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Baccospa

Anno di costituzione:

N el 2008 il gruppo Cambielli Edilfriuli, leader
nel nord-est per quanto concerne la com-
mercializzazione di prodotti edili e di termoidrau-
lica, acquisisce la societa BaccoGino.

Nel 2009 si realizza il progetto nella sua inte-
rezza, ovvero la realizzazione di un'azienda di
distribuzione edile composta da tredici filiali ed
un giro di affari pari a 54 milioni di euro, la Bacco
spa. Che nasce dall'unione dei rami d'azienda
edili della EdilFriuli Nord, della EdilFriuli e della
BaccoGino. E si pone subito come la seconda
maggiore realta di distribuzione edile nel trive-
neto dopo la Fadalti.

Nel frattempo si studia un nuovo format per
il punto vendita di Codevigo, in provincia di
Padova, la cui offerta di prodotti e servizi viene
ridisegnata in funzione di una sperimentazione
sempre pit vicina alle emergenti esigenze del
mercato.

Lo show room, gia esistente in precedenza,
viene rivisitato, al fine di integrare i tradizionali
assortimenti di edilizia, con i prodotti della ter-
moidraulica e con alcune particolari referenze
delle finiture. Si ottiene cosi un mix prodotti
che, partendo dai sanitari e passando attraverso
arredobagno, rubinetterie, idromassaggio, box
doccia, accessori, arriva fino ai pavimenti e ai
rivestimenti, per garantire agli utenti, profes-
sionisti e non, un'offerta omogenea di tutto cio

- Gruppo Edilfriuli

2006

Sede dello show room: Strada dei Pescatori,4 - Codevigo (Pd)
Numero totale punti vendita della societa: 13

Numero di addetti totale della societa: 175

Numero di addetti alio show room analizzato: 3

Segmentazione % dei visitatori dello show room

analizzato:
Privati: 70%

Imprese e applicatori: 20%
Progettisti e prescrittori: 10%

Struttura espositiva:

Superficie dello show room: 735 mq

Vetrine fronte strada: 12 box allestiti con vetrina fronte strada su
72mq di superficie vetrata

Sala convegni da 120 posti

Servizi alla clientela: consulenza tecnica, supporto progettuale,
rilievo in cantiere, progettazione autocad e rendering ad alta

definizione

che ruota intorno all'estetica e alla funzionalita
di un'unita immobiliare.

Tutto questo con un nuovo approccio espositivo,
che vede collocate lungo il perimetro del punto
vendita, vere e proprie nicchie d'ambiente che
mostrano, e al contempo avvolgono in un clima
piu confidenziale e intimo il visitatore. E con una
filosofia di base molto chiara: il linguaggio dei
prodotti deve essere omogeneo, e comprensibile
per tutti. Niente estremi quindi, né in materia
di prezzi né in materia di design. Prodotti belli,
insomma, di fascia media, medio alta e alta, ma
senza azzardi ed eccessi.

La sala mostra € oggi una vera e propria officina
sperimentale, dove lo staff commerciale testa
nuovi approcci e nuovi prodotti, ma anche nuovi
servizi, per serrare ancor piu stretto il legame
con una clientela che dimostra di apprezzare la
capacita di proposta di questo punto vendita della
provincia di Padova.

A raccontarci in dettaglio strategie e obiettivi dello
show room Bacco di Codevigo, ¢ la responsabile
di punto vendita, arch. Carlotta Pra.

Senta, possiamo cominciare con un piz-
zico di storia del punto vendita e della
sua insegna?

Volentieri. L'azienda Bacco Gino S, ora Bacco
Spa, fu fondata oltre 50 anni fa dal Signor Bacco
Gino, che inizio ['attivita con una piccola ferramen-
ta a Codevigo (Pd), passando successivamente
alla commercializzazione anche di materiali edili.
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Da allora I'azienda ha avuto una grande evo-
luzione, ed oggi, a seguito anche del riassetto
societario, la filiale di Codevigo commercializza
materiale edile, lavora e trasforma barre d'acciaio
per getti di calcestruzzo, produce solai in latero-
cemento tipo Bausta, e trasforma nel proprio
centro di taglio il legno strutturale (massiccio e
lamellare) per prepararlo per solai e tetti in legno.
L'unita produttiva e commerciale di Codevigo si
sviluppa su una superficie di 15.000 metri qua-
drati coperta da capannoni industriali e 35.000
metri quadrati di superficie scoperta.

Poi, nel 2008, I'entrata della societa nel
gruppo Cambielli Edilfriuli.

Esattamente. Un'evoluzione importante, sotto
tutti i punti di vista. Soprattutto per quanto con-
cerne la divisione termoidraulica e la divisione
arredobagno, pavimenti e rivestimenti, camini
e stufe.

In che senso, ci aiuti a capire?

