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ATTENTIALNUOVO
IN OGNISETTORE»

Ni;oletta Rota con il fratello Massimo e Marco Milani guida la Venerota
«Siamo un‘azienda commerciale, da sempre integrata con il territorio»

MARIA G. DELLA VECCHIA

nnovare con investimenti
continui, ma
«mantenere la parola data e
stare al passo coi tempis.

Elalineasullaqualedal1962ad

oggisiésviluppatal'aziendaVe-
nerota, realtilecchesedelle fer-
ramenta che oggi con tre socie
52 collaboratori rigenera ogni
giornol'improntaoriginariadata
oltresessant’annifadaAmedeo

sua moglie Silvana Sala. Conla
scomparsa prematuraeimprov-
visadelfondatore, in aziendanel

operativi,allaguidadiunarealts
competitivae chehadefinitoun
proprioruclo precisonel settore,
come cispiegal'ad NicolettaRo-
ta, una laurea in Economia e
commercio nel 1989, sottoline-
ando che «al dili del mio ruolo,
noitresocisinmounasquadrae
questa & la nostra forzas.

Quantocontal'innovazione nelsuc-
cesso dell'azienda?

Linnovazione édasemprefon-

damentale per noieanche negli
ultimianihaavutounmoelonel
far crescereifatturatidall,7 mi-
lionidel 2020 ai 21 milioni diun
anno eccezionale comeil 2023.
L’azienda & nata all’i
dell'innovazione conl'introdu-
zioneda parte di mio padreaini-
zioanniSessantadellaproduzio-
ne di tende alla veneziana che
consentivano di modulare I'in-
gresso dellaluce, Lui, commer-
ciante nato, ha poi affiancato

érimastanella radice del nome
Venerota,

Quali altre innovazioni hanno se-
gnato delle svolte per I'azienda?

Miopadre &statoilprimoapor-
tarein Ttaliaainizio anni Ottanta
le ante a ribalta delle finestre,
grazieallasuaattenzione aquel-
lochevenivarealizzatoall'este-
ro.Ilnostrodnastaproprionel-
Pinnovazione, che & comungue

che, essendo appunto commer-
ciale, non produce nulla. Ma &
fondamentale frequentare

l'estero, capire le tendenze di
mercato e portarle in Italia. Lo
facciamo da sempre. La svolta
pilidolorosa éstataquellasegna-
tadaldestino, conlascomparsa,
nel 1994, di nostro padre.

Leiesuofratelloavete raccoltoilte-
stimone.

51, uncambio improvvisoe radi-
cale conannessetuttele difficol-
th del caso. To avevo trent'anni,
Marco Milani 33 e mio fratello
Massimo 27, Loro due erano in
aziendagihdacircaundecennio.
E nostro padre come tantj im-
prenditorichesisonofattidasé
nel boom economico, era stato
un accentratore che perd ci ha
trasferitoivaloridel fare impre-
sa. Tuttaviamio fratelloe Milani
avevano gia acquisito buone
competenze tecniche. Nonésta-

to facile perché i rapporti con i
fornitori e ghi aspetti strategici
eranoaccentrati sunostropadre,
ma in fondo noi respiravamo
l'azienda fin dalla nascita e, a
contifatti, 'operazione &riuscita
anche grazie al fatto che i colla-
boratori ¢i hanno dato fiducia,
tutti ci hanno seguiti. Abbiamo
avuto anche io di tanti
fornitori, altri sono stati un po’
alla finestra ma nessuno ci ha
ostacolati,

Poi,nel 2003, lanuovasede. Perché
avete scelto di rimanere a Lecco?
Ttrasferimentonellanuovasede

spazisiaperlacrescitadell'atti-
vita sia per poter realizzare an-
chepuntid'incontro coniclienti,
perdotarcidizonediformazione
periclientie perinostricollabo-
ratori. Abbiamovolutorestare a
Leccoritenendocidel tuttointe-
gratinelterritorio. Avremmoan-
chepotutoandare fuori,dal mo-

- mento che la maggior parte del

nostro business si sviluppa con
clienti che sono nella maggior
parte delle province lombarde,
masiamofortemente radicati sul
territorio.

Qualiinnovazionisonoarrivatecon
lanuova sede?

Semprenel 2003 abbiamo codi-
ficato tuttigliarticolinelnostro
gestionale, che fino a quel mo-
mento venivano trattati da no-
stricollaboratori cheliconosce-
vano a memoria. Non si poteva
piticontare sul fatto che tuttiin
aziendapotesseroconosceregli.
Mm%mh
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Venerota,
un'azienda
all'avanguardia

Venerota, i numeri
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a magazzino

e ordinabili ;
somstanmdlﬁmn

PR LT i ST B A

quantithsiaperchéerainattoun
ricambio generazionale fraila-
~voratori, Abbiamo oltre 9mila
articoli a magazzino e oltre

100milagrdinabili, codificarli®

stato un lavoro enorme.

Oggi che clientela ha I'azienda?

