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Presentazione

In un quadro di progressiva globdizzazione ddl’economia, un Sistema- Paese efficiente € un requisito
indigoensabile per 1o sviluppo di un solido Sstema produttivo. Di qui I'esgenzadi politiche orizzontdi che,
afrontando i problemi generdi del sstema produttivo ne suo complesso, ne favoriscano | evoluzione
necessariaa seguire i mutamenti dell’ economia e della vita socide €, in definitiva, a rimanere competitivi.
Occorre, pero, non sottovautare le specificitadi particolari settori indudtriai di dimensione economica
anche rilevante -l caso dd comparto chimico- che richiedono iniziative mirate ed un quadro di riferimento
il piu possibile definito e stabile. Ne derival’ esgenza di affiancare dle politiche orizzontdi nuovi interventi
storidi.

A quedta esigenza risponde I'Ossarvatorio per il settore chimico, codituito dl’interno del Ministero
ddl’Indudtria che riunisce ad suo interno tutti | soggetti interessati dlo sviluppo dd settore (le imprese,
attraverso la partecipazione di Federchimica e di Unionchimica, i Sndacati rappresenteti da esponenti della
Fulc e la Pubblica Amministrazione che conta ndl’ Osservatorio rappresentanti, oltre che dd Ministero
ddl’'Industria, dei Ministeri dell’ Ambiente, dd Commercio estero, ddllI’ Universitae della Ricerca scientifica
eddlaSanitg.

L’ attivita del’ Osservatorio risulta, infatti, findizzata dla definizione di politiche di intervento dirette a
promuovere i rafforzamento srutturde e lo sviluppo delle imprese del comparto. Oltre ad affiancars a
s0ggetti locali delle province a vocazione chimica per la definizione di drategie di sviluppo e a offrire
assigtenza tecnica dle imprese, I'Ossarvetorio € impegnato in una continua ativita di monitoraggio de
settore dalla quae e emersa la necessitadi procedere ad andis di gpprofondimento focalizzate su specifici
comparti dellachimica
In sodtanza, la diversficazione settoride che caratterizza il comparto chimico e che deriva da forme di
mercato, process produttivi, caratteristiche chimiche e settori di sbocco molto divers fra loro fa nascere
I'esgenzadi studi sub-settoridi findizzati aindividuare i fettori di criticitae le potenziditadi ciascun o.
Di qui la collana quaderni dell’ Osservatorio chimico, che, andizzando in ogni sngola pubblicazione un
comparto  specifico, offrira il supporto necessario a chi @ impegnato a promuovere uno sviluppo
competitivo ddlachimicaitdiana
Ferluigi Bersan
Ministro dell’ Industria



INTRODUZIONE

La collana quaderni dell'Osservatorio Chimico dedica il suo primo numero a settore delle vernici. E
lecito domandars il perché di tae scelta e pertanto la presente introduzione tentera di dare risposta a
questa domanda offrendo elementi e spunti di riflessone sul ruolo de comparto esaminato nell'ambito piu
generde ddlachimicaitdiana

La scdta di avviare la collana dei quaderni con un'andis dd settore delle vernici non € affatto casude e
trovala propriaragione nel caratteri peculiari che caratterizzano e contraddistinguono il settore.

In primo luogo, quello delle vernici € un comparto quantitativamente rilevante, con 16.000 addetti e oltre
4.500 miliardi di fatturato.

Inoltre, il settore registra un'devata presenza di imprese di piccola e media dimensione, eemento che, a
differenza degli dtri comparti chimici, rende l'indudtriadelle vernici amile nella sua strutturaa quellatipica di
gran parte ddl'indudria italiana

Le carateristiche tecnologiche e 1 fattori di successo tipici dellindustria delle vernici, sono dd tutto
assmilabili a qudli propri ddl'impresa itdiana media flessibility innovativitgy adattability atenzione a
process produttivi e dle esigenze da clienti.

Le vernici poi, entrando come input nel process produttivi di una grande varieta di settori utilizzatori,
svolgono un ruolo gtrategico nella costruzione del vantaggio competitivo del nostro ssemaindudtride.
Infine ndl'ultimo decennio le imprese itdiane di vernici (e le produzioni etere presenti in Itali@) hanno
sperimentato una significativa crescita delle esportazioni e un saldo attivo negli scambi con |'estero.
Sintetizzando, il comparto delle vernici S presenta come un settore con una forte presenza di mprese
italiane, con tecnologie facilmente gestibili daimprese di piccole e medie dimensioni, con forti relazioni con
importanti settori/distretti dell'economia itdiana e con un crescente saldo attivo negli scambi con I'estero.
Tdi cardteri rendono il settore delle vernici estremamente interessante. La comprensione dei punti di forza
e de vincoli che ancora ne limitano 1o sviluppo pud rgppresentare un prezioso eemento per awiare
duraturi e sogtenibili process di crescita in dtri comparti ddla chimica e piu in generde ded Sstema
produttivo itdiano.

Gennaro Visconti
Direttore Generde per 1o Sviluppo Produttivo e la Competitivita
Presidente Osservatorio per il Settore Chimico

1. SINTESI E CONCLUSIONI




1.1. Alcune caratteristiche peculiari dell'industria delle vernici

Ddl’andis sul settore illugtrata nel secondo capitolo, in riferimento a divers temi evidenziati, emergono
divers dementi quali caratteristiche specifiche dell’indusiriadel prodotti vernicianti.

[l prodotto verniciante
- Leimpreseitadiane sono in posizione di debolezza nei confronti del fornitori di materie prime.
[l punto piu critico eil processo produttivo, specia mente per leimprese italiane, che trovano piu
difficile combeattere la scarsa riproducibilitade processo a causa della frammentazione dei lotti.
La presenza contemporanea di tre caratteristiche peculiari (residuo secco, applicazione, colore)
non contribuisce ala tragparenza dela conpetizione ed dimenta il disorientamento de
consumatore medio.

L’ offertaeladomandain Italia
Edgeun devatissmo livdlo di frammentazione nd settore, di gran lunga superiore aqudlo delle
atre nazioni europee.
L'areratezza dd dstema digtributivo ed il ritardo della Grande Didribuzione Organizzata
(GDO), che favoriscono il prosperare dela frammentazione, ostacolano le imprese che s
propongono per una competizione alivello nazionde.

Il ruolo el’'importanza delle vernici nello sviluppo economico
| prodotti vernicianti industridi hanno forte impatto sulla competitivitadegli utilizzatori e pertanto
I'indugria ddle vernid nd suo complesso influisce sulla compeitivita ddle indudtrie
manifatturiere.
Le vernidi, inglobate nel manufatto che ricoprono, ne condizionano la quditae la vita utile, e
trasferiscono innovazione tecnologica na settori avale.

Laqualitael’ambiente

-l produttore di vernici non e oggettivamente in grado di controllare fino in fondo I’idoneitae la
conformitade suoi prodotti. Il problema e piti grave per le imprese itdiane, a causa ddlle ridotta
dimensione dei lotti produttivi. Occorre dlora, in Itdia piu che dtrove, cheil focus del controllo
S sposti da prodotto a processo, redizzando interventi allo scopo di regolaizzare la
produzione. Sotto questo aspetto, la redizzazione dd Sistema della Qualita Aziendde secondo
le Norme SO 9000 appare in grado di recitare un ruolo di importanza primaria.
Il produttore di vernici deve affrontare costi ambientdi eevati, costi che derivano ddl’ obbligo di
ottemperare dla vasta normativa in materia di tutda ddl’ambiente, interno ed esterno agli
gabilimenti (emissioni amosferiche, scarico di reflui idridi, igiene e Scurezza sul lavoro, rumore,
attestazioni documentali sullo stato di attuazione degli obblighi, cord di formazione, prevenzione
incendi, classificazione ed etichettatura dei preparati pericolod, trasporto delle merci pericolose,
etc.). Tdi costi sono in Itdia pesantemente aggravati dala complessitae sovrapposizione delle
norme, dala varigbilita ddle interpretazioni, ddla frequente impreparazione di molti addetti a
contralli. In sostanza, la complessitaddle leggi da un lato e lairrazionditade controlli ddl’dtro,
finiscono cal punire chi dle leggi 9 attiene e favorire viceversa quelli che le dudono. Accade
quindi che micro imprese margindli, protette proprio dala loro dimensone, Sfuggono A
controllo, eludendo i cogti che invece tutte le dtre imprese (piccole, medie e grandi) sono
costrette a sopportare.



L’innovazione nelle vernici
La vera innovazione pretazionde € ndle mani dei fornitori di materie prime, e segnatamente
del produttori di resine.
Da parte dei produttori di vernici € da notare una limitata innovazione tecnologica che deriva,
anche, da una difficile collaborazione con le Universtae i Centri di ricerca pubblici, non
sempre disponibili sul piano del codti, dell’ assstenza, ddla condivisone di obiettivi comuni.
La limitatezza delI’ innovazione tecnologica ndlle piccole/medie indudtrie delle vernici derivain
dcuni cas anche ddla incgpacita di sgper gegtire un Sstema di rgpporti, tra indudtria e
ricerca, incgpecita che porta a premiare maggiormente inizidive di immediato redizzo nel
breve periodo puttosto che, secondo una politica di sviluppo, risultati proiettati in un futuro
pitl 0 meno lontano.

Una innovazione non di tipo prestazionale, ma che darebbe un grande vantaggio competitivo
in termini di velocita di rigpoda e di  differenziazione, € I’ introduzione delle tecnologie
informatiche nell’ area ddlla progettazione dei PV. Necessaria soprattutto in Itdia, dove il
trasferimento del know how € ancora basato, in molti cad, sulla tradizione orde. Ancor piu
efficace potrebbe rivdars  I'introduzione delle tecnologie informatiche nell’ area del processo
produttivo, d fine di mettere sotto controllo tutte le variabili che lo influenzano. Come gia
detto, il conseguimento di una maggiore conformita e soprattutto necessario per le imprese
itdiane, visto che le Sraniere sono in questo avvantaggiate dala maggior dimensone dei lotti
produttivi;

Queste innovazioni, tuttavia, devono essere precedute o accompagnate, a livello interno delle
imprese, dalla formazione manageriae, mentre a livello esterno, occorrerebbe dare vita ad
iniziative di formazione specifica per i diplomati delle scuole tecniche g, ndle Universita a
cord di laureain chimicaddlaformulazione,

Le imprese che investono in innovazione ambientale non riescono a coprire i costi attraverso
prezzi piu dti, in quanto il mercato non premia questi sforzi competitivi.

La struttura competitiva del mer cato

Il mercato itdiano presenta un grado di frammentazione ben superiore aquello degli atri mercati
europel, ove moltissme micro imprese competono con le restanti. Questo aspetto €
estremamente condizionante per 1o sviluppo tecnologico ed economico ddl’intero settore, ai fini
della competizione globde che ¢ attende. La frammentazione ha impedito che S formassero in
Italia redta suf ficientemente grandi per fronteggiare i coloss stranieri, ad armi pari sul piano della
ricerca e ddle risorse finanziarie.
In Itdia non solo esiste, rigpetto a partners europel, un NUMero maggiore di imprese, ma in
grandissma prevaenza esse operano in piu settori e quindi, in ogni settore, sono ancor piu
piccole di quanto laloro dimensione globale potrebbe far pensare.
L’Itdia, pur essendo il secondo produttore europeo dopo la Germania, € al’ ultimo posto in
fatto di produzione media per impresa.
Ne mercati frammentati le aziende che 9 danno progetti di crescita sono drutturdmente
svantaggiate nel confronti delle dtre. Gli svantaggi non derivano solo da motivi legeti dla
druttura dd business ma anche da gap di costo che dette aziende devono sopportare a causa
dellaloro “vishilitd agli organi di controllo, Sa per il ripetto delle regole della concorrenza, sa
per il rigpetto dele norme tributarie, ambientdi e socidi.
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In un mercato che con I’ eccezione di pochi segmenti € culturdmente poco evoluto, non sempre
capace di apprezzare il “vaore’ de prodotto ed attento solo a prezzo, le aziende che s
pongono seriamente sul mercato sono costrette ad una concorrenza che tende a deprimere
gabilmenteil livello de prezzi.

Gli aspetti internazionali
- Labilancia per le maerie prime e fortemente negetiva, maquellade prodotti finiti € in attivo per
400 miliardi di Lire.
Le imprese maggiori sono estenuate dalla lotta del prezzi. Molti imprenditori, assecondando le
necessitadi crescita “edernd’ denunciate dalle multinaziondi sraniere, hanno ceduto I’ attivita
La partecipazione di capitde straniero e cosi diventata di granderilievo.

1.2. Lacriticitadela posizioneitaliana

L'industria delle vernici € senza dubbio importante ne pit vasto panorama dell'industria chimica e del
ssemaindustride itdiano, per lasuadimensione, per il suo ruolo e per le sue potenzidita

Nel contempo l'indudtria delle vernici € coinvolta in un difficile conteto competitivo che rischia di
compromettere le sue potenziditadi sviluppo.

| forti legami travernici e importanti settori avallein cui l'indudtriaitdianahadcuni de suoi punti di forza (s
pens d dstema casa-arredamento) fanno i chei rischi che riguardano le vernici finiscano per essererischi
concreti di un pit ampio indeme di imprese. A vdleil venir meno di un'offertadi vernici itadiana dinamica,
innovaivo e funzionde - com'é ora - dle esigenze de propri dienti (e dei Sstemi digtrettudi) itdiani,
potrebbe incidere negativamente sulla competitivitadi questi ultimi.

In estrema sintes |e difficoltaddl'industria sono srettamente legate a tre fattori:

| process di globdizzazione che dl'estero hanno favorito la crescita di grandi operatori che
tramite importanti acquisizioni hanno assunto un ruolo determinante anche nel mercato itaiano;

Il sstemadigtributivo italiano che 9 presenta dd tutto anomalo ripetto a quello europeo in quanto
cadterizzeto ddla frammentazione, ddla scarsa trasparenza e da ruolo limitato della
distribuzione moderng;

La presenza - connessa dle anomdie da dstema didributivo itdiano - di un numero
incredibilmente dto (rispetto dle redtaddle dtre industrie europee) di operatori margindi se
sngolarmente pres marilevanti nd determinare il contesto competitivo.

Quedti tre fattori operano congiuntamente per frenare gli sforzi di sviluppo ddle impreseitdiane di vernici:

| grandi gruppi esteri possono giocare economie di scala, marchi, immagine e capacitadigtributive
difficllmente imitabili e "gopprofittano” dell'incapacitadi crescere ddlle imprese itdiane acquisendo
marchi e impianti, indebolendo I'offerta itdiana e nel contempo appropriandos di dcune ddle
migliori imprese itdiane. || comportamento delle imprese estere € ineccepibile e Spesso ha
permesso anche un rafforzamento delle produzioni itdiane. Cio non toglie che l'offertaitdianasia



negativamente toccata da questo sviluppo e che venga ad essere messain pericolo la presenza di
imprese italiane dinamiche e propostive.

Il sgtema digtributivo itdiano (e la difficoltaa propors come obiettivo I'intero mercato) fecilitain
modo particolare operatori marginai che puntano ad avere una quota rilevante di mercati molto
ridretti come quelli provincidi o addirittura comundi. A soffrire di questa Stuazione sono gli
operatori piccoli e medi che s pongono sul mercato in modo trasparente, in quanto finiscono per
incontrare una forte concorrenza alivelo locae, che limita le prospettive di sviluppo e comprime i
loro margini e di conseguenza la possibilitadi sostenere investimenti in quaitg innovazione, risorse
umane e marketing.

Il mercato ddle vernici - ed in paticolare quelo ddle vernici per I' edilizia - e in Itdia di
conseguenza condizionato da fattori anomdi che pendizzano gli Sorzi delle imprese indudtridi
medie e piccole. Sono infatti le micro-imprese margindi (1, 2, 3 dipendenti con meno di 500
milioni di vendite) a condizionare fortemente lo sviluppo delle dtre, di quelle cioe che potrebbero
pors |'obiettivo ddla crescita dimensonde, ddl’internaziondizzazione, ddl'innovazione e ddla

qualita

1.3. Priorita’ e Proposte

Obiettivo generale e strategico di un’azione di politica industriale per il settore del prodotti
vernicianti in Italia deve essere quello di sostenere lo sforzo di crescita strutturale delle imprese
del settore (piccole, medie, grandi).

Questo sviluppo drutturde delle imprese € in particolare frenato da un numero eevato di micro imprese
margindi che

traggano la loro forza non solo e non tanto da effettivi vantaggi e fattori di successo, ma anche da uno
scarso rigpetto delle norme, possibile per laloro dimensione e per |e caratterigtiche dei mercato findi, dove
I'operatore famiglia non éincentivato / interessato aricevere fettura

Il rispetto delle normefiscdi e in materiadi lavoro e gli oneri collegati d rigpetto delle norme ambientdi e di
scurezza determinano un aggravio di codti rilevante senza nessun vantaggio competitivo. Infatti i prezzi
sono tenuti bass dalla concorrenza ddle imprese marginali e le atre imprese non possono crescere.

In definitiva l'industria delle vernici deve essere aiutata a rendere pill trasparente ed etico il mercato in cui
opera, rigtabilendo regole di mercato simili a quelle degli dtri Paes europel e dando di conseguenza dle
proprie imprese piu dinamiche le giuste opportunitadi crescita

Sarahno a questo punto le scte imprenditoridi, I'attitudine d rischio, la cregtivitae la quditadele risorse
umane a determinare il successo delle imprese singolarmente prese. Solo cos sragarantita dl’industria
un'opportunita di crescita, dtrimenti I'offerta itdiana sara rapidamente "drangolata’ da una pressone
competitiva dal'dto (grandi gruppi esteri favoriti da mercati trasparenti) e dal basso (micro-imprese con
scarsa dtitudine a rispetto delle norme).



Soltanto con il ristabilimento di corretti fattori di concorrenza la politicaindustriae potraoperare anche per
autare le imprese arafforzare la propria competitivitain Itdia e dl'etero.

Ddl’andis ddle esgenze ddle imprese € posshile individuare una serie di_azioni dove I'operare
congiunto dell'impegno privato (cioe delle imprese e delle loro Associazioni) e ddl'impegno pubblico pud
dare Sgnificativi risultati.

Attraverso uno specifico progetto promosso dal MICA, dd MURST e dd CNR inseme dle
Associazioni di settore, redizzare il confronto tra imprese ed enti di ricerca (anche con I’ utilizzo
de Club ddlletecnologie) per promuovere specifici progetti azienddi /o consortili sulle temetiche:
- ddl’ ottimizzazione ndl’ utilizzo ddlle materie prime

- dd miglioramento delle performance qudlitative ddl prodotto e ddl processo di gpplicazione

- déelo sviluppo di prodotti a minor impatto ambientale

Qudificata partecipazione ddle imprese di vernic agli sSrumenti in fase di lancio da parte
dell’ Osservatorio per il settore chimico dd Ministero ddl'industria:

- progetto innovazione

- progetto certificazione ambientale (ISO 14000 e EMAYS)

Andis ddle principai norme che riguardano le vernici ndlalogica di diminuire, atraverso laloro
semplificazione, I'impatto in termini di codti e difficolta interpretativi, in particolare per quanto
dtiene le digposzioni reaive a prodotto verniciante td qude (etichettatura, trasporto,
aoplicazione, emissoni amogferiche, rifiuti).

Iniziative di promozione presso gli utilizzatori (famiglia, imprese, architetti, utilizzatori professondli,
scuold) del ruolo e ddl’importanza del prodotti vernicianti dlo scopo di favorire lariqudificazione
dell'immagine di prodotto, la convenienza del loro utilizzo, perseguendo quindi I’ obiettivo di

dlargare la base di consumo verso prodotti tecnologicamente piu qudificati e ambientamente piu
compatibili.

Organizzazione di inizidive di formazione/qudificazione nel confronti Sa de  potenzidi
collaboratori ddle imprese, neo diplomati degli Idtituti Tecnici 0 neo laureati nelle discipline
scientifiche, Sadd personde giain forza presso le imprese del settore.

Sviluppo di un progetto specifico per aiutare le imprese di vernici ala certificazione 1SO 9000
con l'individuazione degli aiuti pubblici nazioni €/o regiondi.

