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La distribuzione professionale è 
un elemento ‘ponte’ tra l’azienda 
e i consumatori, con il suo ruolo 
irrinunciabile nel cementare la re-
lazione tra chi progetta e produce 
e chi utilizza prodotti e servizi.
Gruppo IVAS gestisce la sua distri-
buzione partendo dalle esigenze di 
chi frequenta il punto vendita e dalla 
necessità di comunicare in manie-
ra esaustiva i suoi prodotti e i suoi 
servizi. 
Il progetto IVAS Store è un program-
ma ambizioso di organizzazione del 
modello di business distributivo dei 
punti retail di proprietà che pone 
come obiettivo ultimo la massima 
attenzione alla qualità dell’esperienza 
di acquisto. 
Strategie, processi, logistica e assi-
stenza sono stati calibrati per garan-
tire il giusto rapporto con il brand 
e con i suoi contenuti impliciti ed 
espliciti. Ma non basta. In un con-
testo commerciale che corre veloce è 
importante creare dei concept dove 
valore percepito e valore aggiunto 
dell’offerta siano valutati in maniera 
corretta e completa.

Per questo, mettere a punto gli IVAS 
Store ha voluto dire innovare le mo-
dalità di allestimento, implementare 
l’offerta di servizi, il mix ed il layout 
merceologico, riprogettare le strate-
gie di vendita con un format moder-
no centrato sulle esigenze del cliente 
e coerenti con il proprio mercato di 
riferimento. 
Oggi IVAS Store hanno nuovi for-
mati organizzativi e strumenti di re-
tail marketing dedicati, un percorso 
espositivo chiaro e strutturato in 
modo leggibile, articolato in reparti 
e coerente con i valori e l’identità 
aziendale. 
Ce ne ha parlato Mario Paganelli, 
direttore generale operativo IVAS.

Cosa rappresenta la distri-
buzione specializzata per 
Gruppo IVAS?
La distribuzione specializzata per 
IVAS rappresenta un elemento deci-
sivo per la propria politica industriale 
e “commerciale”. 
Senza una rete di distributori pro-
fessionali di alto livello un’azienda 
come la nostra non potrebbe avere 
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Sopra e di fianco :
al titolo, il codice 

cromatico di IVAS 
e dei suoi Store. 

Le facciate dei 
nuovi IVAS Store 

traspongono in un 
moderno frangisole 

in alluminio estruso, 
i cromatismi 

progettati per la sede 
produttiva da Jorrit 
Tornquist, studioso 

internazionale del 
colore applicato 

al paesaggio: una 
strategia cromatica 

di continuità 
architettonica, ideale 

ponte di collegamento 
tra azienda e 

punti vendita. 
In foto, IVAS Store 

Senigallia.
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:	Sopra e a sinistra, lo stesso codice 
cromatico trova interpretazione nella 
progettazione dell’interior retail design: 
un’installazione di solidi traslucidi sospesi 
a soffitto introduce il cliente all’esperienza 
d’acquisto con chiaro richiamo al nuovo 
packaging aziendale.

    	   	
un progetto al servizio

della distribuzione professionale

sviluppo e, proprio in questo conte-
sto, vorrei evidenziare che il 95% del 
nostro fatturato avviene attraverso 
questo canale.

Come viene approcciato 
questo canale da IVAS? 
È sottointeso che occorre proporre 
prodotti di qualità, è un dato asso-
dato, ma oggi questo elemento non 
è più sufficiente, in quanto dato per 
scontato. In questo nuovo scenario 
bisogna essere in grado di sviluppa-
re costantemente proposte e servizi 
che apportino vantaggi concreti ai 
clienti, aumentando così il valore 
percepito. Il nostro Gruppo si pone 
l’obiettivo di fornire servizi di alto 
livello e, soprattutto, penso che que-
sto venga percepito e apprezzato dai 
nostri clienti, perché ne traggono un 
valore aggiunto.

Come si inserisce in questo 
contesto il concetto di IVAS 

Store?
Innanzitutto, diciamo che gli Store 
sono strutture di proprietà IVAS e 
si pongono sul mercato in 2 modi: 
come piattaforma di servizi a sup-
porto dei propri distributori e come 
distributore diretto all’utente finale, 
laddove geograficamente IVAS non 
è riuscita a portare a compimento 
un progetto adeguato con la distri-
buzione indipendente.
Per rendere più chiaro il concetto: a 
Milano e Roma abbiamo sviluppato 
due piattaforme a supporto dei nostri 
distributori, in Romagna -nelle vici-
nanze della sede aziendale- e nelle 
Marche abbiamo aperto altri Store 
rivolti all’utente finale. Stiamo svi-
luppando un concept misto, che in 
questo settore è già presente da anni 
nei grandi Paesi Europei.

Se dovesse elencare alcu-
ne caratteristiche chiave di 
IVAS immediatamente frui-

bili dal distributore quale sareb-
bero?
Grande capacità di approcciare il 
settore attraverso un network di co-
noscenze nel mondo della progetta-
zione, dell’impresa, dei contract, dei 
posatori, oltre ad un’estrema versa-
tilità nella proposta dei materiali che 
supera i confini tradizionali dei pro-
dotti vernicianti e, soprattutto, una 
rete di collaboratori con specifiche 
caratteristiche tecnico/commerciali 
che fanno la differenza. Su quest’ul-
tima parte IVAS ha investito molto. 

Cosa vede nel futuro della 
distribuzione in generale e 
nel contesto anche di IVAS?
Il settore è soggetto a continui cam-
biamenti: negli ultimi 10 anni sono 
avvenute trasformazioni professiona-
li, con un rimescolamento dei ruoli 
in ogni settore. Pensiamo alla figura 
del decoratore in senso classico, che 
numericamente è stata affiancata se 
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:	Nelle due foto 
qui sopra, layout 
espositivi e corner 
consulenza,  
la massima  
attenzione alla  
qualità dell’esperienza  
di acquisto.

non sostituita da altre figure (into-
nacatori, cartongessisti, muratori, 
posatori di isolanti). 
Nella distribuzione affianco al riven-
ditore specializzato si sono posti i 
magazzini edili, i centri di edilizia 
leggera, la GDO e la GDS.
Senza contare le altre figure esterne 
alle filiere classiche che sono emerse 
con altrettanta importanza rispetto 
al passato, come i grandi contract e 
le progettazioni. 
Anche nelle categorie merceologiche 
vi è stato un notevole rimescolamen-
to, oggi accanto ai prodotti classici 
trovano spazio i materiali di isola-
mento a cappotto, i prodotti per il 
ripristino, i decorativi e le resine. Il 
successo futuro dipenderà molto dal-
la versatilità e dalla bravura nel sa-
per leggere le tendenze del mercato. 
IVAS è intenzionata a sviluppare e a 
progredire anche in futuro attraverso 

numerosi progetti che riguardano la 
produzione, la distribuzione, i pro-
dotti e i servizi. .

Sopra e qui a destra, l’allestimento grafico :
è stato progettato per comunicare i contenuti 

aziendali: la marca ed i suoi valori, la ripartizione 
merceologica e gli spazi commerciali di vendita, le 

informazioni tecnico descrittive di prodotti e servizi.

Sopra, il progetto :
IVAS Store rappresenta 

un “modello 
commerciale” moderno 
e un “format espositivo” 
ben definito e adattabile 

alla fruizione ottimale 
degli spazi in grado 

di conferire carattere 
e identificabilità 

supportato da un 
progetto di immagine e 

comunicazione integrato 
alla brand identity 

aziendale.
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