14% ai clienti privati, e solo il
5% ai cosiddetti ‘committenti tecni-
ci’ - un segmento, quest’ultimo, che
presenta ampi margini di sviluppo.
Inoltre, il 37% degli associati serve
piu di 3.000 partite IVA, mentre un
altro 38% é nella fascia tra 1.000
e 2.500.

Conoscersi
per fare
la differenza

la prima profilazione
degli associati ADIVER

355 milioni €
di fatturato
aggregato

Quali sono le caratteristiche
che rendono un fornitore dav-
vero strategico per voi?

Dalla nostra analisi interna, emer-
gono alcuni criteri chiave. Al primo
posto, la marginalita, che e consi-
derata fondamentale dal 74% dei
nostri associati. Seguono I'impor-
tanza del brand, i servizi tintome-
trici e il supporto formativo, tutti al
63%. Sorprendentemente, |'esclusi-
va di zona e le offerte commerciali
incidono meno, rispettivamente
con il 53% e il 37%. Questo dato
e probabilmente influenzato dalla
struttura dei soci ADIVER, molti dei
quali gestiscono piu punti vendita
e sono quindi abituati a negoziare
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condizioni diversificate sul territo-
rio. Inoltre, grazie alla loro solidita,
tendono a privilegiare la qualita del-
le relazioni e dei servizi piuttosto
che la convenienza immediata. Un
altro aspetto interessante riguarda
la preferenza tra ampiezza dell’of-
ferta e specializzazione: il 58% degli
associati preferisce fornitori foca-
lizzati su segmenti specifici, men-
tre solo il 16% valuta come ‘molto
importante’ una gamma ampia di
prodotti.

Digitalizzazione e nuovi biso-
gni associativi

Tutti i nostri associati hanno un sito
web, e la stragrande maggioranza
e presente anche sui social. Il 95%

25 associati

Tecnomat
31 punti vendita

Bigmat
150 associati
250 punti vendita

OBI

56 punti vendita

- GLI ASSOCIATI ADIVER

ADIVER

—

105 punti vendita*

Brico 10
117 punti vendita

Gruppo Made
180 associati
230 punti vendita

ha una pagina Facebook, I'89% &
anche su Instagram. Manca, invece,
una presenza su TikTok, che pero
comincia ad affacciarsi anche nel
nostro settore. LinkedIn e usato
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solo dal 53%, probabilmente per-
ché resta piu orientato alla ricerca
di personale che alla promozione
commerciale.

Per quanto riguarda I'e-commerce,
solo I"1% ha un proprio canale di
vendita online o e presente su un
marketplace. E un dato che mostra
quanto il settore delle vernici online
sia ancora percepito come ‘difficile’,
anche se noi lo vediamo come una
vera opportunita.

Che tipo di supporto chiedono
gli associati ad ADIVER?

Sul versante dei servizi richiesti
all'associazione, il confronto tra
colleghi e la crescita professionale
sono le due principali aspettative
(entrambe indicate dal 47% degli
associati). Seguono la formazione
del personale, la ricerca di venditori
e promotori, e il supporto alla fide-
lizzazione dei clienti (tutti al 32%).
Tra i servizi operativi piu richiesti
figurano le guide normative (53%),
la profilazione della clientela (42%),
il monitoraggio delle vendite e la
formazione dei clienti professionisti
(entrambi al 32%). Segnali chiari di
una domanda di supporto sempre
piu articolata e orientata a stru-
menti concreti per affrontare un
mercato in evoluzione. °



E LA LORO COPERTURA TERRITORIALE -

Alfa Paint * Antica Coloreria Camolei * Antony  Canton Colori °
Centro Color 2000 - Colorificio La Morte * Conte Colori - Decom
* Edilcolor - Fair Vernici * Finish Village - Fratelli Limonta °
Frisanco * Ges Company * Giardino Colori * Giolocenter °
Mas * MG Colors * Milano Color - Euro Color * Pio Macarra *
Primamano ° Profi Color * Straudi * Tecnoservice * Top Color

25 ragioni sociali - 105 punti vendita

“ADIVER, ovunque si parli di
colore”. ADIVER sta organizzando
le prossime ‘mosse’ per crescere

e strutturarsi sempre meglio,
coerentemente con i suoi obiettivi.
“ADIVER vuole dare una svolta

alla distribuzione -spiega Poletti-,
orientandola alla crescita qualitativa
degli associati, puntando su
formazione, digitalizzazione

e identita condivisa. Il suo
obiettivo dichiarato e quello di
rafforzare il ruolo del distributore
professionale nel panorama del
colore e dell’'edilizia leggera italiana.
Per questo ci siamo organizzati

in commissioni, ognuna delle

quali sta lavorando su vari fronti:
monitoraggio delle vendite, rapporti
con le altre associazioni, convenzioni
per facilitare I'attivita degli
associati e altro ancora. Invito tutti
i rivenditori a scoprirci sul nostro
sito -www.adiver.it- e a contattarci
per avere informazioni. Dal canto
nostro, proseguiremo con una
comunicazione continuativa sulle
attivita che stiamo organizzando e
porteremo l'associazione in tutti i
contesti nei quali si parla di colore:
ci siamo presentati all'AITIVA Day
di Piacenza e ci siamo accreditati
al prossimo Paint & Coatings di
ottobre; soprattutto, parteciperemo
alla prossima edizione di FEL, il
Festival dell'Edilizia Leggera in
programma a Milano il prossimo
novembre. Insomma: noi ci siamo,
venite a scoprirci!”

scopri di piu su
www.adiver.it
per informazioni
segreteria@adiver.it
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