Per la particolare importanza ricoperta dal settore del prodotti vernicianti destinati
all’'impiego in edilizia, non solo alla luce della consistenza delle imprese del settore ma
anche in forza dela rilevanza del mercato stesso ddl’edilizia s ritiene fondamentale
raccor dare e sostenere I’ azione specifica dell’ Osservatorio del Ministero dell’Industria sul
settore delle costruzioni. In particolare s considera necessario:

sostenere in quella sede /o autonomamente il prosieguo delle misure fiscali di detrazione

del 41%:;
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sostenere, sa in sede europea Sia presso le Istituzioni nazionali, la riduzione al 10%
dell’aliquota I VA applicabile ai prodotti destinati all’impiego in edilizia.
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2. ANALISI DEL SETTORE

2.1. 11 prodotto

2.1.1. Definizione e funzione d' uso

| prodotti vernicianti (in seguito indicati con PV) sono sostanze liquide o in polvere, capaci di formare una
pellicola solida, continua e aderente, se stese 0 depositate in strato sottile su di una superficie.

Una definizione pitl articolata & fornita da W. Neri' " Pud essere definito prodotto verniciante una miscela
di prodotti chimici che, applicatain pitl mani mediante una sequenza ben definita, formauna pellicolasolida
dotata di resstenza meccanica e chimicatale da proteggereil supporto dal’ aggressone degli agenti fisc e
chimici presenti nell’ ambiente e dotata di caratteristiche tdi, per quanto riguardalil colore, I’ aspetto, il tatto
e I'uniformitg da mutare I’ aspetto etetico dd manufatto verniciato. | PV che non contengo no pigmenti
sono denominati vernici, e come tai 9 presentano tragparenti. | PV contenenti pigmenti sono invece
denomingti pitture’

La pelicola solida (o film) s forma dopo |’ evaporazione del solvente (se g tratta di PV liquidi) oppure
dopo che i componenti solidi Sano dtati  portati a fusone (se s trattadi PV in polvere). S conoscono tre
tipi di filmezione:

per semplice evaporazione dd solvente, senza dcuna successva reazione chimica (filmazione fisica, PV
non reticolabili);

per reazione dellaresinacon I’ossgeno dell’ aria (PV reticolabili ad aria);

per reazione tra due resine (PV a due componenti, PV termoindurenti o a forno, PV reticolabili con
radiazioni).

La pdlicola solida e aderente svolge due funzioni: proteggere ed abbellire la superficie sulla quae s e
formata. Frequentemente le due funzioni coesistono nello stesso prodotto e difatti non € raro il caso di
manufatti che vengono protetti ed abbelliti mediante verniciatura con un solo prodotto; tuttavia, fermo restando
il principio che verniciare per abbellire significa anche proteggere, e verniciare per proteggere significa anche
abbellire, per manufatti di un certo pregio s preferisce ricorrere a due tipologie di prodotti specialistici,
afidando agli uni il compito di proteggere (antiruggini, fondi protettivi) ed agli dtri quello di abbdlire (fondi di
riempimento, stucchi, finiture o smalti).

2.1.2. Classificazione dei prodotti vernicianti

L’esigenza di ricoprire supporti tra i pit svariai oggetti destinati agli us piu divers, di tutte le forme e
dimensioni, hafatto s che 9 sviluppasse una articolatissmatipologia di prodotti vernicianti. E' sorta quindi
lanecessitadi classificare questi prodotti e sono nate diverse specie di classificazione a seconda
della loro posizione dl’'interno dd ciclo di verniciatura (isolanti, primer di aderenza, antiruggini, fondi,
stucchi, smdti ecc.);
della destinazione d'uso (carrozzeria, casa, industria dd legno, edilizia, anticorrosione, maring,
nautica, auto primo impianto, industria meccanica; quest’ ultima poi 9 suddivide in sottosegmenti
specidigtici come can coating o litolatta, coil coating, ecc.);

1. W. Neri Introduzione alla verniciatura di superfici metalliche 3° Edizione Tecniche nuove
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dd tipo di filmazione;

del tipo di applicazione (pennello, rullo, spruzzo, spruzzo dettrogtatico, eettrofores, immersone,

€cc.);

dello gato fisco in cui S presentano: PV in polvere (polveri) e PV liquidi;

de tipo di solvente: prodotti al’ acqua (idrosolubili o idrodiluibili) e prodotti a solvente;

de tipo di resna che compare ndla loro composizione (achidiche, epossdiche, acriliche,

viniliche, poliesteri, poliuretani, ecc.).
Naturalmente nella pratica S suole utilizzare piu classificazioni contemporaneamente per indicare un certo
prodotto. Ad esempio s dice: “smalto poliacrilico per carrozzeria’ e S utilizza percio la posizione nd ciclo di
verniciatura (smato), il tipo di resna che codtituisce il legante (poliacrilico) e la degtinazione d'uso
(Carrozzeria). Da notare che in Italia quest’ ultima specificazione € quas sempre presente, a contrario di
guanto avviene in Germania, dove prevalgono nettamente |e specificazioni di prodotto. Questo diverso modo
di esprimers denota, forse, una maggior propensione degli italiani d mercato, contrapposta ad un maggior
orientamento a prodotto da parte dei tedeschi.

2.1.3. Le materie prime
Sostanzialmente un PV é cogtituito da una misceladi cinque tipi di materie prime.
Leresine

Le resne sono polimeri  solubili nei comuni solventi organici 0 in acqua (dchididl, acrilici , epossdid,

poliuretanici, poliesteri, vinilici, ecc.) . Sempre presenti, determinano la natura del PV e ne condizionano
fortemente le caratteristiche e le prestazioni. Cosi, ad esempio, S utilizzeranno resine acriliche o poliestere
sed PV g chiederanno particolari capacitadi conservare la brillantezzaed il colore, e resne epossdiche se
Invece sono necessarie devate resstenze agli agenti chimici.

Le pit importanti sono:

- resne dchidiche - Sono derivate da policondensazione di anidridi, acidi grass e palioli. Le molte
combinazioni qudi-quantitetive possbili del prodotti di partenza danno luogo ad una gamma
amplissmadi resine, da quelle essiccanti ad aria a quelle essiccanti aforno, con grande versdtilita
applicativa, e da costo molto contenuto. Per questo |e resine a chidiche trovano largo impiego nel
PV degtinati dl’industria meccanica;
resne acriliche - Derivano da reazioni di polimerizzazione di  svariati monomeri acrilic e
presentano caratteristiche diverse a seconda dei monomeri di partenza. In genere sono prodotti di
grande pregio, specidmente le acriliche a forno, e vengono utilizzete per smdti detinati
al’indudtria automobilistica e degli dettrodomedtici;
resine epossidiche - Derivano da policondensazione tra bisfenolo A ed epicloridrina ed hanno un
elevatissmo potere protettivo. Nel caso pitl comune, esse reticolano a cado o a temperatura
ambiente per reazione con un secondo componente di tipo poliammidico, e i due componenti
vengono tenuti separati e misceati solo d momento dell’uso (da qui il nome di prodotti adue
componenti 0 2K ); tuttavia S conoscono anche combinazioni diverse, reticolabili solo in forno.
Le epossi-fenaliche, ad esempio, utilizzate per la verniciaturainterna di contenitori per aimentari,
reticolano solo a180°C ;
resine poliestere - Sono chimicamente smili dle achidiche, ma senza modificazioni con alio (Ol
Free Alkyd). Hanno prestazioni estetiche e protettive superiori dle achidiche, ma ne conservano
quas indterata la versilitaagpplicativa, e 9 posizionano quindi , in termini di caratteristiche, costo
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e prestazioni, tra le dchidiche e le acriliche. Con le resine poliestere € possibile ottenere PV con
un residuo secco trai pit eevati, certamente superiore a 70% al’ gpplicazione;

condusioni - Se g richiedono solo buone prestazioni generdi, 9a per smdti che per fondi, Saper
essiccazioni a temperatura ambiente che a cado, s ricorre dle resne dchidiche. Per smalti
pregiati essccanti a temperatura ambiente, S devono adoperare poliuretani difatici; per smalti

pregiati aforno S ricorre invece dle acriliche o dle resne poliestere. Seinfine s ha bisogno di

fondi con devate prestazioni protettive € bene utilizzare, Sa a temperatura ambiente che a caldo,
le resne epossidiche.

| pigmenti

Sono composti organici oinorganici, insolubili (ossdi, cromati, ferrocianuri, ftalocianing, toluidine, azoidi,
ecc.). | pigmenti inorganici offrono solitamente ottime prestazioni, S disperdono con maggiore facilita sono
veramente insolubili. | pigmenti organidi, invece, S lasciano preferire per lagamma etesssma di tonditae
per la nitidezza dd colore. | pigmenti sono sempre presenti come fase dispersa (eccezion fatta per le
finiture trasparenti), e la loro funzione & quella di impartire d film colore e “coprenza’. Un tipo particolare
di pigmenti sono i coloranti, composti organici solubili, che impartiscono colore ma lasciano indterata la
tragparenza propria dd film e s utilizzano percio ndlle finiture tragparenti colorate. Pigmenti e coloranti

costituiscono spesso la parte piu costosa dellaformula.

Da un punto di vigtafisico, la particeladi pigmento dispersand film di prodotto essccato rgppresenta un
punto di discontinuitadd film stesso, e quindi ne indebolisce le carateritiche di resistenza, Sa meccanic he
che chimiche. ESde, anzi, una concentrazione critica di pigmento (CPVC, Criticd Pigment Volume
Concentration) d di laddlaquaeil film perde completamente |a sua continuitacon un decadimento drastico

di tutte le sue caratteristiche.

Un pigmento e tanto piu pregiato quanto maggiore € la sua resstenza dla luce. Naturdmente il costo varia
in proporzione, e a volte raggiunge liveli proibitivi, centinaia di volte superiore dla media La scdltadi un
pigmento, quindi, passa per la ricerca di un equilibrio ottimae tra colore, sua conservazione nd tempo,
coprenza, costo e CPVC.

Le cariche

Sdi inorganici insolubili (Silicati, solfeti, carbonati ecc.). Spesso presenti, hon impartiscono né colore né
coprenza, e cogtituiscono la parte piu povera dellaformula Ne fondi, negli stucchi e tavolta nelle finiture,
svolgono una importante funzione di “riempimento” e fadlitano le operazioni di livdlamento e di
carteggiatura.

| solventi

| solventi sono compodti liquidi a vario grado di volaility quas sempre utilizzati in miscda tra loro
(idrocarburi, dcoli, esteri, chetoni, acqua, ecc.). Servono, nei PV liquidi, a permettere la lavorazione delle
resine e degli impasti con pigmenti e cariche, nonché a consentirne I’ gpplicazione. Sono destinati al
evaporare e quindi non se ne trovatracciand film essiccato.

La messa a punto di una buona miscela solvente per un determinato PV € un lavoro molto importante e
critico. Infatti il solvente deve:

2. la coprenza é I'esatto contrario della trasparenza
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tenere in soluzione la resina (0, come pit §pesso accade, le resing), ricercando | equilibrio
ottimae tra gabilitadella soluzione, sua concentrazione e sua viscosita

dopo I’ gpplicazione, evaporare gradudmente da corpo dd film, in tempi sufficientemente rapidi

per evitare “colature’, ma non tanto rapidi da provocare il brusco raffreddamento dd film o
movimenti tumultuod d suo interno: nel primo caso 9 avrebbe condensa sulla superficie, nel

secondo caso formazione di crateri;

durante I’ evgporazione del solventi non S deve verificare che laresna, progressvamente privata

del suo solvente, precipiti dalla soluzione.
Anche nélla formulazione di una miscela solvente, quindi, il tecnico s trova di fronte dla necessitadi gestire
delicati equilibri .

Gli additivi

Sono prodotti di varia natura che impartiscono a PV durante lalavorazione e |’ gpplicazione, o a film dopo
I’essiccazione, particolari caratteristiche (possono agire ad es. sulla tensone superficide, sull’ aspetto del
film, sullasua“scivologitd d tatto, e cosi via).
Gli additivi sono molto numeros e vengono classificati a seconda ddll’ azione che esercitano. S parlapercio
di:
antipelle - procurano che I’ essiccazione del film avvenga omogeneamente in tutto il sUo gpessore e
non solo in superficie; se cio avvenisse, S creerebbe in superficie una pellicola secca, lapelle, che
“gdleggerebbe’ sul resto dedl film ancoraliquido;
antiingidlenti - assorbono le radiazioni UV, evitando che esse vadano a degradare e ingidlire |l
filrr;
acceleranti - accelerano |’ essiccazione ad aria, cataizzando |a reazione con I’ ossgeno;
antisedimentanti - aiutano a tenere in sogpensione le particelle di pigmenti e cariche, evitando o
rallentando laloro sedimentazione;
plagtificanti - aumentano I’ eladticitadela pellicola secca;
distendenti - procurano una superficie “distesa’ del film, evitando che s formi in modo eccessvo
I aspetto “bucciad arancid’;
- €ccC.
L’efficacia degli additivi varia in funzione ddla quantita utilizzata, con un massmo ddl’efficacia che
corrisponde ad una percentuale ben precisa (di solito agiscono in % molto basse, mai superiori d 34% e
spesso ddl’ ordine delle ppm) e della natura del prodotto: un distendente ottimo per uno smato achidico pud
non essere efficace in uno smalto acrilico, oppure non alle stesse dos.

2.1.4. Ladipendenza dall’ estero

Rilevantissma € la dipendenza dd|’ estero per gli gpprovvigionamenti di materie prime. Fino a quache anno
fa, Montedison produceva una buona gamma di resine e pigmenti, ed in particolare a Scarlino produceva
biossdo di titanio, pigmento di grandissmarrilevanza drategica. Oggi la produzioneitaiana di materie prime
9 limitaa quache resna di tipo tradizionde ed in viadi esinzione, a quache carica, a qualche diluentee a
quache additivo.

Quedta Stuazione, in aggiunta a fatto che soprattutto per le materie prime drategiche I’ offerta 9 presenta
molto concentrata, riduce fortemente il potere contrattude del produttori naziondi, in misura diversa da
Ssegmento a segmento, ma comungue con conseguenze gravi sul loro profitto. |l giacitato pigmento bianco
biossido di titanio &, ad esempio, prodotto solo da quattro produttori alivello mondiae, tutti stranieri:
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Dupont (USA), uno trai maggiori produttori mondidi Sadi biossdo di titanio che di vernici;
Kronos (Germania);

Tioxide (UK), il piu grande produttore di titanio in Europa, che harilevato I attivitaScarlino dalla
Montedison; Tioxide appartiene a Gruppo ICl, che a sua valta € il piu grande produttore
mondide di vernid;

Millennium (USA).

E’ evidente che per questa vitde materia prima |’ offerta ha chiaramente i connotati dell’ oligopalio.

2.1.5. Latecnologia

II' know-how tecnologico di un produttore cons ste nella conoscenza gpprofondita delle caratteristiche delle
materie prime e nella conoscenza altrettanto gpprofondita del bisogni dei mercati di sbocco, in modo da
poter scegliere, tra le numerosissme combinazioni quai-quantitative a digposizione, quelle piu efficaci ed
efficienti (cioe piti ripondenti a bisogni degli acquirenti ed d costo minore).

In pratica, egli deve saper progettare (o formulare) il prodotto in vista di determinate applicazioni, scegliendo
per questo la tecnologia di prodotto pit opportuna e le rispondenti materie prime nel  rapporti quantitativi

ottimali; deve poi accertars, su scaadi laboratorio, che il prodotto formulato risponda ai requisiti, e deve infine
gpplicare una tecnologia produttiva che gli consenta di “industridizzare’” in modo congruente il prodotto
formulato e testato.

2.1.6. Letecnologie di prodotto

A partire dagli anni ‘60 I'industria delle vernici ha prodotto grandi sforzi di ricerca per migliorare le
prestazioni del PV, in particolare per quanto riguardai costi di gpplicazione e I'impatto ambientde durante
I"applicazione. Da una tecnologia unica, perdtro ancora ben presente, (resine tradiziondi + pigmenti /
cariche + solventi) S e passati ad unamolteplicitadi tecnologie, classificabili come segue
prodotti tradiziondi: rgppresentano cio che rimane ddl’ unica tecnologia d' origine, ma con tutti i
miglioramenti che la ricerca ha potuto nd frattempo apportare, Sain termini di prestazioni che in
termini di gpplicazione. Hanno una  presenza ancora molto rilevante (trannei PV nitroderivati che
Sono quas completamente scompars) ed occupano una posizione di dominanza laddove le dtre
tecnologie non gpportano sufficienti vantaggi o addirittura non sono gpplicabili (ad es. macchine
agricole, trasporti pesanti, macchine utensili, macchinari di produzione ecc.). Ndl’ambito de
prodotti tradiziondi meritano un cenno particolare i prodotti per coil coating e per can coating (0
litolatta). | primi sono dedtinati ala verniciatura di nastri metdlici, che scorrono ad dta velocita
mentre un ssema di rulli provvede a spdmare sulla loro superficie uno gpessore determinato di
prodotto, reticolabile a temperature molto devate in tempi brevissmi. | secondi invece sono
destinati dla verniciatura interna ed esterna di barattoli, lattine, scatole, tubetti, ecc., in banda
gagnata o dluminio, per dimentari e non.
prodotti ad ato solido, in cui il residuo secco e ragionevolmente pitl elevato rispetto a prodotti
tradiziondi (ad es. 70-75%), a duplice scopo di disperdere meno solvente ndl’ ambiente e ridurre
I codti di trasporto e gpplicazione. Sono destinati prevalentemente dla verniciatura indudtride a
Soruzzo, Sade metdli che dd legno, e s trovano atudmente nellafasedi sviluppo o di incipiente
meaturita
prodotti dl’ acqua, suddivid aloro voltain idrosolubili (se !’ acqua codtituisce praticamente tuttala
fase voldile e fa da solvente a legante) e idrodiluibili (quando la fase volatile del prodotto come
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fornito e codituita invece da solventi organici, e I'acqua 9§ aggiunge solo d momento
dell’ gpplicazione in  sodtituzione dd normde diluente organico). La finditadi questi prodotti &
evidentemente qudla di ridurre le emissoni di solvente ndl’ambiente e ndlo desso tempo
eliminare sostanze nocive ed odori sgradevoli durante |'applicazione. Questi prodotti sono
dedtinati prevaentemente dla verniciaura industridle, 9a dei metdli che dd legno, e 9 trovano
atuamente nella fase di sviluppo o di incipiente maturita S possono gpplicare a spruzzo, male
goplicazioni che hanno decretato o sviluppo degli idrosolubili sono I'immergione (il manufatto
viene immerso in una vasca contenente il prodotto e ne emerge ricoperto da prodotto liquido;

segue unafase di gocciolamento e poi lareticolazione in forno) eI’ eettrofores (il manufatto viene
immerso nella vasca, che contiene il prodotto come mezzo dettrolitico, collegato a polo negativo
di un generatore di corrente continua, mentre |'dtro polo é collegato ovviamente agli dettrodi

oppodti, Stuati sui lati della vasca. La verniciatura, in questo caso, ha i connotati di una
deposizione gdvanica, e il manufatto emerge ricoperto in tutti i suol punti da uno strato uniforme
di prodotto eettrocoagulato, che diventera poi un film mediante reticolazione in forno). Ne

campo de prodotti dl’ acqua rientrano anche le emulsioni acquose, acriliche e viniliche, su cui 9

basano le pitture murai per casa - edilizia non g trattadi prodotti nuovi (risdlgono agli anni *50),
ma hanno grandi pregi ed hanno meritoriamente accompagnato lo sviluppo ddl’ edilizia

prodoitti in polvere: con I'diminazione totdle del solventi organici ed il recupero degli over-spray,
questi prodotti sono I’ optimum da un punto di visa del’impatto sull’ ambiente e ddl’igiene sul

lavoro. Hanno ottime prestazioni, soprattutto protettive, ma richiedono temperature di
reticolazione ancora troppo elevate per poters  diffondere ulteriormente. S trovano nellafase di

maturitq e ameno di innovazioni, hanno probabilmente raggiunto il loro tetto.