I nostri clienti variano dal fale-
gname al serramentista, all'arti-
giano in genere. Il nostro core
businesssonoleimpreseeipro-
diLeccocidedichiamoancheai
privati,chetrovanoespertiqua-
lifieatiin gradodiaiutarliinogni
eazioneallasicurezza, all’hobbi-
sticaeallapulizia. Ilnostroéun
hpmomtemnltoquaﬁﬁeatuper

' Questanno, a inizio giugno,
piattaforma

abbiamo apertouna

web che ospita il nostro storee

anchequestociaiutaafarcapire
il nostro lavoro. Ly

~ L'aziendahaprogettiintemadiso-
~ stenibilitaamblentale e sociale?

Sono temi che giA ciappartengo-
no, Nei prossimi anni, come pmi,

saremo obbligati al bilancio di _

sostenibilith ma pernoi, trattan-
dosidiunpercorsoculturaleche
giastiamosviluppandoal nostro.
interno, questanno abbiamo
sceltodipartire conunaverifica
perstabilire qual élasituazione
aziendaleinterminidipolitiche
sociali, governance e politiche
ambientali. Questa&labaseper
progettare una sg@egi& che
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eomvn]ger&hﬁhmollabwaton
percreareunaculturadisosteni-
bilita. Siamo in una fase di rac-
coltainternadiideeperlasoste-
njbilim,ognicollabomepub

rioambitoidee
inmlsenso. untemadirespon-
sabﬂ]mmm:.e,mmododadam

mentoal 2024, faremoil report
di sostenibilita, che faremo nel
2025.mapilidiquestociinteres-
sacreareunaculturacomestra-
tegiadimiglioramentoinquesti
ambiti.

CRIPRODUZIDNE RISERVATA
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mewes «Le competenze spe-
cialistiche sonoun nostropunto
di forza che curiamo con diversi
percorsi di formazione», affer-
maNicolettaRota, ad di Venero-

«facciamo anche il possibile per
fare in modo che, di base, tutti
abbiano almenouna competen-

Organizzazione

La formazione sui prodotti vie-
ne realizzata dai fornitori, i cui
espertispieganodurante sessio-
ni organizzate in azienda sia la
parte tecnica sia quella com-
mercialerelativaallavenditadei
prodotti, Ma si fa anche di pit:
«Ilnostropersonale-sottolinea
Rota - sa come nasce un prodot-
to, perché andiamo nelle azien-
defomitrld a vedere le produ-
zioni»

: Perquantoriguardaiprodot-
. tipilisemplici, meno tecnici, ad
% andare nellefabbriche fornitrici
sono Massimo Rota
bile degli acquisti) e Marco Mi-
lani (responsabile commercia-
le), per acquisire una loro for-
mazione da trasferire poi in
azienda, cosl come i diversi
espertidisettoretrasmettonole
!omcumpetsmmmrﬁdiﬁm
mazione in aula. A
Fralaformazione pii1specia-

~ za generalistica su tutti i nostri
prodottis,

Da sinistra Massimo Rota, Nicoletta Rota e Marco Milani

listica in azienda & quella sulla

zodei dispositivi aziendali e cer-
ti punti di attenzione da presta-
re durante il loro utilizzo, « Tutti
i nostri collaboratori - sottoli-
nea Rota - sono formati sulla
privacy e sulla cyber sicurezza,
oltre che sulle norme di setto-

rex,

L'azienda in anni recenti ha
avutoun forte ricambio genera-
zionale dovuto sia alla crescita
delle assunzioni sia ad aleuni
pensionamenti, di cui alcuni in
corso anche oggl. Il ricambio
dungue procedeelaformazione

va.di pari passo, organizzata per

mento in cui & strettamente ne-
cessario assumere, Cerchiamo,
invece, di dare alle nuove leve
tuth:liltempoperpcbermm

affiancate dai pilt esperti. Ma

continuare a lavorare per com-
petenze trasmesse non basta,
per sviluppare livelli superiori
c]ﬂediamoa.lﬁowmnuweme.
E mnhro siamo arrivati a una

spinta anche di
tuttalanostradecumentazione,
Senzamaitrascurarel'elemento

«Le competenze tecniche
Il nostro punto di forza»

Competitivita. La formazione sui nuovi prodotti & realizzata dai fornitori
Il ricambio generazionale tra i dipendenti e gestito con I'affiancamento

- umano». Cirea la difficolta nel
©  riuscire a trovare nuovi giovani

da inserire I'imprenditrice af-
fermache «il settore noné parti-
colarmenteattrattivo. Ad esem-
pio, i cuochi sono stati bravi nel
rendere attrattivo il loro lavoro
trasformandosi tutti, nella co-
municazione, in chef, Dovrem-
mo essere altrettanto bravi a

che molto difficilmente si avvi-
cinerannoal nostromondo. Mai

- ragazzi che trovismo sono dav-

vero in gambay.

