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Le finiture per legno allargano il business!

E’ un’attivita storica nata nel 1960,
un punto di riferimento per il terri-
torio di Pavia: a San Martino Sic-
comario, la Nuova Carcolor spazia
come nessun altro tra diversi settori
merceologici, tra questi le tre punte
di diamante sono edilizia, legno e
belle arti.

Lo spirito commerciale e la capacita
strategica di adattarsi ai cambiamenti
ricalibrando oculatamente il business
hanno permesso all’attivita di contra-
stare questi anni di crisi del mercato,
soprattutto coinvolgendo il privato,
come spesso accade oggi, ma non

MERCATODISTRIB

Sempre piti
amato e
utilizzato,
il legno ed
il mondo delle
finiture ad
dimenticando il professionista. 1 esso dedicate
principali cambiamenti strategici rappresentano
hanno visto la chiusura di un settore ~ un‘evoluzione
che un tempo era florido per Nuova Strategica
Carcolor, quello della carrozzeria, e importante
al contempo I'incremento dell’am- per Nluova
bito dei prodotti per legno. In que- ca_rcOI(ll',

sta direzione si inserisce una nuova
partnership, quella con Sayerlack,
di cui il colorificio & divenuto agen-
zia con deposito. La stretta alleanza
sta permettendo ai titolari ed al loro
team di sviluppare il settore con un
notevole incremento di business, una

che insieme
a Sayerlack
cresce!
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razionalizzazione ed ottimizzazione
dell’offerta e promettenti prospetti-
ve per il futuro. Vediamo insieme a
Maurizio Carboni e Maurizio Galli
i dettagli di questa nuova sinergia!

Come si struttura oggi il vo-
stro business? E quali pas-
saggi hanno caratterizzato
questo percorso@ Nella no-
stra evoluzione ci sono stati diver-
si passaggi strategici significativi:
tipicamente la scelta di assortire in
maniera ampia e variegata |'offerta
per garantire alla clientela di poter
trovare presso Nuova Carcolor tut-
to ¢io di cui necessita. In secondo
luogo, il trasferimento del punto
vendita in questa sede accessibile
e comodissima, dall’originaria po-
sizione nel centro storico di Pavia,
che non ¢ stata pitt sostenibile da
un punto di vista logistico. E an-

UZIONE

]

m |l supporto
comunicativo e
di marketing di
Sayerlack sono un
grande aiuto per
orientare il cliente
attraverso materiale
didascalico e
un‘immagine molto
connotata.
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cora, alcuni anni fa I'inserimento
della tintometria ci ha permesso di
sviluppare un ottimo lavoro con il
colore e con il settore dell’edilizia.
Proprio I'edilizia rappresenta oggi
'ambito pit redditizio, mentre ab-
biamo dovuto abbandonare comple-
tamente la carrozzeria, che un tempo

era importante, ma che non da pit
risultati. Cio che ci ha permesso di
rinvigorire il nostro business, poi,
dopo anni di contrazione del mer-
cato delle costruzioni, & il coinvol-
gimento del target privato, al quale
gia ci rivolgevamo ma che abbiamo
ampliato in maniera considerevole.
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Nella foto di m
gruppo,
|'affiatatissimo
team di Nuova
Carcolor.
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Infine, un passaggio piuttosto recen-
te e importante a livello strategico e
commerciale ¢ rappresentato dalla
razionalizzazione ed incremento
del lavoro sui prodotti per il legno:
I’evoluzione consiste nell’aver sosti-
tuito i distinti marchi che avevamo
per professionista e privato con un
unico interlocutore, molto tecnico ed
apprezzato, Sayerlack.

Perché la nuova partnership
segna un passaggio evolutivo
per la gestione di questo setto-
l'C? Innanzitutto, perché Sayerlack
¢ lo specialista del legno per eccel-
lenza e oltre alla linea professionale
ci offre la Linea Blu concepita speci-
ficatamente per I’hobbista evoluto, e
cio¢ il cliente privato, che possiamo
soddisfare con prodotti altamente
tecnologici ripensati ed adattati per
I'utente meno esperto. Con I'alto
livello di specializzazione e la van-
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taggiosa proposta di collaborazione,
Sayerlack ha saputo conquistarci! La
veste di agenzia con deposito ha per-
messo a Nuova Carcolor di iniziare
a sviluppare I'ambito del legno in
maniera importante.

Di fatto, abbiamo intrapreso un bel
percorso di crescita, anche grazie ad
un’ottima assistenza: il vantaggio ¢
quello di avere un tecnico Sayerlack
sempre a nostra disposizione. D’altra
parte 'offerta comprende tantissime
referenze ed il supporto tecnico non
pud mancare, né a noi né al cliente
finale.