2.1.7. Latecnologia produttiva dei prodotti vernicianti liquidi

Latecnologiadi base per laproduzione di PV liquidi e gpparentemente molto semplice.
Un PV, come giadetto, € unamisceladi prodotti chimici, liquidi e solidi in equilibrio tra loro, cogtituenti un
sstema omogeneo, dmeno nella scala dei micron. Per ottenere tale Sstema, premesso che la produzione
avviene per lotti e non in continuo, S ricorre ale seguenti operazioni:
- dosaggio de vari componenti dellaformula o ricetta;
predispersione o agitazione: redlizzazione di un primo e grossolano “contatto” tra le resine che
cogtituiscono il “legante’ ed i vari pigmenti e cariche presenti ndlaformula;
digpersone del pigmenti e cariche, in modo da redlizzare un contaito intimo e totde (o ameno
awicinars il piu posshbile a questa condizione) tra la singola particella disaggregata e le resine ddl
legante;
Sabilizzazione ddla raggiunta condizione di digpersgone ottimae, e pai finiturg
filtrazione per trattenere impurezze o particelle ancora aggregate;
controllo per verificare che le caratteristiche a specifica 9ano Sate effettivamente raggiunte;
- confezionamento.
Tuttelefas del processo sono dquanto critiche e delicate, mala dispersone ed il controllo meritano un
cenno particolare, perché costituiscono il cuore ddlla tecnologia produttiva delle vernici.
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2.1.8. Ladispersione

L’ operazione di dispersone consgte:
ndl disaggregare ognuno degli agglomerati di particdle, che connotano lo stato fisco in cui 9
trovail pigmento anche dopo il trattamento di agitazione o predisoersone, nelle singole particelle
cheli codtituiscono;
nel redizzare una condizione di completa “bagnaturd’ delle particelle unitarie cosi ottenute, una
condizione cioé in cui ogni particella g trova completamente circondata ed imbibita dalle resine
del legante, che s sono sodtituite dl’ aria ed dl’ umiditaprecedentemente adsorbite sulla superficie
dellaparticdla stessa
Quando gquesta condizione é raggiunta, il pigmento sviluppail massmo dd suo potere colorante e coprente,
ed e ottimde il grado di omogeneitae di stabilitadd sstema. E' indispensabile, unavalta che ladispersone
Sa daa completata, provvedere a bloccare la sospensone ottenutar interviene dlora la fase di
dabilizzazione, che consste ndl’aggiungere dla sospensione ulteriori quantita di legante, alo scopo di
dlontanare le particelle disperse e di impedire cosi laloro riagglomerazione (o “flocculazione’).

Le gpparecchiaure utilizzate per la diperdone del pigmenti sono di vario tipo: dispersori ad dta
velocitadi rotazione, dipersori amicorsfere, mulini apdle.

2.1.9. Latecnologia produttiva prodotti vernicianti solidi (polveri)

| PV in polvere hanno avuto un grande sviluppo ed occupano oggi una quota considerevole del mercato.
Latecnologia produttiva, forse ancora da migliorare, comprende |e seguenti fasi:

1 - fusone delle resne solide, che codtituiranno la fase legante; 2 - miscdazione a cddo con pigmenti e
cariche; 3 - raffreddamento della massa e scagliettatura del solido ottenuto; 4 - micronizzazione delle
scaglie e formazione di polvere molto sottile.

Per | goplicazione ¢ s avvde di un Ssema non molto dissmile da quello utilizzato nelle gpplicazioni “misto
arid’ de PV liquidi, dmeno per que che concerne la veicolazione delle polveri dl’ estremitadd dispostivo
di spruzzo. Un campo eettrostatico ha poi lafunzione di attirare le particelle nella direzione ddll’ oggetto da
verniciare e di farle convergere sulla sua superficie. 1| manufatto cos ricoperto entrerapoi in un forno dove
la polvere rifonderae per successvo raffreddamento daraluogo ad un film solido e continuo. Nei confronti
de PV liquidi il 9gema presenta molti vantaggi: 9 lavora in assenza di solventi, S riducono gli Sridi
(attraverso il recupero e riciclaggio delle polveri over-spray), i consumi energetici sono ridotti, S possono
raggiungere §pessori molto eevati, le prestazioni protettive sono eccdlenti.

Tuttavia la verniciatura con polveri, per le temperature di reticolazione richieste, € limitata a manufatti di
piccole dimensioni o lamierati leggeri.

2.1.10. Conclusioni

La tecnologia delle vernici § basa molto sulle capacita“interpretative’ di una certa richiesta ddl cliente e
llasua“traduzione’ intermini di formulati:
il cammino percorso dale vernici dagli ani ‘50 ad oggi ha seguito soprattutto la direttrice
ambientale, generando via via prodotti ddl’impatto ambientae sempre meno aggressivo (dto
solido, acqua, polveri );
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il punto piu critico € il processo produttivo, dove aspetti molto delicati vengono trettati con
procedimenti grossolani e dove non sono tenute in gran conto le variabili esterne, che invece
hanno grande importanza nella chimicalfisca ddle supefidi.

2.1.11. Le caratteristiche peculiari

Non s conosce nessun atro prodotto in cui, a pari del PV liquidi, 9ano presenti contemporaneamente

quedti tre

agpetti:

resduo solido - Non tutto il prodotto acquistato S trasforma in pellicola solida, ma solo qud che
rimane dopo |’ evaporazione dd solvente, la cui funzione consste quindi nel rendere posshile la
lavorazione e I’ gpplicazione del prodotto. Questo aspetto nuoce moltissmo dla trasparenza del

“valore’ del prodotto acquistato (due prodotti di diverso residuo solido, ad esempio, possono
avere una “resd’ diversa, e risultare percio di diversa convenienza e vaore, anche se acquigtati

alo stesso prezzo);

impetto dell’ gpplicazione sulla quditadd risultato finde - A partire da pretrattamento che subisce
il supporto, I’ applicazione del prodotto verniciante influenza in modo quas sempre determinante
le prestazioni findi dd film e quindi rende confuso il concetto di quaitadi prodotto. Un prodotto
di buona qudlita intrinseca pud dare pessmi risultati se applicato in modo non corretto 0 su

supporto mal trattato, e viceversa un prodotto di qualitamediocre pud dare risultati accettabili se
applicato aregola d' arte. Alla scarsa trasparenza del vaore economico del prodottos aggiunge,
quindi, lascarsatrasgparenzade suo vaore prestazionde;

colore - Raramente il colore influenza la fungibilitae le prestazioni di un manufeto: un certo

modello automobiligtico fornira sempre le sesse prestazioni, qualunque Sa il colore della sua
carrozzeria. Per i PV, invece, accade che ad ogni colore “corrisponda’ un prodotto diverso, e
che quindi diverso da il contributo gpplicativo richiesto per ottenere lo stesso risultato finae.

Questo aspetto ha grandi implicazioni economiche e quditative, che s ricollegano a quelle testé
descritte.

La presenza contemporanea di questi fattori gioca un ruolo non indifferente nella dinamica competitiva dd
settore. EsS infatti, pur impattando in modo rilevante sul rapporto quaitaprezzo del prodotto, non sono
pienamente percepiti da parte dell’ acquirente medio e percio consentono ai produttori meno rispettos della
deontologia professonde di prosperare nella confusione, a danno di que produttori che invece
propongono prodotti apit ato contenuto tecnologico e quditativo.

2.2. L'offertaeladomandain ltalia

2.2.1.

La produzioneitalianain volume e valore

Nella seguente tabella 1 sono riassunti i deti principai afferenti il settore dei prodotti vernicianti in Itaia.
Per quanto concerne il numero di imprese e di addetti, nonostante la considerevole mole di pubblicazioni
aull’ argomento, non S € ancora raggiunto un soddisfacente accordo trale varie fonti.
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Leragioni di tantaincertezzarisedono nd fatto che il settore comprende ativitamolto “disordinate’, difficili
da segmentare, dove non sono chiari i confini tra cid che € a monte e cid che e avale, dove coesistono
negozi che producono e fabbriche che vendono, produttori che applicano e applicatori che producono.

TAB. 1- 1 dati rilevanti del settorede prodotti vernicianti in Italia

Produzione Ton 000
Produzione MLD
Prezzo medio Lit/Litro
N. Imprese

N. Addetti
Ton/Impresa
Fatturato/ImpresaMLD
Fatturato/addetto ML

900
4500
5000
900
16.000
1000

5

300

2.2.2. Laripartizione del produttori in Italia per classi di addetti e di fatturato

Nonostante sia trascorso quas un decennio dalla data del censmento CIRM? i ritiene che da punto i

viga anagrafico la Stuazione non Sa sgnificativamente cambiata e S possono pertanto ritenere ancora
vaide le sue conclusioni. Occorre solo tener conto che ndl frattempo e sostanzidmente cambiato il vaore
dellamoneta e che quindi i limiti di fatturato andrebbero aumentati.

Latabella 2 riportai criteri adottati da CIRM per definire le class di addetti e di fatturato

TAB. 2- Class di addetti eclass di fatturato

Class di Addetti Class di Fatturato
addetti fatturato
1 fino a5 addetti 1 fino @200 Milioni
2 da6all 2 da201 a500 ML
3 dalla20 3 da501 a1000ML
4 da21a50 4 dal,1a2,0MLD
5 da5l1a70 5 da2,1a4 MLD
6 da71a100 6 da4,1a6,0MLD
7 da101 a150 7 da6,1a10,0 MLD
8 da151 a 250 8 da10,1a15,0 MLD
9 da 251 a500 9 da15,1a20,0 MLD
10 oltre 500 addetti 10 da20,1a30,0MLD
11 da30,1a40,0 MLD
12 da40,1a50,0 MLD
13 da50,1a70,0 MLD
14 da70,1a100 MLD
15 oltre 100 MLD

Fonte: Cenamento CIRM 90

3. Istituto CIRM *I prodotti vernicianti in Italia” Censimento - anno di riferimento 1989
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Lafigura 1 riporta la ripartizione percentude delle aziende produttrici ndlle class testé definite: il 40% ddle
aziende avevandl’ 89, anno acui g riferisce il cenamento CIRM, un numero di addetti compresotraleb
ecircail 50% di esredizzava un fatureto inferiore d miliardo di Lire.

Fig. 1 - Addetti efatturato

Italia - Produttori Vernici
Ripartizione in Classi di Addetti e Fatturato

40
35

30 \
25 \

. —— Addeti
20

Fatturato
15 /
10

: \

0

% Aziende

~ |
\’_\\ I

L — e

= N M < IO © N~ 0 O O «+H N ™M I
A A A d <«

Classi Addetti/Fatturato

2.2.3. Laripartizione dei produttori in Italia per aree geografiche

Seguendo sempre il criterio CIRM, |e Regioni itaiane possono raggruppars in aree geografiche nd modo
seguente:

Nord ES: Trentino Alto Adige, Veneto, Friuli Venezia Giulia, Emilia Romagna
Nord Ovest: Lombardia, Piemonte, Va d Aosta, Liguria

Centro: Toscana, Umbria, Marche, Abruzzo, Molise, Lazio

Sud: Campania, Badlicata, Puglia, Cdabria

Isole: Sdilia Sardegna

Il Nord-Ovest raccoglie il maggior numero di Aziende (il 44%) e le Aziende piu grandi, con quas il 70%
del fatturato. In particolare la Lombardia raccoglie il 29,4% (secondo CIRM) o il 33,9% (secondo
ISTAT) delle imprese dd settore. Seguono Piemonte, Veneto ed Emilia-Romagna con una percentuale
intorno a 10%, la Toscanacon il 7%, Lazio, Liguriae Campaniacon circail 4,5%.

2.2.4. 1| sistema distributivo in Italia

La digtribuzione di prodotti vernicianti in Itdia avviene Sa dtraverso il Trade che per consegna diretta. In
tabdla3 e riportato uno schemade fluss digtributivi.
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TAB. 3- 1l sstema distributivo

Rivendita

Consegna Diretta

Tutti i prodotti per il Fai da Te, destinati prevalentemente
ala casa (idropitture, tempere, smalti, antiruggini, stucchi,
diluenti) ed in misuraminore all’ auto.

Il canale & costituito da negozi tradizionali (colorifici e
ferramenta) e da catene per il bricolage e GDO

Prodotti per la prima verniciatura o per la manutenzione in
cantiere di impianti industriali e grandi opere (raffinerie,
industria conserviera, impianti chimici, dighe, viadotti,
ponti, ecc.)

Prodotti professionali per la verniciatura in edilizia,
acquistati da decoratori professionisti.

Il canale & costituito da negozi tradizionali (colorifici e
ferramenta) e da catene per il bricolage e GDO.
Recentemente si sono affacciati sul mercato i rivenditori di
materiali edili.

Prodotti per la prima verniciatura o per la manutenzione di
navi, militari, mercantili, e passeggeri.

Prodotti per la prima verniciatura di piccole imbarcazioni da
pesca e da diporto.

Prodotti per la carrozzeria di autoriparazione: stucchi,
antiruggini, fondi, smalti, diluenti, ecc. Gli smalti vengono
forniti ormai quasi completamente sotto forma di “tinte
basi” che il carrozziere poi utilizzeraper preparare la “tinta
finita” dellavettura daritoccare.

Il canale & costituito da rivenditori speciaizzati (un migliaio
in ltalia), che tendono sempre pitl a proporsi come fornitori
di tutti i prodotti, impianti, strumenti e materiai di cui il
carrozziere ha bisogno.

Prodotti per la verniciaturain linea di manufatti industriali,
in metallo, legno, e plastica, (scocche automobilistiche,
elettrodomestici, motoveicoli, biciclette, mobili, porte,
infissi, giocattoli, contenitori, ecc.) o nastri di acciaio e
alluminio da post-formare.

| prodotti di grande consumo per grandi Industrie vengono
trasportati in apposite cisterne. Per gli altri prodotti, si
usano fusti da 200 litri o contenitori di varia capacita
dell’ ordine dei 25 - 50 litri.

Prodotti per laverniciaturadi manufatti artigianali/industriali
in ferro, legno e plastica, presso artigiani o piccole industrie
o industrie con lavorazione non in linea. Il canade é
costituito darivenditori specializzati (quasi sempre gli stessi
dellacarrozzeria), maanche dai maggiori negozi tradizionali.

Prodotti professionali per la verniciatura edile, soprattutto
per esterni, acquistati dalla committenza o da imprese di
applicazione su specifiche di capitolato.

Daun punto di visaddladinamicadisributivas osservache:

il sgema digtributivo € oltremodo arretrato, ancora capillarmente diffuso in una redta a forte
connotazione “comunde’;

la grande digtribuzione, pur nel suo ritardo, sottrae spazi dla distribuzione tradizionde, ma solo
per i prodotti pit “facili”, per i quai ha minor vaore la consulenza dd rivenditore; tra I’dtro i
digtributori tradiziondi sono spesso pendizzati da ubicazioni sfavorevoli intermini di raggiungibilita
e parcheggio;

il fenomeno della concentrazione in carrozzeria ha gia generato quache redta sufficientemente
grande per aspirare ad un rapporto diretto con i fornitori;

molti produttori di vernici per casa, generamente di piccola dimensione, pendizzati dd declino
de digributori tradiziondi ed esclus dd giro ddla GDO, vendono a pubblico i loro prodotti,
opportunamente integrati con dtri di acquisto e con le attrezzature necessarie per | gpplicazione,
in negozi popri ubicati presso la loro azienda. S ravvisa poi qualche caso di produttori che
mirano alaredizzazione di una propriarete di negozi.

2.2.5. La segmentazione del settore

Il settore e codtituito da due grandi aree di affari: la rivendita (colorifici, ferramenta, brico-center, negozi
pecidizzati e grande digtribuzione) e la vendita diretta a grande utilizzatore (industrie e grandi imprese di
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applicazione). 1l rivenditore € I'intermediario tra il produttore e I’ utente finde (privati Fai da Te, piccoli e
medi artigiani, imbianchini, piccole imprese di applicazione, carrozzieri, piccoli cantieri nautici, piccole
industrie, o industrie che non lavorano in lineg)

Nel settore s individuano subito quattro gruppi di clienti, differenziati da diverse maotivazioni d' acquisto:

- privati (fa date): comprano per decorare/pr@ervare Oggetti o pareti. 1l loro interesse e rivolto
prevalentemente dla casa: oltre che pareti, infatti ess verniciano porte, infiss, grate, recinzioni,
€ecc.;
impre2 di verniciaiura comprano per vendere un Savizio di ripristino/manutenzione o di
semplice verniciaturg;
committenti: comprano per assicurare il perdurare ddla funzionditadi gtrutture affidate dla loro
responsshilitg
industrie/artigiani: comprano per produrre.

Ognuno di questi macrosegmenti pud essere a sua volta suddiviso ulteriormente per gruppi di clienti piu
omogene traloro.

2.2.6. Le barriere tecnologiche efinanziarie
I settore delle vernici non € protetto, nellamedia, da devate barriere tecnologiche o finanziarie. Tuttavia, se

s abbandonalamediae s andizzano i Sngoli segmenti, S puo tracciare una mappa come qudla raffigurata
infigura2in cui il diametro dei cerchi € indicativamente proporzionde d faturato dei ripettivi segmenti.

FIG. 2 - Barrieretecnologiche efinanziarie
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2.2.7. Le schede di segmento

Ci 9 propone di dare in forma schematica, per ogni segmento dd mercato delle vernici, una serie di
informazioni sulla tipologia dell’ offerta e della domanda, sulla presenza di gruppi sranieri, sulla dinamica
competitivae sulle prospettive di sviluppo.

Segmento casa-edilizia

| clienti - 1l segmento comprende divers gruppi di clienti (privati Fai da Te, decoratori professionisti e
Imprese di gpplicazione) interessati per motivi  divers dla verniciaura di pareti, oggetti, costruzioni e
drutture edili, resdenzidi e non.

Da fonte SEAT s iileva che il mercato professonade e codtituito da 11.400 imprese classficate come
“imprese di imbiancatura’, 5300 “decoratori”, e 1300 “imprese di verniciatura edile’. | punti vendita
(Colorifici e Ferramenta) sono circa 20.000, maé in atto un processo di concentrazione.

| prodotti piu importanti - Idropitture murdi per interni ed esterni (aloro volta suddivis in varie fasce di
quaitd; rivestimenti plagtici continui (per eterni); smdti per legno e per farro;  antiruggini;  stucchi;
diiluenti.

| produttori - Secondo CIRM le imprese impegnate d 100% della loro ativitanel settore sono 210, |l
32% delle 656 rilevate dd cenamento. Se S congderano anche le aziende impegnate dal 50 d 100% il
numero sae a 345, il 52,6 % del’ universo CIRM. |l totae delle aziende attive nd segmento anmonta a
431, pari acircail 66%.

La digtribuzione nelle class di addetti e fatturati delle 345 aziende piu impegnate € modirata ndla tabella
4. Duecento di queste aziende sono comprese tra le class 1,2 e 3 di fatturato e le class 1 e 2 di addetti,
cioé fatturano meno di 1 miliardo (valore * 90) ed hanno meno di 10 dipendenti. Secondo Data Bank* le
aziende nd  segmento sono circa 500, di cui solo 50 con una Sruttura industride. Gli addetti sono circa
7000. Laquotadelle prime 4 anmontaa 16,4%, quella ddle prime 8 d 23,9%. Le aziende con piu di 100
addetti sono 9, tra 50 e 100 sono 15, tra 25 e 50 sono 50, e le rimanenti 426 hanno meno di 25

dipendenti.

4. DataBank Competitors Luglio 97
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TAB. 4 - Laframmentazione nel settore prodotti vernicianti per edilizia

Class di Addetti
1|12 3|4 5 6 7
134 3 37
2| 75| 5 1 81
3143 |41 1 85
4| 6 | 27| 16 1 50
5 3123 4 30
Class 6 9 | 13 22
di 7 3|10 2 15
Fatturato | 8 4 |1 1 6
9 2 | 2 3 1|8
10 1 1 3|5
11 11
12 0
13 1 4|5
158 79| 52| 33 | 8 6 9 | 345

La digribuzione - | produttori servono la rivendita, le grandi imprese e parzidmente le medie Imprese,
che vengono toccate anche da rivenditori specidizzati o da colorifici e ferramenta. Piccole imprese e
priveti, infine s rivolgono acolorifici e ferramenta, Brico e GDO.

Le grandi e medie imprese servite direttamente assorbono il 53-55% del volume e il 51-52% del vaore;
la rivendita assorbe il 45-47% del volume (di cui il 56% laGDO) eil 48-49% dd vaore (di cui I'8-10%
laGDO).

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - Per i privati: decorare e preservare
(sdlezione de PV, sarvizio, gamma, notorietae immagine di marca, prezzo); Per i professionisti e imprese:
essere compditivi ndlla vendita di un servizio (prezzo, condizioni, rpidita di applicazione, assigtenza,
idoneitaalle specifiche, promozione su influenzatori).

La dimensione - Il segmento assorbe annualmente circa 500-550.000 ton (150-160.000 di idropitture,
130-140.000 di tempere® , 90-100.000 di rivesimenti plastici continui, 30-40 di smalti, e la parte
rimanente & suddivisa tra antiruggini, stucchi, isolanti e diluenti. Il valore & pari a circa 1900-2000 mid. di

5. Le Tempere sono pitture murali di bassa qualita e basso prezzo, che, aiutate da forme di comunicazione a dir
poco disinvolte, ricevono una immeritata considerazione.
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Lire ( 780-800 dle idropitture, 400-420 agli smdti, 250-260 ale tempere, 190-200 a rivestimenti
plagtici, 220-240 agli dtri prodotti).

