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- Imprenditoriesfide

Trent’anni
di Mercatin

«Ci sfuggi
un Picasso»

LA SOCIETA DI FRANCHISING Fondata da Ettore
Sole conta oggi 190 negozi. Nel 2024 il fatturato e stato
di 112 milioni. La storia dell'evoluzione di un fenomeno
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na volta sfuggi
un Picasso a Et-
tore Sola. Erail
1989 e in Basso
Aquar aveva
aperto il primo mercatino
dell'usato conto terzi in Ita-
lia. Entrd un signore e gli la-
scio due oggetti da rivende-
re, una pompetta in ottone e
un biplano di una ventina di
centimetro in filo di ferro. Su
un’'ala c’era scritto «Picasson.
«Ma perché uno dovrebbe
scrivere Picasso su un aero-
planino», si chiedeva Sole,
che lo mise in vendita a 70
mila lire. Quell’aeroplanino
rimase per diversi giorni nel
negozio, chi lo guardo, chilo
tocco, chi lo sposto da un ri-
piano all’altro. Un mattino al-
la segreteria telefonica arri-
vO un messaggio. «Ho com-
prato un oggetto da voi a
70mila lire e I'ho rivenduto a
140 milioni di lire».

«Non avevo riconosciuto
che era un Picasso origina-
le», sirammarica ancora oggi

Sole. «Ma questo episodio ci
insegna che al Mercatino, se
cerchi, puoi trovare anche
oggetti molto preziosi».

Il primo negozio del Mer-
catino, I'imprenditore vero-
nese lo ha aperto insieme al-
la moglie Roberta Marchiot-
to seianni dopo, nel 1995: in
questi trent’anni al nome
dell’azienda si @ aggiunta la
parola Franchising, perché
oggi la realta, completamen-
te italiana,

hand" e cresciuto da 19 milio-
ni nel 2014 a 26 milioni nel
2023. Cresce la frequenza: il
76 degli acquirenti e il 71%
dei venditori ha dichiarato
infatti di fare second hand al-
meno due volte all'anno; e il
numero di oggetti acquistati
o0 venduti: per 1I'81% pari o
maggiore rispetto all’anno
precedente. Il volume d’affa-
r complessivo ha raggiunto
il picco di 26 miliardi di euro

ovvero 1'1,3%

conta circa del Pil nazio-
190 punti ven- nale.

dita (la casa Untem po Ettore Sole
madre si tro- si vendevano ci aveva visto
va in citta, in giusto, nono-
via Messeda- sopra_t_tutto stante le diffi-
glia) pari a mobili, ora colta iniziali
113.531 metri - «Quando era
quadri di spa- «usato fll"matOh partito colmio
Z1 espositivi e primo nego-

13 milioni di
clienti.

L'idea rivoluzionaria

Allabase un'idea a quell’epo-
ca rivoluzionaria diventata
negli anni ordinaria. Due da-
ti che spiegano il fenomeno,
oggi: negli ultimi dieci anni,
il numero di italiani che ha
usato il mercato "second

zio, le persone
erano diffidenti, entravano
con la mascherina, nel senso
che si vergognavano di farsi
vedere li, in un negozio di
prodotti usati. Poi col tempo
si abituarono, venivano per
curiosita ma anche per inte-
resse. Oltre la meta del no-
stro fatturato nei primi anni
lo realizzavamo conimobili:

________

Progetto di
famiglia
Ettore Sole

conlamoglie
Roberta

Marchiotto

con quelli usati, quindi ri-
sparmiando, ci si poteva ar-
redare la seconda casa o
quellada affittare. Oggi inve-
ce», prosegue, «¢ I'abbiglia-
mento a rappresentare il
45% del nostro fatturato. I
mobili arrivano a meno del

T i |

20%, perché comunque so-
no nate molte catene che li

vendonoabasso costo».

