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RIVOLUZIONE A 360 GRADI

di M. P.

1 Carta
~J d’identita

Nome: Ugo Giordano

bbattimento dei co-
sti fissi e rilancio
del core business
sono gli elementi
che hanno portato Gabetti a
ristrutturare la rete e rivedere
il piano strategico. ADVISOR
ha raggiunto Ugo Giordano,
amministratore delegato di
Gabetti Property Solutions
e Bruno Vettore, amministra-
tore delegato di Gabetti Pro-
perty Solutions Franchising
Agency per capire quali sa-
ranno le nuove strategie del
gruppo.

Recentemente avete riorga-
nizzato la rete di interme-
diazione im-
mobiliare
convertendo
al modello
franchising

Ruolo: amministratore delegato

le agenzie

Societa: Gabetti Property

Solutions

dirette, co-
me si spiega

website: www.gabetti.it
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Nome: Bruno Vettore

questa deci-
sione?
Giordano Gabetti aveva un
modello di business misto nel-
I'agency per il retail costituito
da agenzie dirette situate nel-
le principali citta italiane e
una rete in franchising. L'at-
tuale modello presenta perd
una struttura di costi poco ef-
ficiente e sostenibile in rela-
zione al mercato e alla situa-
Zione economica attuale, quin-
di abbiamo deciso di attuare
la riconversione al modello di
franchising delle agenzie diret-
te operanti nelle principali cit-
ta italiane (Milano, Torino, Bo-
logna, Firenze, Roma, Napoli,
Bari, Cagliari, ndr). Mentre per
guanto riguar-
da la parte
corporate re-
sta inalterata
la rete diretta,

Ruolo: amministratore delegato

cosli come per

Societa: Gabetti Property
Solutions Franchising Agency

il settore Fra-
zionamenti e

Cantieri e

Website: www.gabetti.it

Meno costi
e rilancio del
franchising.
Giordano
e Vettore:
“abbiamo
cambiato
il modello
Gabetti”.

Santandrea, la rete che opera
nel segmento del lusso.

Come é stata accolta dalla
rete diretta questa ricon-
versione? Ci saranno stati
dei malumori soprattutto
perché chi apparteneva alla
rete diretta si sentiva in un
certo senso molto piil privi-
legiato rispetto a chi inve-
ce era un semplice franchi-
see...

Giordano Inizialmente, anche
perché & passato poco tempo
dall'annuncio, ¢'é stata un po’
di sorpresa, ma considerando
che stiamo parlando di mana-
ger possiamo segnalare che si
tratta di professionisti che
hanno capito [a necessita del-
la strategia e hanno colto que-
sta conversione come un’op-
portunitd. Un modo per rispon-
dere in maniera pit dinamica
al mercato attuale.

Vettore Non posso che con-
cordare con quanto espresso
da Giordano. Inoltre vorrei sot-
tolineare che molti manager si
stanno informando sull'affilia-
zione. In fondo non si tratta di
nessun salto nel buio, anzi la

struttura presenta un appeal
molto interessante.

Quindi non pensate che ci
possa essere una fuoriusci-
ta di manager dal gruppo?
Vettore Sinceramente non cre-
do. Anche se non mi sono
preoccupato molto di questo
aspetto. E’ ancora prematuro
dirlo. lo ritengo che questa
conversione rappresenti per
noi una grande opportunita
perché consentira di raddop-
piare la presenza nelle citta.
Proseguiamo con il nostro
obiettivo che & quello di rag-
giungere i 750 contratti entro
la fine del 2008.

Giordano Stiamo parlando di
manager che hanno manife-
stato interesse in forma di di-
pendenti e che ora potranno
come imprenditori replicare
questi successi. Non credo
che ci saranno delle fuoriusci-
te anche perché Gabetti era
una delle uniche a possedere
una rete diretta.

Avete rivisto anche il piano
strategico?

Giordano Si, le principali modi-
fiche hanno riguardato il setto-
re agency, finance e invest-
ment & property, mentre i ri-
sultati del settore technical
services non sono stati rivisti.
A livello di agency & prevista
una riduzione dell’ebitda al
2011 di 1,3 milioni mentre il
risultato netto resta sostan-
zialmente invariato nel periodo
di piano. Ci sara un'importan-
te riduzione dei costi fissi e
del livello di break-even. A li-
vello finance abbiamo sostan-
zialmente rivisto 'erogato, per
le condizioni del mercato at-
tuale. La riduzione a 2011 di
150 milioni. Mentre a livello di
investment & property abbia-
mo rallentato gli investimenti -
nel 2008-2009 in considera-
zione delle difficoltad che il
mercato sta vivendo. &
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