La presenza straniera - Nel segmento opera un numero considerevole di aziende straniere, che fanno
capo a grandi gruppi internaziondi. Alcune occupano nicchie pecidigiche nd mercato professonde
Sigma(B), Caparol (D), Kein Farben (D), ecc. Altre, come Akzo Nobel (NL) e Lafarge (F), operano sa
in rivendita che nel mercato diretto.

La tipologia dell’ offerta - Ad eccezione di una cinquantina di aziende, fra le piu grandi, Saitdiane che
draniere, che hanno drutture e connotati indudtridi, le rimanenti 400-450, sono impostate secondo metodi
di conduzione a carattere familiare, con grande ricorso dl’ outsourcing, d terzismo produttivo, agli acquisti
consortili. Anche se molte di esse sono tecnologicamente e finanziariamente vulnerabili, e condotte con
improvvisazione e confusione, queste imprese piccole e micro hanno perd nella conoscenza dd  territorio,
ndla flesshilita della sruttura, nella rapidita decisonde e nd basso livello de codti, le ami migliori per

competere sul mercato.

La dinamica competitiva - Le acquiszioni daparte di gruppi sranieri, laformazione di gruppi itaiani ad
opera delle aziende leader (Boero, J Colors, Attiva), lapoliticadi aleanze che, Sa pur con difficoltg sta
progredendo, I'intendficazione dd controllo fiscale, socide ed ambientale, I'adlargamento del confini della
competizione, il progressvo inesorabile avanzamento della grande didtribuzione: sono tutti fettori che
convergono verso il consolidamento ddla frammentazione, la riduzione ggnificativa de numero di
produttori e I’aumento delle dimensioni di qudli che rimarranno. S tretta, perd, di un processo di lungo
periodo.

Le prospettive - L’andamento del segmento casa-edilizia € legato, per la parte professonde, a quello
delle costruzioni e rigrutturazioni, che sono tra loro in controfase. Oggi prevagono le rigtrutturazioni, che
fanno ricorso anche a prodotti sodtitutivi (la“pietra’, il marmo, I’ intonaco pigmentato, certi effetti specidl,
ecc.) ed il loro incremento non compensail decremento delle costruzioni.

Per quanto riguarda i privati, Samo di fronte a fenomeni demografici Savorevoli: la popolazione invecchia
(é dimogtrato che oltre i sessant’ anni le attivitaFa da Te subiscono un drastico decremento) e diminuiscono
I matrimoni, occasione canonica per I'imbiancatura delle pareti.

Segmento carrozzeria

| clienti - 1l segmento comprende le officine di autoriparazione carrozzeria, servite da rivenditori
specidizzati. Le carrozzerie sono 16-18.000, in viadi concentrazione. Solo poche centinaia sono attrezzate
con vaidi impianti ed atrezzature. | rivenditori speciaizzati sono ca. 1000, in grande prevalenzaa Nord.

| prodotti piu importanti - Smdti in tinte Bas, accompagnati dalla strumentazione e documentazione per
la preparazione ddlo smdto in tinta della vettura in riparazione (tintometro, formulario e riferimenti colore);
Tragparenti per metalizzati; Fondi e Stucchi riempitivi.

| produttori - Le Aziende in lotta per la conquista ed il mantenimento delle prime posizioni sono cinque:
PPG (USA), BASF (D), Dupont (USA), ICI (UK), Akzo Nobel (NL). La quota cumulata & di dmeno
I’80-85%. Il resto del mercato € servito da varie Aziende itdiane medie e piccole. Per questioni legate dla
druttura ditributiva, le quote di mercato sono daacuni anni crigalizzate,
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La digribuzione - | produttori servono la rivendita ed acune grandissme carrozzerie ma la strada della
fornitura diretta € ancora molto lunga. | rivenditori sono legeti ai produttori da budget di acquisto con premi

fine anno. Fino a quache anno fa erano abbastanza frequenti 1 rivenditori esclusivi; oggi quas tutti trattano 2
0 3 marche.

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - Lo smato deve consentire di ottenere
un ritocco “invishile’. E' lacondizione di base perchéil carrozziere possa vendere il suo sarvizio.

La dimensione - Il mercato assorbe annuamente 20-22 milioni di litri, per un fatturato di 250-260 mid. di
Lire. A causaddl’enorme divario di prezzo esgtentetrai vari prodotti della gamma (il prezzo degli smdlti e
20 volte superiore a quello de diluenti) e ddl’dto livello dei codti fiss, grandissma attenzione deve essere
rivolta, da parte dei produttori, d mix di vendita

La presenza straniera - L'85 % dd mercato € in mano a cinque Gruppi  sranieri. Due Aziende
americane, PPG e Dupont, grazie ale recenti acquisizioni di MM.D e della tedesca Herberts, detengono
una quota del 65-70%.

La tipologia dell’offerta - 1l mercato € sddamente controllato dai giganti mondidi delle vernici e della
verniciatura automobilistica. PPG, Dupont, ICl, BASF e Akzo sono leader mondidi Sandlacarrozzeriadi
autoriparazione che nel’ auto primo impianto. Le itdiane presenti non possono che accontentars di quote
modeste.

La dinamica competitiva - Ormai i grandi giochi sembrano finiti. Ulteriori grandi acquisizioni sono poco
probabili.

Le prospettive - La scomparsada lavori di riverniciaura, la diminuzione degli incidenti, I’ aumento della

resa da PV, la concentrazione delle carrozzerie sono tutti dementi che lasciano prevedere una
diminuzione da consumi. Non g intravede nessun fattore compensativo.

Segmento anticorrosione (o protezione industriale)

| clienti - 1l ssgmento comprende le imprese di gpplicazione che operano ndla verniciatura delle grandi
ingdlazioni indugtridi e cvili, le societadi progettazione, e le carpenterie, a cui la grande committenza (ENI,
ENEL, FFSS, e societa chimiche , petrolifere, ecc. ) gppdta lavori di protezione e manutenzione di
impianti, strutture, ecc.

| prodotti piu importanti - Piu che di prodotti, in questo segmento e piu gopropriato parlare di cicli di

protezione.

Il ciclo di protezione dd ferro 9 aticola in tre fad: sabbiatura, applicazione di primer protettivi e

aoplicazione di finiture poliuretaniche, o viniliche o dchiliche. 1l ciclo di protezione del cemento, codlituito in

genere da una o due mani di finitura, 9 basa ancora su resine epossdiche e su resne acriliche. Queste

ultime offrono una efficace barriera dl’ anidride carbonica, impedendole il contatto con il ferro interno e

preservando quindi il calcestruzzo da degrado.

Molto importante lo sforzo di ricerca perseguito dai produttori per migliorare i prodotti Sia sotto |’ aspetto

economico (maggior resa, costi di gpplicazione minori) che sotto I aspetto ambientde. Oggi la maggior
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parte del protettivi per cemento e una parte piu che significativa dei protettivi per ferro ha un residuo secco
del 95% o addirittura superiori.

| produttori - Ne segmento operano una ventina di aziende, ma la parte piu importante (la manutenzione
delle grandi strutture) € presidiata da poche grandi aziende straniere (ad eccezione di Boat che detiene una
quota piu che sgnificativa).

Ladidribuzione - Consegnadiretta.

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - |l rispetto dei capitolati € la soglia
minima di accettazione, mentre le agpettative convergono sulla facilitadi gpplicazione ed una qudificata
assigtenza tecnica sul campo. La promozione (informazioni, referenze, schede tecniche, attestati, ecc.)
presso i committenti e le societadi engineering € un importantissmo fattore di successo.

La dimensone - Il ssgmento come definito assorbe annudmente un volume di ca. 30.000 ton suddivise
dl’incirca per lametatraferro e cemento. Il fatturato annuo s aggiraintorno a 180 - 200 mid. di Lire.

La presenza draniera — Veneziani, controllata dala SKW, € market leader. Anche Internationd
(Gruppo Akzo) opera sul mercato in cooperazione con Imper, cosi come Sigma con Sestriere.

La tipologia dell’ offerta - 1l mercato e tipicamente e da lunga data un mercato globae, sa per le nuove
codruzioni, Sa a maggior ragione, per I'essente. Questo ha ovviamente favorito i grandi Gruppi
multineziondli.

L a dinamica competitiva— Laledearship di Veneziani (gruppo SKW) e divisa con Apsa (Gruppo Boero
Attiva).

L e prospettive - A giudicare ddla gaticitadei volumi complessivi di vendita, il segmento appare piuttosto
maturo. Al suo interno, S nota un lieve declino dd comparto ferro ed un certo progredire del cemento.
Questo e un trend che continuera nel breve-medio: continueracioe |’ andamento stanco del comparto ferro
per la scarstade nuovi investimenti impiantistici e per i progress  regidtrati dalle tecnologie di prodotto e
di gpplicazione, che sono negli ultimi anni diventate piu affidabili  ed efficaci; e continuerail progresso del
cemento grazie a programmi di restauro del centri sorici e dla presa di coscienza dell’importanza di
proteggereil nuovo.

Segmento marina

| clienti - 1l ssgmento comprende le societaoperanti nella cantierisica navale, le socigtadi navigazione, ele
Forze Armate (Marina Militare)

| prodotti piu importanti - La gamma de prodotti utilizzeti in questo segmento € molto varia, in
dipendenza ddle molte funzioni richiete. Bisogna anzitutto didinguere tra nuove costruzioni e
manutenzione/provviste di bordo; poi tra verniciature di parti immerse e parti non immerse, di parti interne
ed pati eserne infine, tra prodotti di preparazione, smdlti e pitture antivegetative.
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| produttori - Dopo la decisone d Internationa Paint di non produrre piu in Itdia, gli unici produttori
vaidi alivello nazionae sono Boat e Jotun+-Brignola

Ladidribuzione - Consegnadiretta.

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - Il requisito richiesto datutti gli utenti a
tutti i prodotti e il potere protettivo contro la corrosone; le caratteristiche estetiche delle finiture sono
importanti solo per le navi passeggeri. Latendenza delle societadi navigazione € di aumentare i tempi traun

carenaggio el’dtro, per evitarei cogsti del carenaggio in S, e per minimizzare i tempi di fermo della nave.
Un importante fattore di successo, oltre la vdidita dei prodotti, € qudlo di far pate di un network

internazionde, tle da garantire laforniturade prodotti in qualsas parte dd mondo.

La dimensone - || ssgmento come definito assorbe annuamente un volume di ca. 8-9.000 ton (per |’ 80-
85% degtinate ala marina mercantile), suddivise nd rapporto 75/25 tra manutenzione e nuove costruzioni.
Il fatturato annuo S aggiraintorno a 70-90 mid.di Lire.

La presenza straniera - Le societaBoat (Joint -venture tra Boero e Attiva), eI’ unicaitaliana vaidamente
presente, tra acune multinaziondi di grande nome e dimensioni: Jotun (N), Akzo Nobel (NL), Hempe
(DK), Sigma(B).

La tipologia dell’ offerta - || merceto e tipicamente globae, e I'esgenza di fare soste di carenaggio in
congruenza con la rotta e con le necessitalogigtiche della nave, ha conferito d mercato anche un certo
caratere “itinerante’. Naturamente la capacitadi effettuare consegne e di prestare assistenza in qualunque
parte dd mondo non € da tutti, e questo ha provocato una grande concentrazione del mercato a favore
ddle multinaziondi.

La dinamica competitiva - Anche in questo segmento ha avuto luogo un notevole processo di
concentrazione, con Akzo Nobel in veste di grande protagonista. La concentrazione Boero Attiva ha
creato con Boat un leader di mercato in grado di competere con le multinaziondi presenti.

Le prospettive - L’andamento de segmento € drettamente legato a qudlo ddla cantierigtica, non
essendoci serie minacce da parte del prodotti sodtitutivi. La tendenza a prolungare i tempi tra un carenaggio
e I'dtro non viene compensato dd maggior spessore richieto, e questo provochera una lenta ma
progressiva diminuzione dei consumi.

Segmento nautica

| clienti - Il segmento comprende i cantieri impegnati nelle nuove codruzioni come nelle operazioni di
rimessaggio per imbarcazioni da diporto, pesca e militari (Guardiacoste), e larivendita sa specidizzata che
generica

| prodotti piu importanti - Fatte le dovute proporzioni, le funzioni d’'uso e la gamma prodotti non g
discostano sgnificativamente da quelle dd segmento marina Naturdmente il carattere piu frammentato
impone quache attenzione a colori ed dle confezioni, che sono quas sempre di piccolo taglio.
Le pitture antivegetative figurano a primo posto nella graduatoria delle vendite, con il 35-40% del totale;
seguono pai, dl’'incircadlapari, amdti, fondi e succhi.
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| produttori - Alle grandi aziende che operano nd segmento della marina, S aggiungono dcune itdiane
piccole e medio-piccole che occupano comungue posizioni Sgnificative, con una sgnificativa quota di
export, grazie ad unatradizione e ad un’ immagine “marinard’ ancoramolto viva

La digribuzione - Il 60% dd volume passa dtraverso la rivendita, il rimanente 40% viene acquistato
direttamente dai cantieri.

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - Anche in questo segmento, in
particolare per la pesca e le imbarcazioni della Guardia Codtiera, S cerca di diradare i carenaggi, e quindi
larichiesta converge verso prodotti con prestazioni durevoli.

Ladimensione - S trattadi una piccolanicchia, pochi volumi ad dto margine il consumo annude s aggira
intorno a 1-1,2 milioni di Litri con un fatturato intorno a 25-30 miliardi.

La presenza straniera - La societaBoat (Joint -venture tra Boero e Attiva), ed acune medio piccole
come Stoppani e Nubian, contrastano sul campo le solite multinaziondi di grande nome e dimensioni: Jotun
(N), Akzo Nobel (NL), Hempel (DK), Sigma(B), SKW (D).

La tipologia dell’ offerta - Il mercato hai caretteri della globaita prodotti basati su un’unica tecnologia
“centrae’, applicati dlo sesso modo e su manufatti  con le stesse esigenze in piu parti dd mondo.
Naturalmente le grandi aziende multinazionai hanno il vantaggio, gppunto, dela multipresenza.

La dinamica competitiva — | leader di mercato sono Boero e Veneziani (gruppo SKW). Seguono
Internationd (Gruppo Akzo), Stoppani, Attiva, Jotun Brignola.

L e prospettive - L’andamento del segmento € strettamente legato a quello ddlla cantierigtica, a sua volta
legato, ameno per quel che concerne il diporto e parzidmente la pesca, dl’ andamento ddll’ economia e
della legidazione fiscde. Latendenza a diradare i tempi tra un carenaggio e I’ atro non viene compensato
dad maggior spessore richiesto, e questo provochera una lenta ma progressiva diminuzione dei consumi
unitari.

Segmento industria meccanica

| clienti - Il segmento comprende tutte le industrie che producono manufatti in metalo verniciato, inlineao
non, nonché le verniciature industridi conto terzi. S escludono auto, litolatta, coil, eettrodomestici e
polveri. | sottosegmenti piu importanti sono veicoli indudridi, vetture ferrotramviarie, bus, macchine
agricole, trattori, macchinari, cicli e motocicli, radiatori, ruote.

| prodotti piu importanti - 1l ssgmento utilizza una grande varietadi prodotti vernicianti e di tecnologie
applicative, in dipendenza ddla grande varieta di manufati e delle diverse dimensioni dele aziende
manifatturiere.
Prevadlgono ampiamente le finiture (dchidiche, poliestere, acriliche), con un progressivo incremento di
prodotti dl’acqua ed dto solido, che oggi sono presenti globdmente nella misura de 30-35%. Le
tecnologie applicative sono molto varie e numerose e vanno dal’ eettrofores, completamente autometizzata
con essiccazione aforno, dlo spruzzo manuae con essiccazione dl’ gperto.
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| produttori - Dopo PPG (USA), Akzo Nobd (NL), Basf (D), e Becker (S) troviamo alcune vaide
aziende itdiane: Inver, leader ne prodotti essiccanti ad aria e nd segmento ddle macchine agricole,
Lechler, Alcea, Sedtriere, ecc.

La distribuzione - Per le Industrie piu grandi , consegna diretta. Le piccole e piccolissme possono
rivolgers dla rivendita. Spesso sono i rivenditori carrozzeria qudli piu pronti ed attrezzeti per servire
I’ Industria

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - Costanza di qualit assstenza tecnica
pre e post-vendita, immagine, puntuditadele consegne, credito, sono le pit importanti chiavi di successo.
Non ddl tutto secondarie le relazioni con il cliente eI’ aggiornamento tecnologico.

La dimensione - 1l segmento cosi come definito assorbe 70-80.000 ton /anno per un fatturato di ca. 400
mid.

Lapresenza straniera - Le aziende piu grandi sono quelle giaricordate.

La tipologia dell’ offerta - 1l segmento dell’industria metameccanica é dopo I auto e gli dettrodomestici,
quella a piu dto contenuto tecnologico. Le aziende che vi operano hanno nélla ricerca e sviluppo la
funzione critica e ndla preparazione ddll’ ass stenza tecnica una delle chiavi S successo pit importanti.

La dinamica competitiva - Negli ultimi 10 anni, con il passaggio ddla VI dlaPPG, ddla Tecnomax dla
Akzo Nobd e ddla Sdchi dlaBad, e partecipazione di capitae straniero ha interessato le pit grandi ele
pitl dotete aziende italiane, tutte e tre molto impegnate Sain termini di presenza che in termini di tecnologia

Le prospettive - Questo segmento € minacciato da da fatori esterni dle vernici (utilizzo da parte
dell’industria manifaituriera di materiai che non hanno bisogno di essere verniciati ) Sa dafattori interni &
settore (la cannibdizzazione da parte di tecnologie pitl nuove e vantaggiose, ad es. le polveri ed, in misura
minore, il coil). Deve pertanto preveders un cao della domanda.

Segmento industria ddl legno

| clienti - Il segmento comprende tutte le indudtrie e gli atigiani che producono manufatti in legno
verniciato, in linea o non, nonché le verniciature indugtridi conto terzi. La domanda € molto frammentata.

| prodotti piu importanti - |l segmento utilizza una grande varigta di prodotti vernicianti, in cicli di
verniciatura a volte molto compless.

Lefiniture s distinguono in brillanti ed opache, pigmentate e non. Si ricorre in grande prevalenza dleresine
tradizionali d solvente (soprattutto dchidiche, poliestere e poliuretaniche), poiché i prodotti al’acqua e la
reticolazione UV per acriliche senza solventi stentano a progredire per problemi di costo e di prestazioni.

| prodotti di preparazione s distinguono in fondi riempitivi, tinte, impregnanti, isolanti, turapori, ecc., con un
utilizzo di resine abbastanza smile a quelo ddle finiture.

31



| Produttori - Dopo I'edilizig, il segmento delle vernici per legno e quello piul affollato. S contano circa
120 aziende, con moltissme piccole e piccolissme. IVM (1), Sirca (1) e Hickson (UK) sono i competitor
piu focdizzati; Akzo e Basf operano anchein molti dtri segmenti.

L’Itdia comunque € un Paese leader nella produzione di vernici per legno e ndla ricerca di nuove
tecnologie, Sadi prodotto che di gpplicazione.

La digribuzione - La rivendita, generamente codtituita da concessonari, ha buona rilevanza in questo
segmento: vi accedono gli artigiani ed un numero molto ato di piccole imprese utilizzatrici. Malti produttori
dispongono di strutture dstributive proprie o affiliate, gedtite in modo nettamente separato dal mercato
diretto.

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - | grandi mobilieri richiedono deveti

sandard qudlitativi, affidabilitadd risultato, immagine di marca, disponibilitaa studiare prodotti dtamente
personalizzati, ass stenza tecnica pronta e competente, Siain pre-vendita (val utazione della miglior soluzione
tecnico-economica per I’ utilizzatore) che post-vendita per asscurare ritmi produttivi e quaitacostante. 11

credito & un’arma competitiva molto diffusa ed efficace. Il comparto degli artigiani richiede soprattutto una
grande efficienza digtributiva, che garantisca la disponibilitain loco de prodotto, ed un prezzo dtamente
competitivo.

La dimensione - Il mercato assorbe mediamente 140-150.000 torn/anno, per un fatturato che S aggira sui
650-700 mid., con una forte prevaenza de prodotti di preparazione e di applicazione sulle finiture (Quas
25:1).