Per numero di punti vendita, struttura e organizza-
zione, Edilfriuli rappresenta un polo commerciale
importante e interessante. E chiaro che confluire
in un gruppo come questo ha significato ampliare
gli orizzonti e al tempo stesso mettere a punto
strategie e servizi assolutamente innovativi. E il
vantaggio delle sinergie operative.

E quale & stato il risultato concreto
dell'operazione?

Bacco Spa di Codevigo

Si e scelta la strada della diversificazione di
canale. Questo nuovo progetto aziendale non
fa altro che delineare e definire in modo pit
completo specifiche competenze di settore e
realtd in cui |'edilizia svolge un ruolo predomi-
nante. Le rivendite edili quindi convergono ora
sotto l'insegna societaria Bacco Spa.

Una scelta scaturita in funzione di quale
strategia commerciale?

Una strategia molto chiara. Lidrotermosanitaria
si rivolge a un pubblico solo parzialmente so-
vrapponibile a quello dell'edilizia tradizionale.
Per questo & necessario pensare e gestire i
punti vendita secondo schemi e standard par-
zialmente difformi da quelli edili. Creare quindi
due punti di riferimento netti e chiari, all'interno
di uno stesso gruppo, significa avere una visione
d'insieme nitida e non confusa, targettizzata e
professionale, legata alle competenze e non ai
rigidi ruoli societari.

Ambientazioni e esposizioni

Pavimenti e rivestimenti: espositori a pannelli verticali e orizzon-
tali, isole a cassettoni 297; corner dedicati a singole tipologie di ma-
teriali 2

Sanitari, arredo bagno, accessori, rubinetterie: modelli va-
sche idromassaggio 7, box doccia 16, ambientazioni bagno comple-
te 28, modelli di rubinetterie 50, linee di accessori 10, modelli di
termo arredo 10.

Riscaldamento: modelli di caminetti e di stufe 13
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Principali marche vendute

Sanitari: Villeroy e Boch, Pozzi Ginori, Hatria, Ideal Standard, Dolomite,
Catalano, Duravit, Flaminia, Kaldewei, Makro.

Idromassaggio e Wellness: Albatros, Teuco, Jacuzzi, Ideal Standard,
Sfa Grandform, Novellini, Samo.

Box Doccia: |deal Standard, Inda box, Samo, Novellini, Calibe, Makro.
Rubinetteria: Grohe, Hanse Grohe, Ideal Standard, Paini, Zucchetti,
Bossini, F.lli Fantini, Paffoni, Zazzeri, Mamoli.

Mobili: Inda mobili, Pozzebon, Punto Tre, Azzurra, Berloni, Antonio Lupi,

Cerasa, Gaia Mobili.

Lavanderia: Arredamenti Montegrappa, Colavene.
Accessori per disabili: Ponte Giulio
Accessori bagno: Inda Accessori, Gedy,Colombo, Arvag Idroscopino,

Lineabeta.
Rivestimenti ceramici:

Marazzi, Sichenia, Coem, Marca Corona,

Edilgres, Floor Gres, Cerim, Cerasarda, Bardelli, Vogue, Tonalite, Ceramica

Euro, Vietri Antico.

Rivestimenti in mosaico vetroso: Bisazza, Marazzi.

Rivestimenti in cotto e pietra ricomposta: Impruneta, Kerma.
Rivestimenti in marmo: Petra Antiqua.

Rivestimenti in legno: Pavidea, Margaritelli, Garbellotto, MasterFloor
Termoarredo: Tubes, Brem, Runtal, Tonon, Zehnder

Caminetti e Stufe: Nordica, Extraflame

Scale per interno: Arche, Albini & Fontanot

Finestre da tetto: Velux

Arredo giardino e barbecue: Emu,Pircher, Weber,Planet

Ora entriamo nello specifico e venia-
mo allo show room di Codevigo. Come
mai ne avete ripensato assortimenti e
esposizioni?

Prima di tutto perché volevamo dare piti risalto e piu
spazio alle aree espositive. E poi perché sentivamo
la necessita di implementare la nostra offerta con
nuove merceologie. Si tratta comunque di un lavoro
che viene pianificato durante tutto I'anno e che
prevede interventi puntuali realizzati in pit tempi.
Lo showroom viene gestito in modo particolare dal
gruppo che ne segue e delinea dettagliatamente
ogni aspetto organizzativo ed espositivo, come
per altro & necessario in realta aziendali cosi grandi
come la nostra.

Con questo nuovo format in esposizione
si trovano anche prodotti non solo stret-
tamente legati al tema bagno?

Esattamente. Naturalmente grande spazio & tutt'ora
riservato al bagno. Ma gli assortimenti sono stati
completati con tutte quelle referenze necessarie
alle finiture di una unitd immobiliare. Abbiamo in
assortimento anche stufe e camini, e anche arredi

per esterni. Tutte famiglie di prodotti introdotte in
modo sperimentale, ma che stanno caratterizzando
il punto vendita e gia in prima battuta ci stanno
dando importanti soddisfazioni.

