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[l garden? Meglio se
ultimerceologico

ca soluzmne, ma la piu performante. Attenzione, pero, a non esagerare con lofferta, perche

Questa deve essere la terza o la quarta
volta che intervisto Fabio Rappo ed e la
seconda volta che greenup gli dedica una
copertina sotto la mia direzione. La pri-
ma risale al marzo del 2016, in seguito
all'apertura del punto vendita di Arese in
provincia di Milano - il nono in erdine
cronologico -, quella che state leggen-
do, invece, vuole essereﬁ pretesto

per fare il punto sulla “salute” del

canale del garden center in Italia,
capire come si sta evolvendo e fare

lano le famiglie di prodotto, piu si rischia di perdere in specializzaziene

‘eolloquio con FABIO RAPPO di FRANCESCO TOZZI - foto di MAURO CONSILVIO

una sintesi sull'approccio imprendi-
toriale che questo settore sta espri-
mendo. Ogni volta che lo incontro, par-
to sempre con la stessa domanda, un po’
perché non ricordo mai bene i dettagli,
un po’ perché & una §toria che mi piace
riascoltare e raccogliere: ma come mai
proprio il settore del giardinaggio?
il@'sorride, cipensa un attimo e par-
te a raccontare e io ascolto quasi senza
interromperlo, perché ¢ una storia che
racchiude i sentimenti di una per
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“TUTTOE =
PARTITO PER

CASO DURANTE
UNA RIUNIONE
CONDOMINIALE
DELLA PALAZZINA
IN CUI VIVEVO CON
LA MIA FAMIGLIA,
CERCAVANO UN
GIARDINIERE PER
LA MANUTENZIONE
DEGLI SPAZI VERDI,
|0 HO ALZATO LA
MANO E MI SONO

PROPOSTO"
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che si & messa in gioco, gia dall'eta di 13
anni, quando é scattata la “scintilla”, dice
lui, e gia vedeva lungo, con gli occhi
da imprenditore. “Tutto & partito per
caso durante una riunione condominiale
della palazzina in cui vivevo con la mia
famiglia, cercavano un giardiniere per
la manutenzione degli spazi verdi, io
ho alzato la mano e mi sono proposto...
Erano gli anni 80 - ci racconta -. In re-
alta, il contratto ¢ stato formalizzato con
mio padre, che faceva il carpentiere, e
il lavoro poi lo portavamo avanti assie-
me”. Quindi, tutto ¢ partito quando avevi
13 anni?, gli chiedo. “Si, all'epoca forse
era piu semplice, ma ho trovato anche
lapprovazione di quelle 20 famiglie che
abitavano nel palazzo, che con benevo-
lenza hanno accettato la mia proposta,
la nostra proposta, e ho iniziato a pa-
sticciare con il verde... Poi le richieste
sono arrivate anche dai condomini vicini

18 greenup

e

e a 16 anni avevo quattro contrattini da
altrettanti palazzi”. Insomma, certo non
mancava di determinazione, oltre che
di una predisposizione al rischio, mix
che ha portato Fabio Rappo a realizzare
nel giro di una decina di anni una vera e
propria azienda di costruzione e manu-
tenzione del verde, Rappo Giardini che
conta oggi circa 100 dipendenti. E poi a
fondare

Eil garden?

«Arrivato nei primi anni Novanta, ave-
vamo gia toccato le 90-100 persone, ho
avuto una sorta di crisi perché volevo
lavorare di pit e far crescere I'impresa, e
allora abbiamo comprato il terreno qui a
Cusago per costruire un capannone, gli
uffici e la casa di famiglia, ma il garden
che avevo gia intenzione di aprire non lo
finanziava nessuno. Allora abbiamo deci-
so di investire tutti i guadagni di cinque

“DOPO QUALCHE
MESE HO
DECISO DI
PROGETTARE

IL SECONDO
PUNTO VENDITA
E PER RIUSCIRE
A COSTRUIRLO
Cl ABBIAMO
MESSO QUATTRO
ANNI: DAL 1997
PASSIAMO AL
2000"

ffé LECO DELLA STAMPA'

LEADER IN MEDIA INTELLIGENCE

riproducibile.

non

del destinatario,

esclusivo

uso

ad

stampa

Ritaglio



Wiemsile
09-2021

16/21

4/6

Pagina

Foglio

anni di attivita dell'azienda di giardinag-
gio nella costruzione del punto vendita.
E perché, mi chiederai? Perché I'impresa
arrivata a quella dimensione non ritene-
vo fosse opportuno crescesse ancora, al-
trimenti sarebbe stato necessario aggiun-
gere livelli di comando e secondo me, in
quel periodo, non era sicuro continuare a
investire nel settore della manutenzione,
almeno per i volumi a cui ambivo io...».