La presenza straniera - BASF (D), Akzo Nobd e Hickson detengono quote notevoli del mercato, ma
ben contrastate da molte aziende itdiane (IVM, Sirca, IVIS, ecc. ).

La tipologia ddl’offerta - L’offerta e drutturata sul modello della domanda, con forte livelo di
frammentazione e con presenza a macchia di leopardo sul territorio nazionde. Alcune piccole tendono a
soecidizzard in determinati segmenti, le grandi invece seguono una drategia di diffusone ndl’intero
mercato.

La dinamica competitiva - Anche se S sono contate numerose acquisizioni, la cultura dei produttori €
rimadta tipicamente “itdiand’. Le grandi multinazionai sembrano aver capito che la cura persondizzata de
cliente, il rifiuto ddla standardizzazione di prodotto e di gpproccio, € in questo segmento una
importantissma chiave di successo

L e prospettive - Certamente | gpertura del mercato unico potrafavorire i produttori italiani, accreditati di
grande tradizione, nella di venditasadi prodotti che di know-how.

Segmento industria dell’ auto (auto primo impianto)

| clienti - Il ssgmento comprende I'industria automobiligtica, in Itaia rappresentata per il 99% da
Gruppo Fiat con i suoi vari marchi e stabilimenti. In Italia, a seconda delle congiunture, S producono 1,3-
1,6 milioni di vetture I'anno.
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| prodotti piu importanti - 1l segmento utilizza una grande variga di prodotti vernicianti, in cicli di
verniciatura che certamente racchiudono il massmo ddla complesstg e che richiedono il massmo
impegno di R& D da parte de fornitori.

| produttori - Oggi la PPG (USA) e il primo fornitore de Gruppo FIAT e vanta una quota di
penetrazione del 80-85%. Seguono poi Dupont (USA) col marchio Herberts e, margindmente Basf col
marchio Glasaurit.

La digribuzione - Consegna diretta. La maggior parte degli impianti di verniciatura per auto € dotata di
serbatoi con presa dl’ esterno, per cui € possibile fornire il prodotto in cisternette e scaricarlo direttamente
nel serbatol.

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - Le specifiche di idoneitasono spinte a
massmi liveli, come anche edrema € la richiesta di conformita il fermo produttivo di una catena
automobilistica per un “inconveniente’ di verniciatura produce danni  enormi . Per questo I'industria
automobilitica non s limita a chiedere la pit qudificata assistenza tecnica, ma addirittura chiede che un
“distaccamento” dd fornitore da insediato in pianta stabile presso le sue linee, con un laboratorio
tecnologico in pienaregola, chelo mettain grado di controllare in toto |’ andamento della verniciatura

La dimensione - Il ssgmento consuma annualmente 30-35000 ton di PV, in accordo con |’ andamento
delle vendite di autovetture, per un fatturato di ca. 300 mid.

L a presenza straniera - Come detto, il segmento € completamente occupato da aziende Straniere.

Segmento Coil

| clienti - 1l segmento comprende i produttori di lamiere metdliche preverniciate (acciaio e dluminio). Le
lamiere preverniciate sono poi aviate, normamente avvolte in bobine, presso dtri utilizzatori per essere
sottopodte d dtre lavorazioni e trasformate in pannellature per ediliziaindustride, o dtri tipi di manufetti, es.
mobili metdlici, scaffdature, dispenser, pati interne di dettrodomestici, ecc. La produzione di lamiere
metaliche preverniciate implicagross investimenti impiantistici e l’'ingalazione di grandi capacitaproduttive.
Di conseguenza la domanda & molto concentrata.

| prodotti pit importanti - La tecnologia gpplicativa prevede che il PV venga steso tramite rulli su un
nestro che scorre  a velocita piuttosto sostenuta, e dopo il passaggio in forno (tempi ridottissmi,
temperature sensbilmente piu dte dela media) viene riavvolto in bobina. S digtingue tra: back-coat,
primer e finitura. L’ impatto ambientae € quas nullo.

| produttori - Becker (S), Akzo Nobel (NL) , Basf (D, ) e Boher sono le aziende che g dividono
praticamente | intero fatturato.

Ladigribuzione - Consegna diretta.

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - | vantaggi ddlla lamiera preverniciata
SoNo soprattutto di natura economica, in quanto gli utilizzatori eiminerebbero gli investimenti ed i cogti di
esercizio di un impianto di verniciatura. Ma il vero limite della tecnologia € dato dd fatto che il film non
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resste a qualsvoglia operazione di post-formatura e quindi gli impieghi della lamiera preverniciata sono
limitati. Sono quindi attes prodotti dalle prestazioni migliori.

La dimensione - Il segmento consuma annualmente 14-15.000 ton di PV per un fatturato di ca 70-80
mid.

L a presenza straniera - Come detto, nel segmento sono impegnate molte aziende straniere.
Le prospettive - La maggiore opportunita € quella di aumentare i settori di sbocco, offrendo qudita
superiori in modo da permettere dle lamiere preverniciate di sopportare un maggior numero di operazioni a

vdle
Le minacce piu serie arrivano ddle lamiere prerivestite con film di plastica, che offrono prestazioni migliori.

Segmento litolatta

| clienti - 1l ssgmento comprende i produttori di contenitori in banda stagnata o dluminio e gli gpplicatori
terzisti che lavorano per conto dei suddetti produttori.

| prodotti piu importanti - Latecnologia gpplicativa prevede che il PV venga steso tramite rulli su fogli
grezzi ed gpplicato a Sruzzo sulla saldatura parietde dd barattolo. A gpruzzo viene anche applicato il
trasparente interno, a barattolo sadato. Vernici epossidiche in combinazione con fenoliche sono ancora
guelle che hanno le maggiori garanzie per la conservazione degli dimenti e comunque per la protezione dd
metalo dal’attacco del liquidi dimentari. Per I'esterno, le resine acriliche sono seriamente attaccate dalle
polietere, piu dadtiche ed aderenti, ma conservano laloro vdiditane cas in cui e richieta resstenza per i
trettamenti termici.

| produttori - Coates (UK) detiene al’incirca il 30 % del mercato, buone le posizioni di Basf, ICI, e
Rhenacoat, con quote intorno a 15%.

Ladigribuzione - Consegna diretta.

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - Gli acquirenti di PV per litolatta sono
molto senshili dla quditae questa € quindi la loro prima richiesta. 11 segmento € uno di qudli in cui la
“preziogtd delle vernici emerge con grande evidenza. Prestazioni piu elevate e assstenza tecnica piu
presente , sono due importanti fattori di successo.

La dimensione - Il segmento consuma intorno dle 13-14.000 ton / anno per un fatturato di circa 65-70
mid.

La presenza straniera - || segmento € quas completamente presidiato da aziende straniere.

Le prospettive - |l settore € ormal maturo e ulteriori incrementi possono essere procurati solo da
interventi legidativi che pongano ulteriori redrizioni a limiti esdenti per la cessone dd metdlo.
L’eventudita non € poi cos remota, e gia per I'esportazione di conserve in Gigppone dli imbalaggi

ricevono verniciature extra.
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Segmento e ettrodomestici

| clienti - 1 ssgmento comprende i produttori di eettrodomestici. S tratta normalmente di grandi aziende,
molto drutturate, con grandi sabilimenti, dotati di impianti di verniciatura quas dd tutto autometizzati. 11
settore produce mediamente 20 milioni annui di  gpparecchi  eettrodomedtici:  frigoriferi, lavatridi,
gpparecchi per cottura, lavastoviglie e congdatori.

| prodotti piu importanti - IL segmento consumafondi e smdlti, dl’incircand rapporto di 1 a 2. | fondi
sono gpplicati tutti per catafores e gli smati sono formulati Sa con acriliche che con resine poliestere ad
ato solido (70-75%). Non s prevedono ulteriori sostanzidi miglioramenti di queste tecnologie.

| produttori - Akzo Nobd, PPG e Basf sono i leader indiscuss del mercato. Latipologia de clienti non
lasciatroppi spazi ale aziende piccole e medie.

Ladigribuzione - Consegnadiretta.

Funzioni di prodotto, benefici ricercati e fattori di successo - | dienti sono molto evoluti in termini di
culturaindustriale ed gpprezzano | approccio “problem solving”. Da fornitore percio non s chiede solo la
qudita (idonetae conformitd, e neanche ¢i 9 acco ntenta di ricevere in aggiunta un’ assstenza tecnica di

prim’ ording; a fornitore viene anche chiesta la capacitadi collaborare a fronte di problemi ambientdi, di

cogto dd lavoro, di produttivitaddle linee, di tecniche applicative, di aggiornamento tecnologico, ecc. E'

evidente quanto questo profilo sia disegnato per una grande azienda, di grande immagine ed affidabilita Ed
edtres evidente chela cerchiadegli attudi fornitori & destinata a durare nel tempo.

La dimensione - Il segmento consuma intorno ale 6-7000 ton / anno per un fatturato di circa45-50 mid.
La presenza straniera - Ormai il segmento € interamente presidiato dalle grandi multinaziondi estere.

L e prospettive - Globadmente non S possono fare previsoni postive circa I’andamento dei consumi di
PV per questo segmento. Vi sono buone ragioni, anzi, per temere un calo dela domanda: il diffonders
degli eettrodomestici ad incaso, ad es, riduce senshilmente il fabbisogno di smdti. Per le atudi

tecnologie esiste pai il rischio di cannibalizzazione da parte di vernici in polvere (g, in misuramolto minore,
da parte del coil).

Segmento polveri

| clienti - Non esiste una ben definita categoria di clienti, perché le polveri s adattano ad un gran numero
di manufatti indudtriali divers, appartenenti a svariati settori. In genere s puo dire che i manufatti idedi per
la verniciatura con polveri sono di piccolatagliao di tagliamediamain lamieraleggera, destinati aviverein
ambienti di una certa aggressivita chimica e fisca Esempi tipici: scaffdature, portapacchi, infiss per
finestre, ecc.

Trai dienti tipic dele vernia in polvere bisognaannoverare in primalineai verniciatori conto terzi.
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| prodotti piu importanti - A seconda della destinazione, le polveri possono essere formulate con resine
epossidiche, epossipoliestere, poliestere e poliuretaniche. Le epossipoliestere, per gpplicazioni su manufatti
dedtinati dl’interno, possono sodtituire agevolmente le epossidiche per il miglior rapporto prezzo/qudita
mentre per manufaiti dl’ esterno le poliestere s stanno imponendo sulle poliuretaniche per lamigliore qudita

| produttori - Pulverlac, Akzo Nobel, Pulverit, Herberts Italiana sono le maggiori aziende del settore, e
detengono una quota di mercato superiore d 60%.

Ladigribuzione - Consegna diretta.

Funzioni di prodotto, benefici ricercati efattori di successo - Laverniciaturacon polveri rappresenta
veramente il massmo ohiettivo raggiungibile ndl’ ambito ambientde. Tuttavia ancora quache miglioramento
viene richiesto sotto il profilo ddll’ agpetto estetico e della possibilitadi estendere la gamma colori.

La dimensone - Le polveri occupano una posizione di grande rilievo dl’interno de PV per I'indudtria
meccanica. |l segmento assorbe 45-50.000 ton per un fatturato di circa 350 mid.

L e prospettive - Non vi sono eementi concreti per pensare che le polveri sano entrate nella fase di
maturitadd loro ciclo di vita. Nonostante i limiti abbastanza marcati della tecnologia (I’ aspetto estetico non
e del migliori ed & molto costoso, durante la produzione, correggere latinta), i vantaggi che offre in termini
di riduzione dei cogti ambientdi, produttivitasenza problemi, efficacia protettiva, compensano ampiamente
i punti deboli.

2.2.8. Conclusioni

Il mercato ddle vernici € in Itdia molto frammentato, con una dinamica competitiva diretta, nd lungo

periodo, a consolidamento della frammentazione.

La domanda presenta molte opportunitadi segmentazione e s adatta al’implementazione di varie strategie

di marketing differenziato. | ssgmenti pitl importanti sono:

- privati (fa da te): comprano per decorare/preservare oggetti o pareti. Il loro interesse € rivolto

prevalentemente  alacasa oltre che pareti, infetti verniciano porte, infiss, grate, recinzioni, ecc.;

- imprese di verniciatura comprano per vendere un Sarvizio di ripristino/manutenzione o di semplice
vernicaurg;

- committenti: comprano per assicurare il perdurare ddla funziondita di drutture affidate dla loro
responsability

- indugtrie/artigiani: comprano per produrre.

La digtribuzione € codituita da negozi tradiziondi (colorific e ferramenta), distributori Specidizzati
(carrozzeria, materidi edili) e GDO (Ipermerceti e Brico). Questi  ultimi assorbono meno dd 10% delle
vendite, adimostrazione del loro ritardato sviluppo in Itdia

2.3. Il ruolo el’'importanza delle vernici per lo sviluppo economico
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2.3.1. Levernici a salvaguardia di un immenso patrimonio

Con un vdore ddla produzione pari a 4500 miliardi di Lire le vernici contribuiscono per il 6% dla
produzione chimica nazionde; gli addetti sono 16.000, cioe il 9% dei lavoratori chimici in Itdia Al di fuori
dea confini naziondi, il contributo economico delle vernici mantiene le stesse proporzioni enel blocco
occidentale s gimacheil vaore ddla produzione raggiunga ormai i cinquantamiliardi di dollari.

Queste cifre, sufficienti atracciare il profilo di importanza del settore nell’ economia del nostro Paese e del
Paes OCSE, non bastano ad illugtrare la rilevanza dtrategica del ruolo che le vernici recitano per lo
sviluppo ed il mantenimento de livelo di vita raggiunto dalla comunitasocioeconomica occidentae.

Per renders conto della rilevanza di tale ruolo bagtia pensare che la necesstadi proteggere mediante
verniciatura deriva dd fatto che la superficie di qualsias oggetto e vulnerabile a causa dell’ azione aggressiva
di molti agenti chimici e fiSc presenti in natura o prodotti artificiamente. Le radiazioni solari, |’ acqua nelle
sue varie forme (pioggia, neve, brina, nebbia, umidita rugiada), I’ anidride carbonica, I’ ossigeno, gli ossdi

di azoto, I' anidride solforosa, e cos via, ataccano e distruggono piti 0 meno rapidamente metalli, legno, e
cemento, danneggiando comungue sengbilmente anche materidi molto resgenti come pietre, marmi,

ceramiche ecc.  Senza le vernici, percio, quello che oggi € un patrimonio immenso, inestimabile, che
appatiene dl’'umanitaintera e S estende dl’intero pianeta, un patrimonio fato di case, edific, musa,

ospeddi, scuole, navi, aerel, dighe, ponti, porti, impianti, piattaforme, tralicci, antenne, treni, macchine,

meacchinari, automobili, mobili, ed un numero smisurato di manufatti indudridi, sarebbe solo un immane
cumulo di ruggine e mecerie.

Sempre per restare nel tema ddl’importanza del ruolo delle vernici per la nostra societa s potrebbe

continuare dicendo che, senza le vernici segnaletiche, il traffico non sarebbe possbile, che le vernici
intumescenti ritardano i process di combustione, che le vernici decontaminanti permettono lavitadl’interno
di una centrde nucleare, che le vernici antivegetative permettono di mantenere dtamente competitivo il

trasporto via mare, che le vernici sono i materidi piu efficienti de mondo dato dhe, ad esempio, uno
spessore di soli 80 micror® permette che un’ auto funzioni per tutta la vita, ad un costo che non raggiunge
neanche o 0,2% del cogto totale!

Ma oltre dla funzione protettiva le vernid svolgono anche un’'dtra importantissma funzione socio-
economica: la decorazione atraverso il colore. 11 colore € parte integrante della nostra vita e svolge funzioni
diverse, dove gli aspetti persondi e pubblici, socidi ed economici, S mescolano e 9 sovrgppongono senza
soda Il colore dimola la fantasa, produce benessere, aiuta la vita, promuove gli scambi, € parte
fondamentale dei nogtri pitl compless meccanismi psicologici.

2.3.1. Levernici come fattore di sviluppo

Le vernici non limitano il proprio ruolo dla pur preziosa passivita del a conservazione di un patrimonio
orma acquisto, ma agiscono anche ndla direzione ddlo sviluppo e ddl’ arricchimento di tade patrimonio.
Esse hanno fato la loro prima comparsa agli dbori della civiltae da dlora hanno sempre accompagnato
I’'uomo in tutte le tappe ddlla sua grande avventura. Latoriaddlle vernici e ricchissmadi testimonianze di
grandissmo interese e valore storico. La primafabbricadi vernici nasce in Inghilterrand 1790 (in Itdiand
1860), el’industrias sviluppa rapidamentein tutto il resto dell’ Europa durante i primi anni dd 1800, fino

6. Un micron =1 millesimo di mm

37



d termine della prima guera mondide (e quindi tra il 1918 e il 1920) quando grandi surplus di
nitroglicering, utilizzata fino ad alora come egplosvo, dtendevano una dedtinazione diversa S
intengficarono dlora gli Sforzi di ricerca per rendere pit “indudridi” le gianote vernici dla nitro, che una
volta messe a punto, - e con l'aiuto prezioso dela pisola a soruzzo inventata nel frattempo da un
otorinolaringoiatra per leindazioni - diedero un grandissmo impulso dla produzione industride: | tempi di
essiccazione molto rapidi  velocizzarono enormemente i process e permisero la diffusone di vere e
proprie “produzioni in catend’. L’ Industria automobilistica beneficio ampiamente di questa possihilitg ed in
paticolare il modello T ddla Ford trovo ndlla riduzione dei costi propiziata da queste innovazioni, la
ragione principae dd suo grande e rapido sviluppo.

Gli anni a seguire registrarono un grandissmo numero di innovazioni e progress. L' Itdia, che dn dagli inizi
del secolo digponeva giadi un buon numero di industrie di pitture e vernici, § mise in luce con lamessaa
punto delle emulsioni acquose (1950) e moalto piu tardi con I’ adozione delle vernici per legno reticolabili
con radiazioni UV (1970). Ddle prime € nata tutta la fortunata serie di pitture casa-edilizia, e con le
seconde I’ Italia ha consolidato il suo primato nella produzione di arredamenti.

Tra i tantissmi contributi che le vernici hanno dato alo sviluppo delle produzione indugtride, uno dei piu
clamoros € mogtrato in Figura 4, dove é ragppresentato |’ andamento della produzione di e ettrodomestici

bianchi in Itdia nd periodo dd “miracolo economico” e dove contemporaneamente sono evidenziate le
date di adozione indudride nd settore di due grandi innovazioni neé campo della verniciatura: il disco
eettrogtatico e I'dettrofores. E' difficile invocare il caso per spiegare lo Straordinario sviluppo ddle
produzioni, subito dopo I’ adozione ddlle due succitate innovazioni. Al di ladegli sviluppi promoss in interi

settori in occasone di innovazioni, le vernici contribuiscono alo sviluppo anche perché, soprattutto nel

mercati indudtriali, ogni prodotto s porta dentro lo sforzo interpretativo del formulatore, che hatradotto le
esgenze del proprio cliente in scelte tecnologiche di materie prime e di mix, ed ha redizzato un prodotto
fortemente persondizzato, centrato sulle esigenze specifiche del cliente, Sa tecniche che economiche. E

guesta la chiave per comprendere quanto importante possa essere I'impatto del prodotto verniciante sulla
competitivita dell’ utilizzetore. E, in senso lato, quanto I'indudtria delle vernici nel suo complesso possa
influire sulla competitivitaddl’indudtria manifatturieradel Paese.

2.3.2. Levernici come veicolo di innovazione

Le vernici, a quasas goplicazione Sano destinate, vengono inglobate nd manufatto che ricoprono,
influenzandone, speso determinandone, lafungibilita laqudita lavita ut ile. In tale posizione, esse possono
tresferire, e di fatto trasferiscono, tecnologie innovative a  settori a vdle ndla filiera indudride, e s
propongono quindi come veicolo di innovazione.

Questo € proprio quanto € accaduto a tempi dell’introduzione dell’ dettrofores o dei PV in polvere nel
mercato dell’industria metalmeccanica, due innovazioni di grande spessore che hanno avuto impatto
efficacissmo sul miglioramento del process e ddlla quditade prodotti findi, incrementando fortemente la
competitivitadegli operatori avale che le avevano adottate.
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Per questo ruolo, e per la mancanza di una seria minaccia da parte di prodotti sodtitutivi, le vernici 9
trovano in uno stadio del cidlo di vita che esce fuori dagli schemi e che Sinatra’ ha definito “ di maturita
perdurante’, con unafase di declino che sembravoler ritardare il suo arrivo atempi indefiniti.