Difficolta
E anche l'azienda ha dovuto
cambiare passo nelle modalita

‘di selezione: «Una volta chiede-

‘vamoai candidati cosaoffrivano
all'aziendsa, oggi dobbiamo met-
terci in discussione e dire loro
cosa noi offriamo. Con i giovani
allaprimaassunzionetendiamo
afareassunzioneatempo deter-
minato manegli anni solo in ra-
rissimi casi non li abbiamo con-

fermati atempo indeterminato, -

E assumiamo direttamente,
non tramite agenzie interinali:
nmmvesha:m}.bempoeﬂmm
per formére i ragazzi visto cheil
nostro obiettivo & quello di te-
Per le ricerche di impiegati e
magazzinieri arrivano in azien-
da diversi curricula, per infor-
matici e agenti esterni si punta
suconoscenze e passaparola.
M. Del.
CRIPRODUZIONE RISEERVATA
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Una piattaforma di vendita
dedicata ai clienti professionali

Natain una piccola sede nel

1962 a Lecco per produrre tende

alla veneziana, presto I'azienda

-Venerota si converte inuna

realta solo commerciale per la
vendita al professionisti di
articoli di ferramenta.

Nel 1970 I'attivith vede un

primo trasferimento in via Tubi,

dove resta fino al 2003 guando
viene trasferita nella nuovae
attuale sede di via Tagliamento.
Mello stesso anno con un impor-
tante investimento informatico
vengono codificati tutti gl
-articoli che I'azienda commer-
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cializza. Una gamma che com-
prende novemila articoll. L'in-
novazione continua con la
nascita, nel 2006, dell'Accade-
mia Venerota per laformazione
dei collaboratori e dei clienti. E'
invece del 2008 la nascita del
“mondo Venerota", il pit com-

. LA PROVINCIA
VENERDI 14 GIUGND 2024

Lazienda Commercio & tecnologia

pleto e funzionale catalogo di
ferramenta professionale,
mentre nel 2016 prende il via
I'e-commerce che quest’anno, a
Inizio giugno, ha visto il lancia
della nuova piattaforma BXB e
B2C con tutti gli articoli inseriti
nello store online. m.oe

«Percorsi formativi per i clienti
Anche un modo per fidelizzarli»

Competenze
Venerota

investe molto
sulla crescita
delle persone

weses Non solo formazione
per il proprio personale.
L’azienda Venerota, fra le pi
storiche real dl Con:ﬁcom~
mercio Lecco,
unprogettod.lﬁmnmonepeﬂ

dienﬁ,pm&esimtm e artigia-

LAPROVINCIA
VENERD] 14 GIUGMD 2024

ni che acquistano articoli di
ferramenta o prodotti su misu-
ra. Sul perché dellaformazione
mmltamdl.enhlﬁmleﬂam

abbiamo cercatodifar fareloro
in questi anni, in molti casi riu-
scendoci, & stato quello di ren-

noil'abbiamo adattata ai nostri
tempi». In proposito Massimo
Rota (responsabile di logistica
e acquisti) spiega che per i
clienti in azienda ci sono due
percorsi: Accademia Plus, «con
clienti interessati a temi molto
specifici, clienti che spesso per
partecipare vengono in tra-
sferta. Abbiamo poi - aggiunge
- la parte di accademia per
eventiaperti atuttiiclienti, do-

ve non di rado accogliamo an-
che fino a 130 clienti. L'aula &
grande maqualche voltaabbia-
mo dovuto chiudere la parteci-
ione per sold outs.
«In Venerota-afferma Mar-
co Mhlam, waponsabﬂe com-

sui clienti. Attirare clienti&ab-
bastanza facile, ma fidelizzarli
¢ il nostro scopo. I nostri pro-

“dotti si possono trovare, ma

cercarli da noi significa avere
anche la possibilita di costruir-
siun percorso che permette di
capire perché comprare un de-
terminato prodotto. Nei pro-
prio il perché comprarli da noi

da oltre sessant’anni e che oggi

Marco Milani

Una gamma di novemila prodotti

Sonooltre 100milaiprodotti ordinabili &e]l’az:endaVenemta, con 9milain
prontaconsegna. Numeri che segnanouna crescita aziendale che prosegue
vede tutti gli articoli che I'azienda acquista
da oltre 500 fornitori catalogati grazie in un gestionale informatico

e da quel perché costruire
Tidea della trasformazione che
il prodotto pud dare. Non sono

solo parole, sono argomentidi
* venditache consentonodidare

1a possibilita ai clienti di com-
prendere e saper trasferire ad
altri. Noi diamo ai clienti una
conoscenzache diventa oppor-
tunith professionale. Oggi &
importante essere pronti a da-
re quello che un mercato in
continua trasformazione vuo-

le. Noncisipudbasare sullaco-

noscenza ottenuta 30 anni fa».

Milani spiega diaver portato
in questi giorni da un fornitore
una delegazione di3s persone
selezionate, “perché abbiamo
bisogno didareunacompeten-
za perfezionata sulle singole

persone», M.Del.
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