E allora?

«Allora ho ragionato su un qual-
che cosa che fosse standardizzabile
e replicabile, nel contempo soffrendo
molto il malcostume italiano del ritardo
dei pagamenti, ho cercato di identificare
un’attivita che superasse questo proble-
ma. Il garden rispondeva al requisito
di essere contiguo all’attivita gia in
essere, rispondeva nel mio imma-
ginario alla caratteristica di essere
replicabile e offriva la possibilita di
una maggiore liquidita. E ti devo con-
fessare che non conoscevo bene il format
del garden center e non ero neanche sta-
to all'estero, dove il mercato era gia piu
sviluppato rispetto a quello italiano, per
capire le dinamiche commerciali... Cosa
che ho fatto successivamente».

Insomma, alla fine ci hai visto lungo e hai
avuto fortuna...
«Devo dire che questa fortuna ¢ arri-

“PERCHE

NON MI SONO
FERMATO A UN
SOLO PUNTO

VENDI

PERCHE
SAREBBE

STATO

LEGATO ALLA
PERSONA,
ALLA FAMIGLIA,
NON PROPRIO

ORIEN

ALL'INFINITO,
UN PO’
FRAGILE..."

e

TA?

TATO

vata grazie a un incontro fortuito, per
l'appunto. Nei giorni in cui stavo termi-
nando il progetto del garden, una sera
si presento un signore, Giorgio Barassi;
pasteggiammo con una bottiglia di Bol-
licine, del pane Carasau e del formaggio
Grana, e in quellincontro mi ajuté a in-
traprendere la strada corretta, e pensa che
la costruzione del garden era gia finita e
stavamo impostando il lay-out... Barassi
arrivo in quel momento e sicuramente ci
diede una grande mano, evitando errori
grossolani. Dopo qualche mese aprimmo
qui a Cusago».

Siamo nel 1997, tu gia pensavi

alla possibilita di un format
multimerceologico da replicare?

«Si, assolutamente! Diciamo che i punti
fermi di questa mia nuova attivita com-
merciale sono sempre stati quelli della
sostenibilita, dell'efficienza e dell’affida-
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bilita, quindi I'impostazione multimer-
ceologica, al di 1a di essere un elemento
di attrazione, & un fattore di destagiona-
lizzazione».

E ancora cosi secondo te? E una condizione
determinante per aprire un garden?

«E ancora cosi... E vero che le cose sono
un po’ cambiate, la stagione si ¢ un po’
ammorbidita e allungata naturalmente.
Prendiamo il Natale, vale una quota im-
portante sui volumi dell'anno, toglierlo
vorrebbe dire ridurre l'attivita in quel pe-
riodo e le persone, la squadra, i colleghi
non sono macchine che tu puoi accen-
dere e spegnere, quindi devi pensare
ai 12 mesi dell'anno. Poi non ¢ l'unica
soluzione, si pud forse impostare un’at-
tivita con una merceologia differente,
si puo. Quello che credo sia giusto non
fare ¢ esagerare, cosa che ho visto in
alcune occasioni, perché esagerando
con l'offerta merceologica si rischia
di snaturare la formula: pit allarghi e
pit perdi in specializzazione, in identita».

Pet e Natale, negli ultimi anni, hanno
registrato una stanchezza commerciale,
soprattutto in termini di marginalita?
«Direi meno il Natale, mentre 'anima-
leria ha registrato un rallentamento non
tanto dovuto a una stanchezza commer-
ciale, ma piu a una forte concorrenza
di altri canali. Noi abbiamo fatto alcuni
anni con segni negativi, non con numeri
drammatici, un trend che si € riequili-
brato. Sicuramente il pet aumenta da
destagionalizzazione delle vendite e la
frequentazione sul punto vendita».