Tuttavia, se tale pud sembrare il settore da un punto di vista concettude, € pur vero che da un punto di

viga anditico, invece, mostra, ndl’ economia di mercato occidentale, scarse capacitadi espansione e
pertanto scatena una competitivitatra imprese (e tra Paed) basata sulla conquista di quote di mercato. La
lotta diventa aspra e S gppella sempre piu dla concentrazione dell’ offerta tramite acquisizioni e fusoni ed
dlaricercadi vantaggi competitivi Sgnificativi e durevali.

La strada maestra per la ricerca di vantaggi durevoli € come sempre, I'innovazione, intesa come la
redizzazione di un’idea nuova che risolva meglio i problemi dd cliente. Come tde ha origine nella
conoscenza approfondita dei bisogni, pales e latenti, dd cliente e nella conoscenza dtrettanto gpprofondita
della dinamica competitiva dd business e delle competenze ditintive della propria azienda.

L’innovazione consente di abbattere i costi, o di spuntare prezzi piu eevat, o di erigere bariere
al’ingresso, raggiungere una piu efficace persondizzazione del prodotto-servizio, conseguire un miglior
posizionamento competitivo.

FIG. 4 - Frigoriferi elavatrici in Italia

Produzione di Elettrodomestici in Italia
e contributo delle Vernici allo sviluppo
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2.3.3. Conclusioni

Attraverso la duplice funzione, decorazione e protezione, le vernici coprono un arco di vaori di
sraordinariaimportanza.

Nell’ economia
per I'immenso patrimonio che esse sono capaci di consarvare,
per “I’ asscurazione sullavita’ che sottoscrivono per un numero enorme di manufatti e strutture;
per la competitivitache sono capaci di gpportare ai settori di utilizzo, se progettate e prodotte da
imprese dinamiche e motivate, capaci di offrire prodotti fortemente “ customerizzati”;
per laloro importanza come fattore di sviluppo;
per laloro efficaciacome veicolo di innovazione.

Ndlasocietae ndlavita
per il ruolo chevi svolgeil colore.

2.4. Laqualitael’ambiente

2.4.1. Qualitaprestazionale e qualitaambientale

La quditadi un prodotto verniciante € misurata, dal punto di vista delle prestazioni, ddla intensitae ddla
durata delle sue funzioni, relativamente dl’ oggetto verso il quae il prodotto le esercita, e per gli scopi acui
I’oggetto e dedtinato (idoneita del prodotto alo scopo). Owviamente | utilizzatore 9 aspetta che il
comportamento del PV acquistato S mantenga invariato per un numero indefinito di atti di acquisto dello
stesso prodotto (conformitaadle specifiche, 0 come anche s dice, cosanza di quaity.

Oltre dla qudita presazionde, idonaitae conformitg oggi € piu che ma importante riferirs anche ad un
dtrotipo di qudita qudlache harifless sull’ anbiente e sulla sdute, cioe dla quaitaambientale,

2.4.2. Laqualitaprestazionale

Il produttore di vernici non € oggettivamente in grado di controllare fino in fondo I’idonetae la conformita
del suoi prodotti. Questo per tre ordini di motivi: @) lacomplessita del prodotto, b) la scarsariproducibilita
del processo, ) lo sato dd supporto dl’ atto dell’ applicazione e la quaitaddl’ applicazione.

La complessta de PV s manifesta nella sua totdita quando 9§ va a controllare e verificare s le
caraterigiche a specifica sono date effettivamente raggiunte. Le ragioni di questa complessita sono
molteplia:
- un PV e un dgema dove coesstono moltissmi equilibri chimici e fiSd tra i vari componenti,
influenzati a loro volta ddle variazioni, anche piccole, di moltissmi fattori esterni: temperatura (e
suo perdurare), umidita (e suo perdurare), porositao impermesbilitadel contenitore, sua natura
chimica, stato di moto o di quiete;
presenza anche in tracce di eventudi sostanze inquinanti che possono turbare vistosamente quedti
equilibri;
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fenomeni indesiderati che possono avvenire anche dopo molto tempo, e quindi non essererilevati

erilevabili dl ato dd controllo.
Da questo tipo di complesstadd sistema deriva la assoluta necessita da un lato di affinare i metodi per
testare I'idoneitg e ddI’ dtro di spostare amonte i meccanismi del controllo: il controllo avale della qudita
finde del prodotto, pur necessario, e pur eseguito a regola d' arte, non € sufficiente a garantire d diente
che il prodotto esplicheraa meglio le sue funzioni. Non s puo esser certi, ad esempio, che un dato smalto,
progettato per I'industria automobilistica, conservi per anni, nell’ utilizzo rede ddla vettura, le caratteristiche
che ha mostrato di possedere durante le prove fatte in sede di messa a punto dellaformula; né s puo esser
certi che da un lotto al’dtro il prodotto S mantenga sempre uguae a 8¢ stesso. Questa mancanza di
conformitaassume un particolare sgnificato in Itdia, dove il fenomeno é aggravato dalla piccola entitadei
singoli lotti produttivi.

| due pilagtri ddlla qudita prestazionde oggettiva, |'idongta e la conformita mostrano quindi, nd settore

delle vernici, incrinature gravi ed invitano pertanto ariconsderare il problemain un’ ottica diversa. Occorre
cioe che il focus del controllo s sposti dal prodotto a processo, anzi dle singole fas del processo, e
redlizzare quindi una sequenza coordinata di interventi destinati a “regolarizzare’ la produzione e aridurre
in modo concreto la probabilitadi ottenere prodotti fuori standard.

Sotto questo aspetto, la redizzazione di un Sistema Aziendae ddla Qualita secondo le norme UNI EN

SO 9000, gpplicato con convinzione e nd dovuto rispetto del criteri che ne cogtituiscono il fondamento,
pud essere di grande aiuto e recitare un ruolo molto importante nel superamento del problema del
controllo, e in generde ddlaqudita

2.4.3. La caratterizzazione di un prodotto verniciante

La caratterizzazione 9 effettua attraverso una serie di prove, Sa sul prodotto liquido sa sul film goplicato.
Essahalo scopo di vdutare I'intensitae la durata delle funzioni che il prodotto e chiamato a svolgere.
Naturdmente le prove di cui sopra devono essere eseguite secondo norme ben precise, se 9 vuole
garantire omogeneitaed imparziditanelle caraterizzazioni comparetive tra pit prodotti. Le norme acui piu
frequentemente S fa riferimento sono le norme DIN (D), le ASTM (USA), le ISO e spesso in Itdiale
UNICHIM. Esse rigurdano siail prodotto verniciante tal quale (es. viscosita peso specifico, residuo secco,
ecc.), dail film esscato risultato dell’ attivitadi applicazione dd prodotto verniciante (es. brillantezza, tinta,
caratteristiche meccaniche, ecc.).

2.4.4. La qualitaambientale

| prodotti vernicianti possono interagire con I’ ambiente adue liveli:
nellafase di produzione
nellafase di gpplicazione

Impatto ambientde nella fase di produzione - S € sempre ritenuto, erroneamente, che le fabbriche di
prodotti vernicianti fossero fortemente inquinanti. In redtale fabbriche di PV producono pochi rifiuti (rari
sono i cas di latti irrecuperabili) e lasciano effluire emissoni modeste di solventi organici.

Impatto ambientae nella fase di applicazione - Questo tipo di interazione con I’ ambiente € maggiore del
precedente, anche se negli ultimi 25-30 anni le vernici hanno compiuto pass da gigante, simolate ddle
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edgenze ddla domanda, a loro volta originate ddl’incazare dedle iganze socidi sulla sdute e ddla
legidazione ambientae. Oggi gran parte di questi problemi & Sata superata grazie da un lato a progress

ambientdi del PV, e ddl’dtro a progress de meccanismi di cattura e distruzione degli  effluenti gassod

ed a gstemi di depurazione delle acque delle cabine di verniciatura.

Solo per dare ladimensione del progress fatti dai PV ndl’ ambito ddl’impatto ambientde, e soprattutto di

cio che potrebbe accadere nel prossmi  anni, basta pensare che da un non lontano passato in cui la
produzione era tutta basata su prodotti d solvente con un resduo secco massmo del 50-55% (i PV dla
nitrocellulosa avevano un residuo secco molto pit basso, intorno d 20-25%) S € passati ad una Situazione
come quellamodratain tabella 5. | dati g riferiscono agli Stati Uniti, ma possono essere condderati vaidi

per ciascun Paese dd blocco occidentae. Nl corso di una ricerca condotta su 1861 utilizzatori, 9 €
rilevato che il 33% usano PV d solvente con residuo secco inferiore a 60%, e il 33% usa PV ad dto
solido (residuo secco > 70%); quando agli intervidtati € stato chiesto quai tecnologie avrebbero utilizzato
ne prossmi anni, i prodotti tradiziondi sono caduti dal 33% d 27%, gli dto solido hanno avuto un lieve
cedimento dd 34% d 32%, (a dimostrazione che, come prodotti di transizione, pur con tutti i loro meriti,
SONO ormai considerati sorpassati) mentre le polveri, dimostrandos ancora in pieno sviluppo progrediscono
dal 39% a 48% ed un progresso notevole viene pronogticato anche per i prodotti al’acqua, dal 31%

34%.

TAB. 5 - Utilizzo attuale e utilizzo prevedibile nel prossmi anni

Tipologia di PV % %
Oggi prossimi anni

PV in polvere 39 48
PV a solvente (con residuo Secco < 60%) 33 27
Prodotti vernicianti al’ acqua 31 34
Prodotti vernicianti due componenti 29 28
Prodotti vernicianti ad dto solido 34 32
Elettrofores 7 9
Reticolazione tramite radiazioni 2 3,5

Fonte: Indudtrid Paint & Powder, 10-98

2.4.5. Lenorme per la salvaguardia dell’ambiente

E' opportuno evidenziare in premessa due considerazioni di base:
il collegamento tra ambiente, norme e compeitivita e caraterizzato da un particolare livelo di
complessitg
per il dstema produttivo, il rioetto ddla tutdla ambientale € certamente un fattore additivo di
costo.
L'indudtria itdliana dei prodotti vernicianti, caratterizzata dalla presenza di un devato numero di imprese di
dimensone medio- piccola, non sfugge a queste premesse di base.
L'esercizio di imprese produttive di vernici comporta, dd punto di visa ambientae, il rispetto di un
conggente indeme di norme e regolamenti, emanati Sa ddl'Autoritanazionale, anche in ottemperanza dle
digposizioni comunitarie, Sa ddle autoritalocai quali le Regioni.
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Schematicamente, le norme ambientdi riconducibili dl'attivita di produzione di vernici, possono essere
classficate secondo | seguenti criteri generdi:

|. Normerriferite dl'attivitaproduttiva, in quanto esercizio di impresa
2. Normeriferite latipicitade prodotto fabbricato

Appartengono a primo guppo le disposzioni normative immediatamente riconducibili dla fabbricazione di
prodotti vernicianti, in quanto attivitaproduttiva e, dlo stesso tempo, ativitaproduttiva di prodotti chimici,
relative a

Impianti dettrici

Limiti di espodzione

Malattie professondi

Mezz di protezione

Digpogtivi di Scurezza

Emissione sostanze organiche volatili

Smdtimento rifiuti solidi e liquidi

Formazione personale dipendente

Appartengono a secondo gruppo le normative che regolamentano il prodotto verniciante in quanto tale,
relative &

Etichettatura preparati pericolos

Divieto di immissonein commercio di determinate sostanze e preparati pericolos
Schede di Sicurezzadel prodotti

Omologazione dei contenitori di vernici

Trasporto preparati pericolos

A ciascuna delle normative sopra indicate (ognuna delle qudi, a sua volta, 9 caratterizza per un diverso
grado di complessitg corrigpondono ricadute di costo sull'impresain termini di oneri e investimenti. Senza
entrare ndl dettaglio di tutti i cgpitoli normativa sopraindicati possono vaere adcuni essmpi quali:

a- normaivasulle emissoni amoderiche

> oneri per indalazione impianti di abbattimento

> oneri per smatimenti resdui daimpiant

> oneri ed investimenti per ricerca e sperimentazione nuovi prodotti
> oneri e investimenti per nuove tecnologie di applicazione

b - normativa sulla etichettatura preparati pericolos e schede di Sicurezza

> oneri per monitoraggio sostanze e preparéti

> oneri organizzaivi per gestione Ssemadi etichettatura e schede di Scurezza
> oneri per adeguamento contenitori

> oneri informativi sulladientda

¢ - normativasullo smdtimento dei rifiuti solidi eliquidi
> oneri per lagestione anminidrativa
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> oneri ed investimenti per impianti di pretrattamento
> oneri per gestione contenitori vuoti
> oneri per lo smdtimento autorizzato

Il quadro sopra riportato € sufficiente a delineare il problema dell'eccesso di regolazione e di burocrazia
che cardterizzaoggi in Itdia, il Ssemade controlli ambientdi.

2.4.6. Gli aspetti critici

Come in quas tutti i settori merceologici anche nélle vernici la quditaé un assetto centrade dd sdttore,

perché coinvolge e riunisce aspetti progettuali, produttivi ed ambientai. Essa codtituisce inoltre un ambito di

grande importanza per creare differenziazione.

Ciononogtante € difficile dire che cosa sa la quditadi un prodotto verniciante, e tavolta per le vernici €
addiritturaimproprio parlare di qudita La quditainfatti viene giudicatae “misurata’ in due modi, a seconda
ddl’ utilizzetore:

un utilizzatore evoluto, ad es. un produttore di eettrodomestici, avradefinito le proprie specifiche
di capitolato e controllerg lotto per lotto, che quel valori siano rispettati. Ma le prestazioni “vere’
del prodotto dipenderanno da una serie di condizioni che non sono sotto il controllo dd
produttore di vernici e che afferiscono direttamente dlafase di gpplicazione della vernice stessa.

per un utilizzatore poco evoluto, che percid non possiede le metodologie e gli strumenti per
controllare la rigpondenza ale specifiche, la Stuazione e ovviamente ben piu grave, ed il giudizio
aulla quditadi un PV non solo soffrira degli inconvenienti descritti poc’anzi, ma dovra anche
dfidars dla soggettivitg dle “impressoni”  ddl’ utilizzatore, il quae non sa’)a ma disgposto a
riconoscere quel che di imponderabile che pud aver falsato una sua prova o un suo giudizio

Per le vernici, insomma, € pitl che ma vero che la qudita per quanto Sa misurabile attraverso una serie di

paramelri e caateridiche, rimane un concetto indefinito o ma definito, che docia dla fine ndla
soddisfazione del cliente; per le vernici, ciog, € piu che mai vero che laqudita € la soddisfazione del cliente.
E che pertanto gli sforzi delle imprese devono essere indirizzati verso il miglioramento e la regolarizzazione
di tutto il processo aziendade, che comincia con I'andis e la comprensone del bisogni del cliente, passa
atraverso una serie molto nutrita di fas intermedie, chiude un primo ciclo con I offertadi un ingeme di beni,
materidi ed immateriai, e poi riparte per un secondo ciclo, e per un atro ancora, in una spirde virtuosa di

continuo miglioramento dd!’ offertainizide.

Per quanto attiene dla quaitaambientae I’ agpetto piu critico e che maggiormente incide sulla competizione

del settore e I’ eccessiva complessita della normativa, cui fa riscontro peratro un comportamento  degli

organi di controllo non uniforme da zona a zona.

L'ingeme delle procedure non risulta raccordato e coordinato, Sia per quanto attiene I'iter delle stesse, sa

per quanto riguarda le autoritaamminigtretive, gli Enti prepodti e laloro organizzazione.

Lacomplessitadelle norme, gli oneri burocratici maggiormente gravanti sulle ativitadi impresa, l'irr aziondita

dae dgemi di controllo, non possono quindi che favorire in questo contesto comportamenti non

immediatamente rigpondenti ale norme di legge. Cio e particolarmente vero per le imprese di limitata

dimensione, che spesso non hanno struttura economica e finanziaria che consenta loro di affrontare
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investimenti non immediatamente produttivi come quelli ambientdi, con la conseguenza da una parte di

sottrarre ala comunita (intesa nel suo complesso) I'gpporto della componente ambientae, e ddl'dtra di

provocare squilibri nella concorrenza con le dtre imprese.

Raziondizzazione ddla normativa ambientde e da sstemi di controllo possono pertanto codtituire una
prima modalita di approccio d problema ambientde nel'indudtria delle vernici, con l'avvertenza che le
funzioni di vigilanza e supporto tecnico ddle amminisirazioni locali devono poter dispiegare i loro effetti su
tutto I'indeme ddle imprese indipendentemente dallo loro dimensione.

Su quedta linea saraquindi maggiormente possibile anche per le imprese di dimensione ridotta associare la
componente ambientale alle logiche de ciclo produttivo e del prodotto, perseguendo I'obiettivo dello

sviluppo dell'indudtria del settore a paritadi condizioni competitive e di aderenza dle prestazioni ambientdi
previse ddle vigenti norme.

2.5. L’innovazione néelle vernici

2.5.1. Aspetti preliminari

L’innovazione tecnologica® ndlle vernici, dmeno per que che concerne la Sera ddle prestazioni, @
fortemente dipendente dal’innovazione nelle materie prime g, in particolare, nelle resine.

E' vero che malti trai grandi produttori di vernici Sono almeno parzidmente integrati a monte e quindi S

autoproducono acune resine (ad es., quelle impiegate per | eettrofores sono sempre di autoproduzione).
Ed e vero anche che, viceversa, dcuni grandi produttori di materie prime, le grandi imprese multinaziondi

dellachimica, sono integrate avale e controllano molti Sti produttivi, o produttori di vernici acquisti . E
dtrettanto vero, tuttavia, che la grande massa di piccoli e medi produttori di vernici acquigta I’ intero
fabbisogno di resne da fornitori  esterni, oppure limita I’ autoproduzione a poche resine di maggior

consumo, ormai mature e standardizzate.

La capacitadi innovare ne campo delle prestazioni, per un produttore di vernici, S identifica dlora, con
sufficiente gpprossmazione, nella capacitadi intuire e di assecondare con collaborazione dttiva lo sforzo

innovativo del fornitore, Sache gppartenga dlo stesso gruppo (e dlorala collaborazione diventa una
sortadi giroconto interno) sache Saindipendente.

Le attese sono particolarmente vive per un miglioramento delle prestazioni estetiche delle polveri e del

prodotti &I’ acqua, mentre per i cosiddetti “ultraato solido” I’ interesse & veramente molto limitato.”

Oltre agli aspetti prestaziondl, i problemi che maggiormente s agitano ndl settore sono legeati ad aspetti di

“efficienza’ progettuale, ad aspetti di processo e, soprattutto nella fase applicativa, ad aspetti di impeatto
ambientale (le innovazioni cosddette “verdi”). E' evidente dlora che gli sforzi di innovazione delle aziende
gravitano intorno aquesti aspetti.

2.5.2. L’innovazione di progetto

Trovare la “ricetta giusta’ per una determinata richiesta (ad es. uno smato per macchine utensili con
grandissma resstenza agli oli antigtatici) o problema (ad es. la combinazione pit economica di solventi per

8, Per innovazione tecnologica si intende I'adozione di una nuova tecnologia, cioé di un nuovo modo di fare Vernici, che
risolva meglio i problemi degli utilizzatori. Grandi innovazioni tecnologiche sono state ad es. le Polveri e I'elettroforesi,
mentre di livello minore sono le innovazioni dei prodotti idrosolubili e Alto Solido

°. Industrial Paint & Powder, 10-98
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ottenere laminor viscositaa paritadi residuo secco), richiede un grande dispendio di risorse,  pesso anche
pregiate.

In quest’area di problemi s potrebbe guadagnare una notevole fetta di competitivitase S sviluppassero
software in grado di shozzare il problema e fornire soluzioni, certo non ottimali, ma giacon un certo grado
di approssmazione. L’ agpplicazione di tecnologie informatiche dla progettazione di prodotto potrebbe
rivdars fonte di grandi vantaggi competitivi (velocita di rigposta, abbattimento de costi R&D) e
consentirebbe un'dlocazione di risorse piu efficace per la soluzione di problemi di maggior peso
concettuae.

