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Sedici aziende, un solo 
grande gruppo, una vi-

sione moderna e innova-
tiva, puntata a svolgere un 
programma di attività e tra-
guardi comuni. Il tutto con 
il fine di conseguire obiet-
tivi strategici di migliora-
mento della competitività 
delle proprie imprese, nel 
campo degli acquisti e degli 
approvvigionamenti in ge-
nerale, del marketing, degli 
studi sui prodotti e materia-
li, dell’organizzazione azien-
dale, dell’addestramento e 
della formazione del perso-
nale, valorizzando il capitale 
umano. 
Nest Group, ovvero il più 
grande gruppo di distribu-
zione dell’idrotermosanita-
ria del Nordest d’Italia, ha 
pensato di rafforzare ancora 
di più la propria posizione 
e di rendere maggiormente 
competitive sia le proprie 
aziende che le altre realtà 
del territorio intenzionate 
a partecipare in futuro. Lo 
strumento è quello dei con-
tratti di rete, via preferenzia-
le per incrementare il potere 
commerciale delle imprese, 

valorizzando la credibilità e 
pianificando in sinergia con 
i produttori le opportuni-
tà ancora non colte e che il 
mercato presenta. 
È, questa, un’occasione che, 
a breve, avranno a disposi-
zione le imprese del settore. 
“Il contratto di rete che an-
diamo a sviluppare nasce 
per far sì che le imprese non 
rimangano ingessate, bensì 
abbiano tutti gli strumenti e 
le capacità, per confrontarsi 
con altre realtà della filiera 
Its, ovvero idrotermosani-

taria, al fine di conseguire 
risultati che trasmettano 
affidabilità sul mercato, an-
che superando i confini del 
Triveneto”, afferma Danilo 
Micheluz, presidente di Nest 
Group. Del resto la possibili-
tà di aprirsi nuove chance, se 
si è forti, insieme e collabo-
rativi, senza dubbio si accre-
sce con un contratto di rete 
nelle mani. 
“Assolutamente sì - continua 
Stefano Vermiglio, coordi-
natore del Gruppo - è un’oc-
casione da non perdere, un 

passo avanti improrogabile 
per le nostre aziende com-
merciali orientate verso una 
strategia di marketing più 
aggressiva”. Tutte le aziende 
del gruppo sono convinte dei 
vantaggi che questo cambia-
mento può portare a livello 
strategico. A parteciparvi 
saranno circa 25 aziende, un 
centinaio gli accordi com-
merciali con produttori. Si 
parte con i soci attuali, ma 
ci sono accordi portati già a 
livello avanzato con altre re-
altà nel settore, che si conso-
lideranno nel 2016. 
“Le società presenti attual-
mente nel Gruppo sono 
realtà storiche del Nordest 
- commenta il coordinatore 
- presenti sul territorio, in 
alcuni casi, da oltre 40 anni. 
Fondamentalmente puntia-
mo a diventare un gruppo 
orientato alla vendita e una 
rete finalizzata a politiche 
di vendite ben precise da 
trasmettere sul mercato. La 
spinta è arrivata dal fatto 
che il nostro settore è stret-
tamente collegato all’edilizia, 
oggi in crisi. Abbiamo rite-
nuto importante parcheg-

giare il passato e creare un 
flusso di gruppo con scelte 
indispensabili ed efficaci, 
per trasmettere un valore di 
unicità”. 
Nest Group è costituito da 
un pool di aziende associa-
te, una rete di punti vendita, 
un team di specialisti accre-
ditati e qualificati. Insieme 
sono sinonimo di alto valore 
aggiunto, perché la parola 
d’ordine è offrire il meglio. 
“Oggi - dice Micheluz - il 
miglioramento degli acqui-
sti non è visto come il fine 
delle attività, ma come lo 
strumento per consentire ai 
singoli soci di esprimersi in 
maniera più efficace, propo-
sitiva e coordinata nei con-
fronti della propria cliente-
la e con maggiore fedeltà 
ai brand di riferimento”. A 
parlare è la stessa filosofia 
aziendale perseguita. Trova 
presto conferma nella pro-
gressione del volume d’affari, 
che hanno portato in questi 
anni Nest a una rapida cre-
scita, in grado di soddisfare 
le esigenze di una clientela 
sempre più vasta. 
Nest Group è attivo nel set-

tore idrotermosanitario e si 
rivolge a installatori idrauli-
ci, imprese e clienti finali. La 
percentuale più consistente 
del fatturato arriva dalla ter-
moidraulica e arredo bagno. 
In cifre, il volume del fattu-
rato di vendita 2014 ha supe-
rato i 100 milioni di euro. 
Le aziende del Gruppo han-
no sviluppato il 79% del 
fatturato di acquisto idroter-
mosanitario con i fornitori 
selezionati da Nest a inizio 
anno.
“Operiamo all’interno della 
Gds (Grande Distribuzione 
Specializzata) e puntiamo 
molto sulle giovani leve e 
sulla loro specializzazione. 
Non a caso investiamo sul-
la formazione continua dei 
rivenditori e del personale 
presente nelle aziende dei 
soci”, dice Stefano Vermi-
glio. Tre anni fa l’acquisto di 
un immobile di 1.100 metri 
quadrati, presso il quale è 
stato allestito il Centro di 
formazione permanente per 
la formazione delle risorse 
umane del Gruppo. Le 16 
aziende oggi sono socie di 
una Scarl. 

Stefano Vermiglio, 
coordinatore di Nest Group

Danilo Micheluz, 
presidente di Nest Group

NEST GROUP / Con 16 aziende consorziate, è il più grande gruppo di distribuzione del settore idrotermosanitario del Triveneto

Contratti di rete: svolta e nuove opportunità per la filiera
Già 25 le realtà coinvolte; in via di definizione gli accordi per il 2016. Un centinaio i patti commerciali siglati con produttori

L’Arte di Abitare
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