E successo anche per I'ab-
bigliamento, in verita, con il
fast fashion che propone ve-
stiti a pochi euro. «Ma noiab-
biamo optato su un nuovo

.
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paradigma, quello della qua-
lita», spiega Sole. « prezzi si
sono alzati rispetto al passa-
to, sitrovano capi d’abbiglia-
mento unici e anche I'esposi-
zione é migliorata. Sotto que-
sto punto di vista abbiamo
investito molto».

i caso dell' Associazione italiana dei centri giardinaggio

(Garden center associati: «Piu efficienza»

Silvano
Girelli
Cofondatore
e
amministrat
ore delegato
diFlovere
dell’associazi
one Aicg

ilvano Girelli, ammi-
nistratore delegato
di Flover, azienda
con sei garden cen-
ter distribuiti tra Veneto,
Lombardia ed Emilia-Roma-
ona, fondata nel 1980 assie-
me ai fratelli Gianpaolo e Ser-
gio, é il «padre» dell’Associa-
zioneitaliana dei centri giar-
dinaggio (Aicg) che é affiliata
all'organismo intemaziona-
le (Igca) International Gar-
den Center Association.
«In ogni azienda é fonda-
mentale essere ben organiz-

zatlin tutti i comparti ma so-
no convinto che l'associazio-
nismo e la condivisione con
le altre aziende del proprio
settore possa garantire una
gestione pit efficiente ed ef-
ficace sotto tutti gli aspetti»,
rivela Girelli.

«L." Aicg, che ho presieduto
dalla sua fondazione, per
due mandati, sino al 2019
(ora Girelli ne & consigliere
ndr), ha contribuito a svilup-
pare una identita professio-
nale e un processo virtuoso
di sviluppo economico delle

aziende che operano nei set-
tori del giardinaggio e floro-
vivaismo e che sono impe-
gnatein attivita di vendita or-
ganizzata al dettaglio». Girel-
li & tuttora presidente del
Consorzio Garden Team,
che riunisce 13 marchi di 30
garden center, presenti nel
Nord con punti vendita di-
stribuiti anche in Basilicatae
Calabria. «Il Consorzio si oc-
cupa della ottimizzazione
degli acquisti», spiega Girelli,
«ma anche della formazione
del personale e della condivi-
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Nuove tendenze

A spingere sui numetri di que-
sta realta, che ha registrato
nel 2024 un fatturato di oltre
112 milioni di euro con una
crescitadel 5,42% rispetto al
2023, é sicuramente la vo-
lontadirisparmiare e di gua-
dagnare attraverso la vendi-
ta di oggetti usati. Maad assu-
mere un peso sempre pia im-
ponente € la sostenibilita,
che condiziona le scelte so-
prattutto delle nuove genera-
zioni, le quali trovano in Mer-
catino Franchising (oggi gui-
dato dal presidente Sebastia-
no Marinaccio) una risposta
al desiderio di ridurre I'im-
patto sull'ambiente dei pro-
pristili di vita.

In 30 anni diriuso la socie-
ta ha risparmiato le emissio-
ni nell'aria equivalenti a
quelle di 300 mila auto che
fanno il giro del mondo, vale
a dire 1.900.000 tonnellate
di Co2Zequivalente, responsa-
bile dell’aumento dell’effet-

to serra. Non solo: ha rispar-
miato il triplo delle emissio-
ni di polveri sottili di tutte le
214 navi da crociera di tutti i
porti europeinel 2022 (1.282
tonnellate di PM 2.5 eq.); con
le risorse naturali risparmia-
te, paria 62 tonnellate di anti-
monio equivalente, si po-
trebbero fabbricare mattoni
sufficienti per costruire
37.343 grattacieli come 'Em-
pire State Building.

L'e-commerce della socie-
ta, che rappresenta il 5% dei
ricavi, ha registrato uno slan-
cio straordinario sulle vendi-
te, ele categorie pitu vendute
sono Usato Firmato, Casa e
Cucina, Arredamento. «Ma»,
commenta Sole, «<non potra
né dovra mai superare le
vendite nei nostri negozi fisi-
ci: le persone devono entra-
re, e poter interagire, com-
prare eportareiloro prodotti
da vendere. Solo cosi questa
nostra storia potra prosegui-
re».

L' OSSERVATORIO

Una tendenza
In crescita
grazie ail giovani

Il trend Se nel 2014 lusato
era ancora vissuto con pre-
giudizio dagli italiani che la
praticavano in caso di neces-
sita, nel 2023 si e affermato
definitivamente come com-
portamento di acquisto con-
solidato per il 61% di chila pra-
tica. E gquanto emerge dalla
decima edizione dell Osser-
vatorio Second Hand Econo-
my condotto da Bva Doxa
per Subito.