Nell’area del’ efficienza progettuadle s possono collocare, sia pure con quache difficoltg tutti i progetti

rivolti a generare economie di varieta La sequenza concettuae € la seguente: scomposizione del prodotto
in intermedi gppositamente studiati, fabbricati in grandi quantitacon procedimenti sandardizzati, per creare
nel settore possihilita di economie di scaa e curve di esperienza; elaborazione di software capaci di
formulare, a partire dai pochi intermedi standard, una grande quantitadi prodotti finiti, secondo profili

prestaziondi predeterminati e logiche di “customerizzazione’ anche molto spinta, generando quindi gamme
di straordinaria ampiezza e varieta ma senza sopportarne i costi gestiondi; comp letamento della produzione
in unitaperiferiche o ndl’ unitacentrae a seconda dellatipologia di mercato servito.

Progetti come quelli sopra ddinedti, le cui finditarichiedono I’ utilizzo di tecnologie avanzate, dovrebbero
godere del privilegio ddla priorita perché sono proprio le tecnologie ed i servizi avanzati gli ingredienti

principai del successo per un Paese d passo de tempi. 1l coinvolgimento di tecnologie avanzate come
elemento drutturde di un progetto di ricerca dovrebbe codtituire il criterio guida per la costruzione di un
grande portafoglio ddl’innovazione, capace di suggerire su quai progetti investire (e quanto) in maniera
prioritaria

2.5.3. Leinnovazoni di processo

Il processo produttivo & probabilmente I’ aspetto piu maturo delle vernici. Sono ormal decenni che nella
produzione ddle vernici non accade nulla di nuovo, e che s aspetta un’innovazione di qualche rilievo. Il
processo produttivo €, tra I’dtro, il punto piu debole ddlla catena, a causa delle sua scarsa riprodudhilita
numerose variabili esterne ed interne, infatti, ne influenzano I’ andamento, e la gran parte di esse sono fuori
controllo. Ne deriva che la conformitada lotto a lotto varia e sebbene in fase di collaudo dail pit ddle
volte possibile rimediare, questaincostanza di qualitagenera pesso seri problemi.

L’eiminazione o I’ atenuazione di questa negativita consentirebbe senza dubbio dcuno di fare un grande
progresso e le aziende che riuscissero a raggiungere quest’ obiettivo conseguirebbero un importantissmo
vantaggio competitivo. Basti pensare che ne mercati indudtridi e specidmente nella verniciaurain linea di
manufatti in metdlo, in plagtica e in legno, il servizio di assgtenza tecnica viene al’ unanimitaindicato come
uno de fattori di successo pitiimportanti: cid non avverrebbe sei produttori di vernici riuscissero afornire
prodotti in regime di maggiore “regolaritd, di quaitacostante, non solo idonei ma anche conformi.
Contemporaneamente, anche nella produzione, dovrebbero essere introdotte le tecnologie informatiche
per il controllo delle tante varigbili che le influenzano. La Computer Chemistry ha orma fatto grandi
progress e la metodologia Spectre (Smulation, Prediction, and Evauation, in Chemica and Technologica
Refined Experimentation) ga ricevendo moalte atenzioni negli Stati Uniti: € un moddlo di cacolo unico d
mondo, autopensante, capace di vautare con grande precisione I'impatto di variabili esterne ed interne
(temperatura, pressone, umidita composizione, fluss, ecc.) sulla quditae sullaresa dd prodotto finde. 11
metodo “ Spectre’ consentirebbe una ottimale redizzazione di quella sequenza coordinata di controlli sulle
singole fas dd processo produttivo. Naturamente anche per un progetto come quello citato, vagono le
congderazioni sui criteri guida per scegliere le prioritada privilegiare.
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2.5.4. Leinnovazioni verdi

Molte imprese produttrici di prodotti vernicianti hanno sviluppato un grande sforzo di ricerca per andare
incontro ad una sempre crescente richiesta di salvaguardia dell’ ambiente e ddlla scurezza. |l progresso
registrato dai prodotti ad dto solido, dai prodotti adl’ acqua e dale polveri € la testimonianza concreta del

successo ottenuto su questo fronte.

Tuttavia, se e vero che i succitati prodotti hanno certamente ridotto I’impatto ambientae, € dtrettanto vero
che ancora prodotti tradizionai sono presenti sulla scena ed occorre fare ancora tanta strada se s vuole
veramente dare un contributo vishbile e se 9 vuole cambiare I'immagine retriva di prodotto inquinante che le
vernici S portano dietro.

2.5.5. L’ innovazione nella gestione delle risorse umane

Le innovazioni implicano un profondo cambiamento culturdle dl’interno delle imprese. L’introduzione
invasiva di tecrologie informatiche ndl’ area della progettazione e della produzione non pud avvenire senza
traumi in un contesto di cultura aziendale che ha sempre congderao I'informatica solo come dominio
esclusvo del Centro Elaborazione Dati.

Occorre quindi che I'innovazione informatica Sa accompagnata da un rinnovamento culturde, e questa
necessta puo trovare una adeguata risposta ndl’investimento in programmi di formazione manageriae,

destinata dmeno dle poszioni efigure chiave.

La formazione, oltre a contribuire d rinnovamento culturde dd settore, agisce postivamente anche nel

favorire un clima di motivazione. E avere personae mativato €, nella chimica secondaria ed in particolare
nelle vernici, un fatore di successo molto pit importante chein dtri settori.

2.5.6. Un’innovazione sociale per il futuro delle vernici italiane

Nonogtante la loro documentata importanza le vernici, inseme ad dtri importanti comparti della chimicaed
in particolare della chimica secondaria, sono completamente ignorate in Itdia da programmi di

insegnamento degli Idtituti tecnici e delle Universitg come dai programmi di ricerca delle stesse Universitao

di Idtituti preposti, come il CNR. Anche per cio che concerne la letteratura non s ha molto a disposizione:

quache rivista specifica e qualche rarissmo testo (negli dtri paes europea, specidmente in Germania, 9 ha
adisposizione quachetitolo in pit, negli Stati Uniti S sta ancora meglio.

Quedta Stuazione, indeme dla mancanza assoluta di  investimenti in immeagine ed in dtri aspetti culturdi o
di posizionamento sociae, non aiuta certo gli operatori itdiani ad evolvers, ad abbandonare quelamentdita
artigiana, talvoltadi basso profilo, macomunque cosi diffusa, eafareil sdto verso una strutturaculturadi

stampo industride. |l problema é certamente di rilievo e concorre significativamente ad ampliare il gap che
Ssepara le imprese itdiane da quele europee ed americane. Esso ha radici storiche, legate dla struttura
economica del settore, cosi rcca di piccole imprese e cosi poveradi respiro strategico e di lungimiranza
imprenditoride.

Per porre fine a questa Stuazione, perdtro comune a tanti atri settori dell’economia nazionde, e
auspicabile unaserie di interventi che rimuovail maedle radici.

Ad esempio, interventi formativi post-diploma negli Itituti Tecnidi, di breve durata ma intengvi, gratuiti o
addirittura “incentivati’, tendenti a fare scuola ufficide, a “chiudere’ il know how nelle sue poche ma

essenzidi certezze, arompere la catena ddle tradizioni ordi, molte volte piu achemiche che chimiche.
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Pardldamente, main un piano di piu ampio respiro e di piu dto livello, sarebbe opportuno orientare le
Universtaad aprire discipline o addirittura cors di laureain chimicade formulati, con contributi massicci di
teorie e tecniche informatiche, teorie satistiche di eaborazione e di interferenza, teorie dell’informazione,
ecc.

2.5.7. Gli aspetti critici dell’innovazionein Italia

E indicativo il fatto che I'ltdlia siapoco presente nella“lista’ delle grandi innovazioni che, dagli anni venti
a settanta, hanno puntudizzato la storia delle vernici (tabella 6). Le innovazioni itdiane, come dd resto €
naturade, sono relaive a due segmenti in cui C viene riconosciuto un indiscussO primato; casa e
aredamento. La prima risde orma a mezzo secolo fa, a tempi in cui la chimica itdiana aspirava
legittimamente a Nobe e s ponevano le premesse dello sviluppo industride; I'dtra é piu recente, ma di
scarso valore e di incerta attribuzione.

TAB. 6 —Innovazioni nelle vernici

Anno Innovazione Paese
1920 Verniciaturaa gpruzzo in linea con prodotti dla USA
nitro
1932 Viene offerto a produttori di PV il primo bianco Gran Bretagna
TiO2
1932- Laprimaresnadchidica Gamania
33
1950 Emulsoni acquose per pitture murdi Itaia
1954- Applicazione eettrogtatica USA
56
1955- Resine epossidiche Gran Bretagna
56
1960 Resine idrosolubili Audria
1960 Il disco eettrostatico USA
1962- Elettrofores USA
64
1963 Coail coating USA
1964 Polveri USA
1970- Resine reticolabili mediante radiazioni UV Germania, Giappone,
72 Itdia
1974 Prodotti ad ato solido Germania
1977 Polimeri inorganici Gigppone

Le cause di questo scarso fervore innovativo sono molteplici: il cronico basso livdlo degli invesimenti in
ricerca che affligge I'Itdia da lungo tempo, la mancanza di un solido ed &ffidabile tessuto industride ndl

settore, cioe lamancanza di aziende che per dimensione e mentaitafossero in grado di muovere ed attrarre
finenziamenti per laricerca, lacondizione di depressone culturalein cui il settore ha vissuto, ma soprattutto
il fatto che |’ innovazione non crea vantaggi competitivi nel confronti delle microimprese.

D’ dtra parte |le aziende itdliane dd settore non possono non investire in innovazione, se vogliono reggere d

confronto europeo. La frammentazione de lotti produttivi, ad es, cui esse sono soggette, aumenta
notevolmente le cause di non conformitaed i problemi che ne conseguono; I inconveniente, invece, € meno
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grave o indgnificante per i produttori dedd Nord Europa che operano con lotti produttivi mediamente di

dimensone doppia Questo vuol dire dlora che la regolarizzazione dd processo mediante tecniche
informatiche e per le imprese itdiane ben pit importante che per le imprese olandes, o tedesche o svedes.

Ragionamenti andoghi s possono fare per I'introduzione ddl’informatica nella progettazione. Anche in

guesto caso le necesstadi investimento sono piu pressanti per le imprese itaiane che per quelle estere,
dovendo le itaiane recuperare efficienza dispersanel meandri di un trasferimento di know how affidato piu
alamemoria storica che ad un’ autentica scuola.

L’introduzione ddll’informatica tuttavia non puo fare a meno di una preparazione culturale: ecco quindi che
la formazione manageride degli addetti, mirata dl’ utilizzo delle nuove tecnologie ed ala modernizzazione
del process azienddi, ma estesa anche dle dtre discipline, diventa il fulcro di un piano di investimenti, su
cui far ruotare tutte le fas de rilancio del settore sul piano internazionde.

2.6. La struttura competitiva del mercato

Questo capitolo s propone di evidenziare le cause ed i caratteri della frammentazione del settore. Malti
argomenti sono tratti dagli tudi di M. Porter e del Boston Consulting Group sui settori a bassa
concentrazione.

2.6.1. | vari tipi di attivitaeconomiche

Secondo il Boston Consulting Group, le attivita economiche possono classificars in quattro categorie, a
seconda della presenza e dell’ intendtade seguenti fattori:

possibilitadi conseguire vantaggi competitivi importanti e durevoli;

numero di modi possibili per conseguire i vantaggi competitivi di cui sopra.

A seconda che in un determinato settore sussistano elevate (0 scarse) possibilitadi conseguire vantaggi
competitivi importanti e durevoli, oppure che vi sano malti (o0 pochi) modi per ottenerli, s configurano
queaitro Stuazioni diverse, come indicato in figura 5.

Le dtivitadi voume sono normamente protette da grandi barriere dl’ entrata: barriere tecnologiche,
finanziarie, di marketing, legidative, ecc. | concorrenti sono pochi, ed ognuno di puo, appunto,
redlizzare grandi volumi. Il profitto unitario puo anche essere basso, visto che non esistono molte possibilita
di differenziazione; tuttaviail profitto assoluto & soddisfacente, grazie a grandi volumi di vendita

Le ativitd bloccate non consentono invece grandi profitti, né unitari, né assoluti. | prodotti sono
indifferenziati, autentiche commodiities, i costi dei vari concorrenti sono simili, la sruttura dei costi € molto
rigida, non vi sono voci di costo importanti sulle quali investire per procurars un vantaggio sgnificativo. La
tensone competitiva 9§ scarica dlora inevitabilmente sul Prezzo, e questo owiamente finisce col
comprometterei margini di profitto.

Nele ativita frammentate, invece, sono possibili molte differenziazioni, ma nessuna di esse asscura un
vantaggio importante e duraturo. | concorrenti sono numerod, pochi grandi e malti piccali, e le quote di
mercato sono esremamente. La competizione S frammenta in tanti piccoli conflitti locali, dove il successo
e legato a contatti personai con i clienti, dla conoscenza approfondita delle loro necessita ala capacitadi
conoscere per tempo gli invesimenti decis ddle autoritalocdi, dla rapiditadelle decisoni, dla repiditae
persondizzazione dd servizio. In tale contesto le grandi aziende sono srutturdmente svantaggiate. Non
sono possihili sgnificative economie di scala o curve di esperienza, e nessuno de tradiziondi assets delle
grandi aziende procura vantaggi di un quache rilievo: non la grande capacita produttiva, che viene
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mortificata dalo spezzettamento degli ordini; non la qudity rapidamente imitata e comunque poco
apprezzata da acquirenti disorientati e spesso  poco qudificati; non la capacita distributiva, che viene

vanificata dd rapidissmo sarvizio de produttori locdi; non I organizzazione, che spesso dilatai tempi delle
procedure e ddlle decisioni. Alle grandi aziende che competono in modo convenzionae rimangono alafine
solo costi pro-capite superiori, e S creano cosi le condizioni per il successo del piccali, flessibili nela
druttura, e pronti nell’ occupazione degli spazi disponibili.

Le ativitd soecidizzae offrono a molti competitors la posshilita di differenziars, ottenendo ddla
differenziazione un importante vantaggio competitivo. Esse gpesso nascono ddle attivita frammentate,

guando ad es., un concorrente persegue una particolare businessidea, oppure quando concorrenti vigili e
preparati riescono a cogliere le opportunita di sviluppo e di specidizzazione che S possono celare, ad

esampio, nellaemissone di nuove normative.

FIG.5 - Lamatriceddle attivita
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Le quettro ativita descritte non sono atiche e cristalizzate, ma, a contrario, sotto la spinta di “mosse”’
concorrenzidi di grande spessore drategico o di interventi legidativi o di innovazioni tecnologiche, esse
possono dar luogo ad evoluzioni e cambiamenti di grande portata.

Sempre per restare ndll’ambito delle vernici, bastera citare I'esempio del business della carrozzeria di
riparazione, che ha piu volte cambiato posizione dl’interno della matrice. Negli anni cinquanta questo
business era chiaramente un'attivitadi volume (pochi concorrenti, barriere di produzione e distribuzione,
dte quote, dti profitti). Negli anni sessanta, a seguito del’innovazione del tintometro - che da un lato
abbassava notevolmente le barriere produttive e distributive ma dall’ dtro introduceva nuove barriere non
meno robuste come la ricerca e sviluppo, la colorimetria, il servizio, il marketing dei sstemi, ecc. - |l
business 9 & dapprima frammentato e poi trasformato in attivitaspecidizzata. Su questa Situazione S € poi
innestata la Srategia perseguita da acuni competitors attivi anche nelle vernici per auto primo impianto.
Quedta drategia, basata sull’ equazione vernice = ricambio originde, tendeva a riportare il business nd
quadrante dei volumi, appellandos ad una “discendenza dal’ origina€’ che avrebbe attribuito a competitor
che poteva vantarla una preziosa patente di “unicitd, tagliando trasversamente tutte le specidizzazioni, e
riportando il business dla natura primariadi attivitadi volume, sia pure con nuovi connotati.

2.6.2. Le cause della frammentazione

Come detto prima, in un settore frammentato (0 a bassa concentrazione) sono presenti molte imprese, tra
le quai un dto numero di micro imprese margindi, pesso a conduzione familiare. 1 carattere della
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competizione in questi settori € che anche la leadership € frammentata, nd senso che, in ogni zona puo
esserc un leader locde e le grandi aziende, se da un lato possono raggiungere volumi di vendita maggiori

cumulando le loro vendite regiondi, dall’ atro possono trovare un produttore locale che riesce a superarle.

Vai fatori sono dl’ origine ddla frammentazione. Sono eencati qui di seguito qudli che maggiormente
sembrano connaturati col settore vernici:

assenza di forti barriere al’entrata quando per competere in un settore non S richiedono particolari
tecnologie di processo o0 sofigticate competenze progettuai, o grandi capitdi, ecc. e inevitabile che malti

tenteranno “I’avventura’. Nd settore delle vernici, eccezion fatta per cuni segmenti (auto primo impianto,
carozzeria, ed dcuni sottosegmenti  dell’industria meccanica come  dettrodomestici e coil) che
quantitativamente non raggiungono il 10% de volume totale, le barriere dl’ingresso sono davvero poco
condstenti;

assenza di economie di scda: se non vi sono economie di scaa, di produzione o di marketing S pud
competere anche con piccole capacitaproduttive e piccoli volumi di vendita;

assenza di vantaggi della dimens one nella contrattazione con clienti e fornitori.

2.6.3. Il superamento della frammentazione

La frammentazione puo essere superata rimuovendone le cause. Un settore pud essere frammentato anche
se uno solo de fattori prima denceti € presente con sufficiente intensita Quando questi fattori possono
essere rmoss, puo scatenars un processo innovetivo destinato a sconvolgere la struttura del settore, come
€ accaduto ndl caso della carrozzeria di riparazione.

Il superamento ddla frammentazione dipende quindi da cambiamenti, indotti dai concorrenti, o dala
legidazione, o addirittura spontanel, ma che Sano in grado di rimuovere le cause ddla frammentazione
gessa Le possibilitapit comuni sono le seguenti:

favorire process di concentrazione o fusone trale piccole impress;

introdurre economie di scda: investire, ad esempio, in automazione produttiva, contribuendo cosi anche ad
innadzare barriere di capitale. Oppure modularizzare i prodotti per redizzare pochi componenti in grandi
volumi, pur lasciando indterata |’ ampiezza dellagamma de prodatti findi;

politiche di aleanze per introdurre economie di scala o curve di esperienza perseguire laripartizione e la
raziondizzazione ddla produzione tradivers dledti;

separare le cause della frammentazione: solitamente le cause ddla frammentazione S celano in poche aree
che possono essere separate dalle dtre e trattate a parte;

politiche di acquisizione per raggiungere unamassa critica: quando i contatti locali sono determinanti per la
vendita, una politica di acquisizione di aziende locali pud avere successo, ammesso che poi S riesca ad
integrare ndll’ organizzazione le nuove aziende acquisite.

2.6.4. 11 posizionamento all’interno della frammentazione

Quando le cause ddla frammentazione non pOSONO €ssere iMOSse € necessario trovare un
posizionamento strategico che consentadi convivere con la frammentazione, massimizzando nel contempo |
profitti. Elenchiamo qui di seguito le opportunitapitl interessanti:

drategia di_cogto: raggiungere un livelo di costo assolutamente competitivo, basandos su pochi ma
essenzidi dementi: dimagrimento drutturde, tutti | costi sotto controllo, atenzione a dettagli, e <e il
business lo permette, dipendenti poco qudlificati;

decentramento: invece di aumentare la dimensone del’unita centrae, dar vita ad unita periferiche,
lasciandole lavorare ndl loro ambiente di mercato;
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impianti_fraziondti: nel caso di investimenti produttivi prendere in condderazione I’ opzione di cogdtruire piul
impianti, locdizzati in aree diverse, efficienti e acodti bass;

aumentare il “valore aggiunto”: I'idea € quela di aggiungere vaore dl’ offerta, creando dei centri di servizio
ed impegnandoli in semplici operazioni di produzione periferiche, atte ad offrire un sarvizio anche
persondizzato;

Speciaizzazione nd prodotto o nel segmento.

2.6.5. Laframmentazione del settore delle vernici in Italia

S puo discutere quae de divers segmenti che compongono il settore itdiano ddle vernici sa piu
frammentato ddl’dtro, ma non S pud certo mettere in dubbio che il settore nel suo complesso mogtri

chiaramentei connotati di una diffusa frammentazione.

Tutte le cause ddla frammentazione eencate precedentemente sono presenti nel settore delle vernici in

Itdia, e questo ¢l assicurail primato di un numero di impresedi gran lunga superiore aqudlo di tutti gli dtri
Paes europel, Siain assoluto che per rgpporto dla produzione. La conseguenza e una dimensione aziendde
che mediamente € circa la metadi quella ddle aziende della Comunita (tabella 7), e nessuno dei nodtri

produttori figuratrai primi dodici in Europa ( tabella 8).

