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PROTAGONISTI 2

Specializzazione, formazione e innovazione: questi sono i cardini attorno ai quali negli ultimi 25 anni è cresciuta F.lli Simonetti e attingendo ai quali oggi si 
rinnova per divenire un centro servizi a 360°, non solo di approvvigionamento di materiali edili ma anche di consulenza tecnica, merceologica e stilistica.

UN’INEQUIVOCABILE 
SEGNALE DI FIDUCIA

di Stefania Pettinato

«Io chiamo l’architettura musica congelata». Serigrafate su un pannello, le 
parole di Wolfgang Goethe ben riflettono la quotidianità che si percepisce 
al piano terra dello showroom Living & More di F.lli Simonetti a Civita-
nova Marche, cuore del rinnovamento dell’azienda marchigiana e punta 
di diamante del network di 17 punti vendita sparsi nella regione, con un 
raggio d’influenza da Senigallia a San Benedetto del Tronto. È molto forte 
il senso delle radici nella famiglia Simonetti, originaria di Castelfidardo, 
insieme alla volontà di far rete con altre realtà imprenditoriali del luogo 
e di non allontanarsi per proseguire a mantenere rapporti personali con i 
propri interlocutori. Non sorprende così il desiderio di trasmettere la sensa-

LA RIPRESA ARRIVERÀ
«Occorreva reagire con fermezza al calo 
delle vendite e alla frenata del comparto e 
dare al mercato un segnale inequivocabile di 
fi ducia nella ripresa, una ripresa possibile che 
confi diamo non tarderà ad arrivare, perché ci 
siamo rimessi in gioco, abbiamo aumentato 
il nostro appeal sul mercato introducendo 
numerose innovazioni e ridisegnando le nostre 
strategie e la nostra organizzazione aziendale».

ALBERTO SIMONETTI
presidente di F.lli Simonetti

Lo show room di F.lli Simonetti si estende su una superfi cie 
di 6mila metri quadrati
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zione di stare dentro casa a chi percorre le aree tematiche in cui è suddiviso 
lo showroom, ciascuna contaminata da altre situazioni e tutte interpuntate 
da versi, aforismi e grafiche evocative. Grande cura è stata inoltre riposta 
nel Building Lab, un laboratorio che vuol divenire punto di riferimento 
tecnologico sotto il profilo della sostenibilità e del recupero delle strut-
ture esistenti. Tutt’ora in via di definizione è poi un complesso sistema 
d’informatizzazione, finalizzato a poter consultare i cataloghi dei quasi 300 
fornitori attraverso la lettura di Qr code da iPad e alla definizione di un 
sito web, che al contempo sia una piattaforma di erogazione di contenuti 
tecnici e una vetrina dell’azienda. Già attivi sono il sito relativo al nuovo 
showroom e il suo complementare outlet casa store, con informazioni sui 
prodotti acquistabili al vicino outlet di 4mila metri quadrati. Si è infatti 
voluto sdoppiare la storica struttura di via Einaudi in base alle esigenze 

della clientela: lo showroom per offrire un miglior livello di servizio al 
target alto e l’outlet dove offrire la maggior convenienza economica al 
target medio-basso. In entrambi i punti vendita le forniture sono di case 
produttrici di alto livello, solo che nell’outlet si tratta di prodotti di “fine 
linea”. Una parte significativa dell’investimento è stata focalizzata sulla 
formazione, per portare all’esterno ai progettisti le proprie competenze 
attraverso seminari e viaggi di architettura e per aumentare all’interno, 
attraverso cicli di formazione e corsi erogati dal Politecnico di Milano, 
la professionalità dei circa 60 consulenti alla vendita, che insieme agli altri 
140 dipendenti sono secondo Alberto Simonetti, presidente di F.lli Simo-
netti, il vero capitale dell’azienda.  © RIPRODUZIONE RISERVATA

LO SHOWROOM DI CIVITANOVA MARCHE
«Uno spazio vasto 6mila metri quadrati - spiega il designer Ido Corradini 
- richiedeva un progetto in grado di mantenere sempre alta l’attenzione del 
visitatore. Per questo lo abbiamo prima di tutto suddiviso seguendo una griglia 
di corridoi ortogonali, che consente di dare ordine e razionalità al percorso 
espositivo. L’aver ampliato il ventaglio merceologico ci ha poi permesso 
d’integrare l’esposizione del settore materiali e superfi ci con quello dell’arredo 
casa, così da offrire al visitatore non più raggruppamenti isolati di prodotti 
omogenei, ma vere e proprie simulazioni complete degli ambienti». 

UN PO’ DI STORIA
F.lli Simonetti affonda le proprie radici nelle forniture per l’edilizia pe-
sante. In un secondo momento si è affacciata all’universo delle fi niture entrando 

in quota presso un’azienda che vi era specializzata. Rilevata nel tempo l’attività, ha 

fatto tesoro delle risorse umane ivi trovate per poter garantire professionalità anche 

in questo settore. Ultimamente si è intrapreso un nuovo percorso che ha abbracciato 

l’arredamento, l’oggettistica, l’illuminazione, le pitture e 

i colori. Oggi 9 dei 17 punti vendita offrono prodotti dedicati all’e-
dilizia pesante (cementi, laterizi, isolanti…) e 8 alle fi niture (pavimenti, 

rivestimenti, infi ssi, porte, scale, stufe e caminetti) e all’arredo casa (cucine e 

complementi, living, outdoor, bagni e wellness). «L’epoca dei grandi cantieri di nuova 

costruzione è terminata - osserva Alberto Simonetti - oggi occorre concentrarsi sul mer-

cato della ristrutturazione, un mercato più diffi cile e complesso, molto parcellizzato, per 

gestire il quale occorrono organizzazione, competenza e aggiornamento costante».

Pitture e vernici, arredo bagno, arredamento e piscine 
fanno parte dell’offerta del nuovo showroom
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