Cresce la frequenza (il 76%
degli acquirenti e il 71% del
venditori ha dichiarato infatti
di fare second hand almeno
due volte all'anno) e il nume-
ro di oggetti acquistati o ven-
duti (per I'81% pari 0 maggio-
re rispetto allanno preceden-
te). Il volume d'affari com-
plessivo generato ha raggiun-
to inoltre il picco di 26 miliar-
di di euro {(+44% rispetto al
primo anno di rilevazione) ov-
vero ['1,3% del Pil nazionale.
Nel 2023 1a second hand & al
terzo posto tra | comporta-
menti sostenibili, messo in
atto dal 607% degli italiani, pre-
ceduta solo dalla raccolta dif-
ferenziata (91%) e dall'acqui-
sto di lampadine a Led
(68%). In questi 10 anni, gliita-

liani che hanno optato per la
pratica dell usato sono passa-
tidai 19 milioni del 2014 ai 26
milioni del 202 3. Sicuramen-

te & anche, una questione
generazionale: dai risultati di
quest anno emerge infatti
chei cluster socio-demogra-
fici di italiani pit appassionati
di second hand sono GenZ
(88%), la generazione 35-44
anni (76%) e le famiglie con
bambini {75%).

sione delle competenze che
nel mondo dei garden center
ha molte specializzazioni al
suo interno espaziain campi
completamente diversi, dal-
lepiante e fiori alreparto pet,
ai prodotti per il giardino, al-
le piscine, alle decorazioni
natalizie. Operiamo con un
sistema di BI (Business Intel-
ligence) che elabora i dati di
vendita di tutti i negozi per
gestire gli acquisti. Abbiamo
istituito appositi marchi per
ledecorazioniperlacasaele
festivita, periprodotti per ca-
ni e per gatti e per l'arredo
giardino. Questa politica,
che stiamo implementando,
ci differenzia in maniera si-
gnificativa per l'originalita e
la diversificazione delle pro-
poste. Le prospettive per il
futuro», prosegue, «sono in-

coraggianti le piante e il ver-
de, lanaturain generale, ani-
mali e giardinaggio compre-
si, significano benessere, bel-
lezza migliorano la qualita
della vita, sono valori e pas-
sioni condivisi su scala inter-
generazionale.l

Silvano Girelli ¢ anche lI'in-
ventore del Villaggio di Nata-
le, che per primo in Italia é
stato aperto nel 1996. «Nella
nostra sede di Bussolengo,
dove ogni anno viene allesti-
to il Villaggio di Natale, con-
tiamo tranovembre e genna-
iounamedia di 300mila visi-
tatori. L'idea del Villaggio di
Natale I'ho avuta al ritorno
da un viaggio in Germania.
Ad ispirarmi é stato Rothen-
burg Ob der Tauber, cittadi-
na bavarese di impianto me-
dioevale, dove tuttoI’anno si

vive l'atmosfera natalizia.
Noi stati anchei primi a crea-
re unmarchio e unalinea de-
dicati al Natale. Ogni anno»,
continua, «proponiamo un
nuovo tema, si rinnovano an-
che le ambientazioni come
pure le animazioni peribam-
bini e gli adulti». Il Villaggio
di Natale Flover é frequenta-
to da una clientela che pro-
viene da tutt’'Italia e pure
dall’estero e riesce ad inter-
cettare anche i flussi di visita-
tori diretti ai mercatini del
Trentino Alto-Adige. «Propo-
niamo una declinazione del
Natale con gustoitaliano uti-
lizzando influenze, idee e
prodotti che provengono da
tuttiiluoghi del mondo dove
si celebra questaimportante
ricorrenza- aggiunge Girel-
li». LucaBelligoli

Iscomsiallarga

Con Riverclack

nuovi presidi
in Arabia e Usa

OBIETTIVI Lazienda di Pescantina acquisita
da Clessidra, con la sua tecnologia punta

a due dei mercati piu dinamic

Il brand
Riverclack e
un sistema
di copertura
metallico
brevettato
apprezzato
perla
resistenza, il
designela
facilita di
installazione

a rinascita dopo

un periodo buio.