TAB. 7 - Dimensione media delle aziende eur opee

Paese Aziende Produzione Produzione Rapporto dimensioni
Produttrici *° Vernici per Azienda azienddli
Ton 000 ™ Ton (Itdia= 1)

Itdia 900 890 983 1

Germania 525 1317 2508 2,54
Francia 524 814 1550 157
Penisolalberica 328 375 1143 1,16
Gran Bretagna 303 679 2241 2,27
Benelux 184 360 1956 1,98
Austria+ Svizzera 170 208 1223 124
Scandinavia 104 364 3500 354

Fonti: CC Press AG, Nimexe e DataBank

TAB. 8 - | primi dodici produttori europe

°_ Fonte: CC Press AG. Per ['ltalia, cui CC Press AG assegna 683 Aziende, si & considerato il dato DataBank, che & stato
utilizzato in altre Tabelle e che si ritiene piu vicino al vero, confermato recentemente anche da Prometeia.

1 Fonte: Nimexe, 1981. Informazioni datate ma omogenee e, per quanto attiene all'ltalia in sufficiente accordo con quelle
riportate in TAB 2: Dati piu aggiornati, comunque, sarebbero peggiorativi per I'ltalia. CC Press AG 98 infatti assegna
1.998.000 ton alla Germania e 855.000 alla Francia.
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Azienda Paese Fatturato USD 000
1 ICI UK 4.140
2 Akzo Nobel NL 3.900
3 BASF D 2400
4 Courtaulds UK 1.600
5 Herberts D 1.480
6 Total Kalon F 1.160
7 Sgma NL 1.000
8 Jotun N 759
9 DAW D 600
10 Beckers S 580
11 Hempel DK 561
12 Tikkurila FIN 300

Fonti: CC Press AG, Nimexe e DataBank

Il mercato itdiano presenta quindi un grado di frammentazione ben superiore a quello degli dtri mercati
europel ove questo aspetto € estremamente condizionante per 1o sviluppo tecnologico ed economico
dell’intero settore. La frammentazione ha impedito che s formassero in Itdia redta sufficientemente grandi
per fronteggiarei coloss sranieri apari condizioni sul piano dellaricerca e delle risorse finanziarie.

Una ulteriore visudizzazione della frammentazione del mercato itdiano e data ddle figure 6, 7, e 8 dove e
rappresentata la produzione del vari paes europd, ripartita per specidizzazione, e la dimensgone delle
aziende produttrici.

Risdta ddlafigura 6 la poszione ddl’ Italia, Sa per il numero di imprese che operano ndl settore, Sa per la
loro compogizione in termini di specidizzazione: In Itdia non solo esiste un numero maggiore di imprese,
ma in grandissma prevalerza esse operano in piu settori e quindi, in ogni settore, Sono ancor pitl piccole di
quanto laloro dimensione globale potrebbe far pensare.

Lefigure 7 e 8 mettono benein luce il fatto chel’ Itdia, pur essendo il secondo produttore europeo dopo la
Germania, e dl’ ultimo posto in fatto di produzione media per impresa

FI1G. 6 - Suddivisione delle produzioni in linee di prodotto
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2.6.6. Le conseguenze della frammentazione nell’ economia di mercato.

| mercati frammentati sono caraterizzati dalla presenza di molti produttori, tra cui pochissmi grandi e
moltissmi piccoli e dauna grande dipersone delle quote di mercato.

La popolositadi un settore frammentato dipende dalla mancanza o scarsa consistenza delle sue barriere
tecnologiche dl’entrata. A loro volta, le barriere dl’ entrata sono deboli quando non S possono redizzare
significative economie di scda o non ¢ S puod giovare ddl’ effetto esperienza. Nelle vernici, in effetti, il
carattere discontinuo e disomogeneo de processo produttivo, la frammentazione degli ordini, lamoalteplicita
degli utilizzatori, dcuni fattori moddi legeti d colore ed dle sue varianti, limitano fortemente la possibilitadi
redlizzare economie di scda o di cumulare esperienza e quindi consentono di operare (e prosperare) anche
con piccoli volumi. Le grandi imprese vedono dlora vanificata la dimensione ddlla loro capacitaproduttiva
Anche deboli barriere finanziarie possono creare frammentazione. Un basso fabbisogno di capitdi, infatti,
pud incoraggiare un gran numero di piccoli imprenditori a tentare I’ avwentura. E le grandi imprese vedono
cos vanificatalaloro forza finanziaria, laloro connaturata capacitadi atrarre capitale di rischio.

Un'dtra caratteristica molto importante dei mercati frammentati (0, se S vuole , un'dtra @usa della
frammentazione) e data dai cogti di trasporto molto eevati in confronto d valore del prodotto tragportato.
Codli di tragporto eevati, infatti, limitano notevolmente la dimensone economicamente efficiente di un
impianto produttivo. Le grandi imprese, quindi, se competono con drutture ed unita produttive
centralizzate, sono codirette a sopportare costi maggiori.

La frammentazione pud essere causata anche da costi di stoccaggio éevati 0 da una pronunciata
fluttuazione ddle vendite. In questi cad, infatti, la produzione deve consentire |’ adeguamento del fluss
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produttivi, cosa che contrasta con la redizzazione di unita produttive di grande dimensione e favorisce

invece la piccolaimpresa, con impianti pid ridotti e flessibili.

Il forte potere contrattude di clienti e fornitori pud essere fonte di frammentazione, nd senso che non

consente adle grandi imprese di trarre vantaggio nei rgpporti di vendita e di acquisto, vanificando ancora una
volta |le prerogative della dimensone o riducendole a vantaggi platonici. In dcuni cad, dienti molto forti

possono far leva sulla frammentazione del settore a monte per camierare il livello del prezzi: come detto,
questo € proprio cio che s e verificato ndle vernici, nd corso ddl’ ultimo decennio.

Ne mercati frammentati, quindi, le aziende che 9 danno progetti di crescita sono drutturalmente
svantaggiate ne confronti ddlle dtre. Gli svantaggi non derivano solo da motivi legati dla druttura del

business ma anche dd gap di costo che dette aziende devono sopportare a causaddlaloro “vishilitd agli

organi di controllo, sa per il ripetto delle regole della concorrenza, da per il rigoetto delle norme
tributarie, ambientali e socidli.

2.6.7. La posizione particolare delle vernici per casa ed edilizia

Fiu della meta delle aziende che operano nd settore ddlle vernici sono attive nd segmento dell’ edilizia

Secondo DataBank esse sono circa 500 su 900 (il 55%) mentre CIRM ne rileva addirittura 430 su 656
(circa il 66%). Sempre seguendo le indicazioni di DataBank, la produzione annude media per azienda
sarebbe di ca. 1000 ton, il fatturato annuae medio di ca. 4 mid; la quotade primi quattro concorrenti non
supera il 20%, il numero di addetti € di circa 7000, con una media di 14 addetti per azienda e con un
fatturato pro-capite di ca. 300 milioni. Il mercato di shocco, secondo fonti SEAT, e codtituito da 11400
imprese classficate come “imprese di imbiancatura’, 5300 “decoratori” e 1300 “imprese di verniciatura
edile’.

Questi dati connotano | segmento casa-edilizia come un segmento ad dto grado di frammentazione,
dl’interno di un mercato frammentato. E' evidente quindi che tutto cio che S € detto in questo capitolo sui
cardteri ed i problemi della frammentazione ha per la casa-edilizia un Sgnificato particolare ed un maggior
spessore. 1l segmento, infatti, non ha protezioni di nessun genere, né tecnologiche, né finanziarie e percio &
costdlato da una miriade di microimprese, talmente numerose e tamente “confuse’ da vanificare tutti |

tentativi finora fatti per quantificare con ragionevolezza questo segmento, misurane la dimensone,
classficarne gli operatori. La maggior parte di queste microimprese vive sosanzidmente in uno stato di

scarsa trasparenza,  dl’ombra delle dtre imprese, ricopiandone, con I'aiuto dei fornitori, prodotti e
progetti, inddiandone le posizioni presso la base digtributiva con I'arma del prezzo, creando confusione e
disorientamento nel clienti, e contribuendo fortemente a peggiorare lo stato di  scarsa conoscenza del
prodotto, delle sue possibilitae limiti, del suo corretto utilizzo.

2.6.8. Le conseguenze della frammentazione nell’ economia del Paese

La frammentazione del merceti, in un’economia protetta, pud avere in certi cas una sua logica e pud dare
un apporto pogtivo, anche sein un’ottica di breve periodo. In un’economia protetta o chiusa, infatti, con
pochi scambi internaziondi, quando la lotta competitiva S accende tra molte imprese, essa s anima anche
di qudla“passione artigiand€’, e d qudlo spirito creativo, che tante volte, in settori in cui lamotivazione &
una forte chiave di successo, finisce col creare ricchezza, anche se non equamente suddivisa, e anche se
frutto piu di improvvisazione che di pensiero strategico.
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Main un’ economia gpertaagli scambi internaziondi, come quella che I’ Europa stavivendo o0 9 appretaa
vivere, la frammentazione presenta aspetti negativi molto gravi. La frammentazione produce arretratezza ed
inefficienza a livdlo globde, porta dl’ utilizzo improprio e dispersivo di risorse, ostacola o addirittura
impedisce o sviluppo tecnologico, e soprattutto |o sviluppo della dimensione del mercati e degli operatori.
Tutto questo non puo essere compatibile con | gpertura dei mercati internazionali, con la globaizzazione,
con il grande mercato comune, che esige un confronto gperto trai vari Paes che partecipano a questo tipo
di economia

Le piccole impress, infatti, esstono in tutta I’ Europa. Ma, a differenza di quanto accade in Itdia, laloro
numerostanegli dtri Paes € minore che in Itdia, e continua a diminuire nel tempo: da CC Press AG S

rileva che nel 1969 la quota di mercato delle prime 30 imprese era del 52%; oggi essa € simata intorno
al’85%.

S profila quindi, per I'indudtria delle vernici in Itdia, la necesstadi consolidare la frammentazione, per

generare dimengioni azienddi piul idonee a recitare ruoli importanti in questo nuovo contesto economico; e
quindi la necessitg per il settore di modellars sui grandi Paesi europe, cercando di raggiungere un modelo
di sruttura competitiva come qudlo indicato.

2.6.9. Conclusioni e aspetti critici

Il mercato itdiano dele vernici, a differenza de mercati nord europe, presenta un ato grado di
frammentazione, che nd segmento ddl’ ediliziaraggiunge liveli aritia.

Ne mercati frammentati imprese a maggior dimensone e, comunque, tutte quelle che indipendentemente
dalla loro dimensione intendono perseguire drategie di crescita, sono ostacolate in questo processo, per
ragioni gtrutturdi, ma anche perché codrette a vendere a prezzi non remunertivi, e ad accontentars di

margini che non consentono investimenti Strategici. | mancati investimenti srategici conducono a margini

ancor piu basd, e quindi ad ancor meno possibilitadi crescita. E cosi via, in una spirde perversa che
§pes0 § conclude con lacessione ddl’ ativita

Ndl'immediato futuro i produttori itdiani di vernici saranno chiamati ad affrontare sul campo i “giganti

finenziari e indudridi” originati ddla politica di acquisizione preticata da molte imprese multinaziondi della
chimica. Madovranno farlo in condizioni certe di palese disparitadi forza competitiva e finanziaria.

2.7. Gli aspetti internazionali

Questo capitolo s propone di  evidenziare la posizione del’indudria itdiana ddle vernici (principdi
differenze srutturdi, scambi commercidi, partecipazione di capitdi), nel confronti dell’ estero.

2.7.1. Gli scambi commerciali

Le materie prime
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S e gia ddto che la grandissma maggioranza delle materie prime viene importata. Germania (Bayer,
Hoechdt, Bad), USA (Dupont, Millennium) , UK (ICl), sono i maggiori fornitori, mentre s fa vivo |l
Gigppone (Kaneka) con resine e pigmenti specidi.

Per dcuni pigmenti (e vaga per tutti il caso del biossido di titanio) I’ offerta € estremamente concentrata.
Questo naturdmente mette i produttori di vernici in condizioni di debolezza

Import ed Export dei prodotti finiti
Nela figura 9 sono riportati gli andamenti delle importazioni ed esportazioni itdiane di prodotti vernicianti

da ‘92 d ‘97. Mentre il bilancio per le materie prime € assolutamente negativo, € positivo invece, e per
400 mid, il bilancio dei prodatti finiti. Molto positivo € anche il tipo di trend, continuamente in ascesa.

FIG. 9 - Import ed Export imprese italiane di prodotti vernicianti (mld lire)
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Fonte: Elaborazione dati dogandi ISTAT

2.7.2. Leprincipali differenze nel confronti dei mercati europei
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La struttura dell’ offerta

La differenza fondamentde tra I'indudria delle vernici in Itdia e I'indudria edera risede nella
frammentazione ddl’ offerta e della domanda. Le Tabelle 7 e 8, indeme dle Figure. 6, 7 e 8, dahno un
quadro estremamente chiaro di questo fenomeno e di acune sue conseguenze.

La frammentazione del processo produttivo

L’Itdia, con una produzione per impresa di ca. 1000 ton / anno, S posiziona dl’ ultimo posto in termini di
dimensone media aziendde (figura 8), facendos precedere anche ddla Spagna.  D’dtra parte anche il
sgema digtributivo € frammentato, e quindi il settore € caratterizzato dala polverizzazione degli ordini e
dallo spezzettamento del lotti produttivi.

S e ddto che la frammentazione de lotti produttivi genera una  diffusa non-conformita problema
veramente grave neél mercati indudtriai, che evidentemente affligge maggiormente i produttori italiani.

La frammentazione e la trasparenza

S € piu volte accennao agli svantaggi  dela frammentazione per le imprese piu srutturate. La
competizione ne confronti delle micro-imprese, (avvantaggiate da fattori strutturali, ma gpesso, anche da
comportamenti non trasparenti) assorbe risorse preziose ed impedisce dle prime di crescere, con
conseguenze sull’ economia del Paese. Le aziende piu drutturate S trovano infatti compresse tra la forza
delle grandi imprese multinaziondi della chimica e la competizione multidirezionde dele numeraose micro-
imprese: il risultato € I'impossibilitadi crescere e pesso la necessitadi arenders e d abbandonare.

La frammentazione e la cultura manageriale

Al di ladegli svantaggi pales della frammentazione, vi sono anche acuni aspetti “immateridi”, che toccano
cioe la sfera ddl’immagine, della credibility ddla cultura manageriade ddle imprese. Nel Nord Europa, il

posizionamento socide delle vernici € molto piu eevato, ed il diffonders dd Fa daTe hafatto gpprezzare
nella giusta misura le potenzidita di questi prodotti, nella manutenzione/preservazione del beni e ndla

decorazione coloratissma di case ed oggetti. In Germaniail consumo pro capite delle pitture murai supera
i 15 Kg annui, mentre in Italia Siamo a poco piu di 9 Kg annui. Evidentemente, in questi Paesi, le imprese,
anche alutate e gpronate dala Grande Digtribuzione, hanno avuto la possibilitadi investire in programmi di

comunicazione e immagine, procurando evoluzione ed acculturamento anche negli utilizzatori. Mentre in

Itdia persino I'industria automohilistica nazionae, una volta espletate le prove di prammética, acquistava
vernic sulla base di una pura negoziazione ddl prezzo, I'indudtria automobilistica svedese fin dagli anni ' 70
chiedeva cosa costasse il prodotto in corone/mg/micron, e in quanto tempo S pensava di redizzare 1o
spessore di coprenza.

L’ arretratezza del sistema distributivo

Gli operatori e gli andidti ritengono che gran parte della responsabilita di questo stato di cose da da
atribuire al’ arretratezza del Sstema didtributivo itaiano, che vede la Grande Didtribuzione recitare un ruolo
ancora troppo marginae, mentre la distribuzione tradizionae, dl’ombra di migliaa e migliaa di campanili,
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favorisce il prosperare di piccoli fluss, di commerc locdi, di piccole e piccolissme imprese da raggio
d azione di qualche chilometro.

| Paes dd Nord Europa 9 sono sviluppati invece in tutt’dtra direttrice, promovendo il Fa da Te,

accompagnandolo con una nutrita serie di catene di bricolage (Fig. 10), e quindi provvedendo anche a
diffondere una corretta cultura di prodotto ed una avanzata cnsapevolezza del suo “vaore’. |l risultato
finde di questa palitica “culturde’ € stato I’ dlargamento della base dei consumi dei prodotti casa-edilizia,
giamalto piu dto chein Itdiaalivelo di consumo pro-capite.

S delinea, pertanto, una chiara direzione secondo cui sviluppare una palitica indudtride per le vernici

italiane: la modernizzazione dd settore, svecchiando la sua sruttura di base ed orientandos  verso |l
consolidamento della frammentazione, con il sostegno ale imprese che perseguono obiettivi di crescita.
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FIG. 10- 1 16 piu grandi DI Y-tradersin Europa
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Fonte: DIY Europe, Giugno 98

2.7.3. La partecipazione di capitale straniero

Negli ultimi anni la partecipazione di capitde sraniero nel mondo itaiano delle vernici ha raggiunto liveli
che forse non S sono mai riscontrati in nessun dtro settore. Molte tra le primissme aziende naziondi hanno
cambiato bandiera e nomi pregtigios, come Max Meyer, Duco, VI, Sdchi, Veneziani, tanto per citare
solo i grandi leader, sono oggi sodtituiti da nomi dtrettanto prestigios ma non itdiani come PPG (USA),
BASF (D), Akzo Nobel Coatings (NL), Dupont (USA), Lafarge (F) ed altri ancora.

Le acquisizioni hanno owviamente interessato le aziende itdiane piu grandi, cosicché, percorrendo la
classficasecondo il giro d' affari, la prima azienda ancora tutta itaiana occupail 6° posto.

Anche nel segmenti di solidatradizione, quelli in cui I'Itdia, Sa pure per effetto “traino”, § é asscuratauna
leadership  mondide (le vernici per legno, quelle per casa-edilizia) § nota una rilevante presenza di
multinaziondi straniere; per non dire di dtri segmenti dove la presenzaitdiana s e praticamente azzerata a
dispetto della loro importanza economica e drategica (maring, anticorrosone, auto primo impianto) o
reddituae (carrozzeria, nautica).
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La grande partecipazione di capitde draniero nd sdttore, a di la degli aspetti finanziari, apporta
neturdmente degli dementi pogtivi in termini di mentaitdorganizzazione, contribuendo dlo svecchiamento
delle idee e delle procedure, dla diffusone ddle lingue, d riammodernamento produttivo. Tuttavia non

puo disconoscereil rischio della perdita di know-how e di produzione.

Se da un lato S € impoverito il patrimonio tecnologico i Paese, ddl’dtro con queste acquisizioni S €
forse (e momentaneamente) messo un freno ala recessione, giacché il cammino delle imprese acquisite era
diventato molto faticoso e non faceva prevedere certo un roseo avvenire per gli addetti.

Rimane la condderazione che, se daun lao é facile leggere negli investimenti stranieri una grande fiducia nel

futuro ddlle vernici, ed in particolare ddle vernici itdiane, ddl’ dtro viene fatto di chieders perché gli itdiani

abbiano invece maturato orientamenti opposti. In atre parole: come mai |e aziende europee, anche solo di

media dimensone, acquistano aziende itdiane, mentre nessuna azienda itdiana compra o § muove alivelo
Europa? Non é certo semplice dare una risposta esauriente a questa domanda, magli operatori ritengono
che gran parte ddlla responsabilitadebba ricadere sulla frammentazione del settore in Itdia, che haimpedito
che s formassero redta sufficientemente grandi per fronteggiare i coloss stranieri, ad armi pari sul piano

delaricerca e ddlerisorse finanziarie.

2.7.4. La concentrazione a livello globale

La Stuazione competitiva ddl’indudtria delle vernici in Europa € in via di rgpido cambiamento, a causa
dell’dto numero di acquiszioni e fusoni che sono avvenute e sanno avvenendo S a livelo locde che
globde.

Archive Kaffenberger AG, dd 1995, ha regidirato 430 transazioni (acquisizioni e fusioni), di cui 150 in
Europa, 150 in USA e 130 intercontinentdi.

Le aziende piu attive sono gate: Sherwin Williams (USA), ICI (UK), Akzo Nobe (NL), PPG (USA),
Herberts ((D), ora acquisitaa sua volta da Dupont), Vaspar, Kdon (F).
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