Quali altri supporti vi offre
il vostro partncr? Sicuramente
importante ¢ il supporto comunica-
tivo e di marketing: infatti, anche
se la nostra ¢ una vendita assistita
-con dieci dipendenti e un settori-
sta dedicato- e dal nostro intervento
non si pud prescindere, il materiale
didascalico che I'azienda mette a di-
sposizione € molto utile per orientare
il cliente. Chiaramente poi siamo noi
a consigliare e spiegare le modalita e
le specifiche degli interventi, il nostro
ruolo & cruciale ma Sayerlack age-
vola in maniera importante il nostro
lavoro. Poi, il supporto formativo che
I'azienda ci offre ¢ altrettanto fonda-
mentale: quando abbiamo approc-
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ciato il mondo Sayerlack abbiamo
dovuto imparare molto sul marchio
e sulle linee di prodotto ma la forma-
zione costante ci ha permesso di ap-
prendere tutto quello che dovevamo.

Come ¢ stato accolto questo
passaggio dalla vostra cliente-
la? [ nostri clienti hanno accolto in
maniera ottimale il cambio di mar-
chio, anche perché in molti casi non
si trovavano bene con i prodotti che
avevamo, mentre con Sayerlack sia-
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mo riusciti a dare soluzioni laddove
non riuscivamo a trovarne. Questa
partnership rappresenta una chiave
in pit per fidelizzare il cliente con
un’offerta nuova e particolarmente
performante.

[ prodotti per mobili e per tetti della
Linea Blu vantano certificazioni che
altri non hanno, mentre la linea pro-
fessionale presenta prodotti all’acqua
e poliuretanici eccezionali.

I catalogo ¢ assolutamente com-
pleto ma c¢’¢ da dire che il nostro
partner ci & talmente vicino che ci
¢ venuto incontro formulando un
prodotto sulla base di esigenze spe-
cifiche, si chiama EZ6300 e testi-
monia elasticita e la disponibilita
dell’azienda.

In generale, le finiture all’acqua
sono molto apprezzate, Sayerlack
presenta una gamma piu estesa
degli altri. I privati sono molto esi-
genti e ormai I’attenzione alla salute

u

m EZ6300 é un
prodotto formulato su
esigenze specifiche,
a testimonianza
della disponibilita
dell'azienda.

e all’atossicita dei prodotti & diffu-
sissima. Anche i prodotti a solvente
per esterni, ai quali in certi periodi
dell’anno non si pud rinunciare,
sono estremamente efficaci e molto
apprezzati.

Qual ¢ I'evoluzione per i
materiali ai quali ¢ dedicata
questa offerta @ 11 settore legno
sta crescendo di anno in anno, so-
prattutto per il target privato, men-
tre il professionale ¢ in contrazione.



LINEABLU

SAY ERLACK

SOLUZIONI ECO-COMPATIBIL

PER LA PROTEZIONE DEL LEGNO ﬂ

prodotti all'acqua

& LINEA

D’altra parte questo materiale ¢ sem-
pre pitt utilizzato nelle costruzioni
e per gli interni, quindi, i prodotti
Sayerlack hanno sempre pitt merca-
to. Solo i serramenti vengono meno
come supporto in legno, perché oggi
si usano altri materiali, come allumi-
nio e pvc, per questi elementi strut-

turali quindi ¢’¢ una contrazione. Ma
ad ogni modo chi ha serramenti in
legno li deve manutenere.

Di fatto, la Linea Blu ha una crescita
annua del 30%, le confezioni rispetto
alle linee per il professionista sono
certamente pit piccole ma le quanti-
ta e le richieste sono aumentate. Da
questo punto di vista, essere un’a-
genzia con deposito ¢ molto comodo
perché abbiamo a disposizione tut-
te le pezzature e i prodotti richiesti,
quindi, siamo molto facilitati dal tipo
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di collaborazione che abbiamo im-
postato.

Come deposito, poi, riforniamo
anche altri negozi, questa ¢ una
piattaforma logistica: negozi e fa-
legnamerie vengono intercettati sul
territorio da noi e da Sayerlack con-
giuntamente. Insomma, da quando
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abbiamo il nostro partner il settore
¢ cresciuto in maniera importante e
quest’anno contiamo di raggiungere
il pit 25%.

Quali sono le aspettative
per i prossimi anni & Voglia-
mo mantenere lo status acquisi-
to, restiamo con i piedi per terra e
continuiamo con il serio lavoro che
stiamo svolgendo. Il settore del legno
ha le potenzialita per espandersi, an-
che grazie ad un agente dedicato con
cui allargheremo il giro territoriale.
Grazie all’innovativita di Sayerlack
si apre poi una nuova opportunita
di business: nel design moderno &
molto in voga I’abbinamento legno
e metallo, quindi, intendiamo svilup-
pare un lavoro importante con un
prodotto concepito ad hoc per questi
supporti: si chiama Metal & Plastic
e rappresenta una nuova frontiera
e un approccio innovativo con cui
rivolgersi alle industrie.

Continueremo a sviluppare il ser-
vizio che diamo e che gia oggi ci
permette di battere la concorrenza.
Dall’utenza privata siamo i pit co-
nosciuti, mentre sul professionale
¢’¢ margine di miglioramento. In-
fine, vorremmo creare uno showro-
om per dedicare pitt spazio a colore,
decorativo e resine. La progettualita
¢’¢ ed il partner con cui svilupparla
anche! =]
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m ll servizio e
I'attenzione
al cliente per
Nuova Carcolor
& un elemento
fondamentale: nella
vendita assistita il
ruolo del banconista
@ cruciale.