Sta conquistan-

do i mercati

mondiali Iscom
(Isolanti Coperture Mene-
ooli), azienda di Pescantina,
leader nella progettazione,
ingegnerizzazione e realiz-
zazione di coperture e rive-
stimenti in lamiera grecata
per grandi supetrfici.

Fondata nel 1964 da Fa-
bio Menegoli, Iscom loscor-
SO anno é stata acquisita al
100% da Clessidra Capital
Credit Sgr con i fondi Clessi-
dra Restructuring Fund e
Clessidra Restructuring Pa-
rallel Fund. Un'operazione
che aveva radici profonde:
da febbraio 2021, 1a Sgr era
infatti il principale credito-
re di Iscom, a valle dell'ac-
quisto della maggioranza
dei crediti dalle principali
banche finanziatrici della
societa.

L'acquisizione ha rappre-
sentato un volano per la ri-
partenza che ha permesso,
ograzie alle azioni strategi-
che previste dal piano indu-
striale, un recupero difattu-
rato e di marginalita ed una
riduzione dell'indebitamen-
to.«Abbiamo chiusoil2024
con ricavi per 20 milioni di
euro, mentre il 2025 é ini-
ziato con un portafoglio
commesse acquisite di cir-
ca 19 milioni, con la previ-
sione di chiudere l'anno
con ricavi per 28 milioni di
euro», spiega Paolo Zanoni,
amministratore delegato.

Fiore all’'occhiello di

Iscom éil brand Riverclack,
un sistema di coperturame-
tallico brevettato apprezza-
to perlaresistenza, il design
e la facilita di installazione
e gia utilizzati ad esempio
per la copertura della Fiera
di Milano, del Mapei Sta-
dium, del tetto del nuovo
Roland Garros. «Si tratta di
una tecnologia unica al
mondo», sottolineal’ad.

L’espansione diRiverclack
Ora, l'azienda sta amplian-
do ulteriormente il proprio
raggio d’azione con due
mosse strategiche: la crea-
zione di Riverclack Saudi
per il mercato mediorienta-
le el'imminente apertura di
Riverclack Usa, frutto di
collaborazioni con Preser-
ve Life e il celebre architet-
to giapponese Kengo Ku-
ma. Questa espansione non
solo consente a Riverclack
di essere presente in due
dei mercati pit dinamici al
mondo, ma rappresenta an-
che un'opportunita per
esportare il know-how ita-
liano e applicarlo a progetti
direspirointemazionale.
Tra 1 progetti pia iconici
ai quali I'azienda sta lavo-
randonel 2025, c’'é The Wa-
ve, l'edificio ecologico di
Milano dal valore di180 mi-
lioni di euro, che sara ali-
mentato  esclusivamente
da fonti rinnovabili. Grazie
auninvolucro diultima ge-
nerazione e a 11.000 metri
quadri di pannelli fotovol-
taici, la struttura ridurra le
emissioni di anidride carbo-

al mondo

nica di 500 tonnellate an-

nue, stabilendo nuovi stan-
dard per I'architettura soste-
nibile. Per Iscom si tratta di
una commessa da 9 milioni
di euro. Altro progetto di ri-
lievoeé il restyling del Palaz-
zo delle Scintille, storico
edificio milanese che di-
ventera una moderna are-
na per eventi e concerti. Il
recupero di questa struttu-
raiconica confermail ruolo
di Riverclack nel preserva-
re il patrimonio architetto-
nico attraverso tecnologie
avanzate. L'impiego del si-
stema Riverclack in questo
progetto garantisce non so-
lo resistenza e durabilita,
ma anche un’'integrazione
perfettaconl'estetica dell’'e-
dificio originale, rispettan-
dola storia e lI'identita.
Fuori dai confini naziona-
li,negli Stati Uniti, I'azienda
ha gia acquisito la realizza-
zione della copertura del
Nutrition Center, un proget-
to guidato da Kengo Kuma,
che testimonia la capacita
di Riverclack di dialogare
con l'architettura contem-
poranea e rispondere alle
esigenze di un mercato
sempre pit orientato alla
sostenibilita. Il Nutrition
Center € un esempio di co-
me la tecnologia delle co-
perture possa essere un ele-
mento chiave nellarealizza-
zione di edifici eco-compa-
tibili, contribuendo alla ri-
duzione del consumo ener-
getico e all’'ottimizzazione
dellerisorse naturali.
Francesca Lorandi