E come é stata concepita questa nuova
esposizione?

Abbiamo scelto di rendere lo show room piti inti-
mo, pitl avvolgente. Cosi, lungo tutto il perimetro
della sala mostra sono state realizzate delle nic-
chie tematiche dentro le quali trovano spazio gli
assortimenti dedicati. Naturalmente il susseguirsi
di queste nicchie segue un filo logico che parte
da un tematica (docce, arredo bagno, wellness
ecc.) per passare progressivamente ad un’altra.
La sala mostra & il nostro higlietto da visita, quindi
il cliente deve ricevere chiaro il messaggio che gli
vogliamo dare.

Tutti i punti vendita Bacco seguono o
seguiranno questo nuovo format inau-
gurato a Codevigo?

Il nostro & uno spazio molto ampio. Si cerchera
owviamente di sperimentare nuovi approcci com-
merciali, e poi come procedere con gli show room
delle altre filiali dipendera da molti differenti fattori.
Vedremo, sicuramente i progetti di sviluppo sono
tanti @ sempre nuovi.

Quindi possiamo considerare il vostro
una sorta di punto di riferimento per il
gruppo?
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Direi di si, possiamo definirci centro pilota per
molti aspetti che ovviamente non riguardano solo
la sala mostra. In questo momento le logiche di
mercato sono in fermento. Chi vuole stare al
passo con le aspettative dei target di riferimento
non pud non cercare di mettere in atto nuove
strategie operative. E il modo migliore per farlo
e operare sul campo, proponendo e ascoltando,
innovando e recependo in ritorni.

I ritorni, come sono?

Decisamente buoni, tanto pil se si tiene conto
del momento particolare che stiamo vivendo.
I nostri clienti hanno accolto veramente con
molto favore questa nuova impostazione dello
show room.

Ma chi sono, in effetti, i clienti di
riferimento?

Nella maggior parte dei casi, chi visita la nostra
sala mostra, € il privato. Poi naturalmente ci sono
anche posatori, installatori e professionisti. Ma
la nostra forza sta proprio nel fatto di avere un

Bacco Spa di Codevigo

selezionare i potenziali fruitori nella fascia medio
alta del mercato.

Questo significa rinunciare alle pic-
cole vendite per dedicarsi esclusiva-
mente alle commesse piu importanti o
remunerative?

Assolutamente no! | nostri clienti sono molto fi-
delizzati, e una volta che ci hanno conosciuti e
apprezzati, finiscono sempre con il rivolgersi a
noi anche per risolvere piccoli problemi. Certo
quando lo fanno sanno benissimo di star facendo
una scelta di qualita, non di prezzo.

Per raggiungere un tale livello di fe-
delta dei clienti, quali strategie avete
adottato?

Con i servizi, prima di tutto. | pavimenti, i rivesti-
menti, |'arredobagno, vede, non sono soltanto
prodotti da vendere o da acquistare, ma sono
una cosa estremamente seria ed importante. Una
persona non cambia le piastrelle una volta all'an-
no. Il cliente non trova da noi dei venditori, ma
dei veri consulenti, che lo aiutano a scegliere con
professionalita, cortesia e competenza. Questo &
quello che noi offriamo ai nostri clienti.

Bene, ci racconti in concreto, quali sono
i servizi che avete messo a disposizione
degli utenti.

Volentieri. Tanto per cominciare, chiunque ci con-
tatti, ha a disposizione uno staff tecnico molto
preparato. Uno staff tecnico che non se ne sta
necessariamente e comodamente seduto dietro
una scrivania. Se richiesto ci rechiamo presso il
cliente a effettuare rilievi, a ispezionare cantieri.

Sobrieta e funzionalita

In Bacco si e scelta la strada del “bello ma non appariscente”.

www.ecostampa.it

ottimo legame con il territorio. Questo ci consen-
te di entrare in contatto con tutti gli anelli della
filiera che stanno a valle della distribuzione.

Insomma, assortimenti e esposizione rispondono a concrete esigenze
funzionali ed estetiche, senza spingere troppo il piede sull’accelerato-
re del design pit estremo. Il linguaggio definito per lo show room di
Codevigo e raffinato, ricco e articolato, ma al contempo comprensibi-
le per la stragrande maggioranza dei potenziali utenti. Senza espres-
sioni di estrema eccentricita, e con un occhio sempre molto attento
all’uso che quotidianamente si deve fare di ogni singola referenza
esposta. Su richiesta, a catalogo si possono scegliere anche prodotti di
fascia bassa o altissima, prodotti di prezzo o trendy, ma nella sala mo-
stre trovano spazio solo e unicamente le soluzioni piu equilibrate.

Nel vostro punto vendita la proposta com-
merciale a quale target si riferisce?

Abbiamo scelto assortimenti piuttosto partico-
lari, per differenziarci dall offerta pili generalista.
Seguire questa strada significa inevitabilmente
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