Tornando al racconto, Cusago doveva essere
il numerao zero, quindi?

«Esatto, 'idea era chiara. Come fare non
si sapeva, ma il progetto era quello. Dopo
qualche mese ho deciso di progettare
ilsecondo punto vendita e per riuscire
a costruirlo ci abbiamo messo quattro an-
ni: dal 1997 passiamo al 2001. Con l'aper-
tura del secondo punto vendita, abbiamo
fatto un grande sforzo nell'organizza-
zione interna, costituendo una struttura
centrale, sovradimensionata per quel pe-
riodo, ma che fosse gia pronta a sostenere
l'apertura di altri punti vendita. In questi
anni abbiamo lavorato sotto stress, tutti,
ma con questo approccio siamo arrivati
ad avere credibilita dagli istituti bancari,
abbiamo “stressato” I'aspetto finanziario,

20 greenup

investendo. Quindi le aperture si sono
susseguite dal 1997 al 2001, 2004, 2005,
2006, poi c’¢ stato un periodo di pausa
per riprendere qualche anno dopo. Tutto
questo ¢ stato possibile solo perché ho
incontrato un largo numero di colleghi
straordinari».

E adesso Brescia, giusto?

«S1, stiamo costruendo a Brescia e a
febbraio apriremo. E un progetto in
societa con uno dei soci di Garden Team,
Florarici, e vista la collaborazione all'in-
terno del gruppo abbiamo pensato di fare
qualcosa insieme».

L'insegna sara Mifiles e rispondera al
format degli altri punti vendita?

«Si, ma non é solo di [Viri anche se
sara seguito dalla nostra centrale».

Mentre il progetto a Firenze?

«Questa & una storia diversa... Qui assie-
me ad altri due attori abbiamo rilevato
la storica cooperativa Legnaia, che vole-
vamo riadattare a§

ma quando abbiamo capito l'importanza
di qual marchio per la citta, ci siamo ri-
creduti. C'¢ da dire che Legnaia non ¢ un
garden center, si tratta di una cosa diver-
sa, lo capiremo con il tempo, perché di
fatto abbiamo riaperto da due mesi, ma
¢ I'insieme di piu attivita soddisfatte da
tre competenze differenti: una ¢ lanostra
impegnata nel perimetro del garden, una
parte di consorzio agrario professiona-
le seguita da Flora Toscana e una parte
agroalimentare seguita dal Gruppo Mati.

Abbiamo riacceso i motori, insomma, tra
le altre cose mantenendo tutti i lavorato-
ri e stiamo ancora investendo. Abbiamo
iniziato un percorso “doloroso”>,

Da imprenditori...
«Si, senza giri di parole».

Cambiando discordo, penso che tu abbia
iniziato anche ad affrontare il passaggio
generazionale...

«8i, e cosi. Un passaggio generaziona-

e
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le morbido, ma c’e un disegno. Parto
da un concetto, il mio rapporto con I'im-
presa che & terzo: io non sono l'impre-
sa, io ricopro un ruolo. Di fondo, ¢’& un
piano di vita e & un piano aziendale: la
vita ha un termine, l'azienda teoricamen-
te no. Su questo concetto di base ¢ giusto
immaginare delle condizioni sul lungo
periodo e delle condizioni di equilibrio
economico-finanziario.

Perché non mi sono fermato a un
solo punto vendita? Perché sarebbe
stato legato alla persona, alla fami-
glia, non proprio orientato all'infi-
nito, un po’ fragile... Allora se l'azienda
ha una dimensione un po’ pit grande,
al di la dell'assetto societario, & pil si-
cura entro certi limiti. E allora un solo
negozio non era sufficiente, quindi era
necessario raggiungere un altro livello
dimensionale per garantire una struttu-
ra piu efficiente e lo stesso vale per la
struttura organizzativa: noi abbiamo una
serie di funzioni che sono in capo a una
sola persona, ma se facciamo un pic-
colo salto di qualita, possiamo ragio-
nare con un’ottica piu strutturata e
sdoppiare le funzioni, quindi maggior
sicurezza e processo di ringiovanimento,
per arrivare su molti profili ad avere la

figura del junior e del senior. In questo
modo renderemo l'impresa piu sicura e
avremo tutte le risorse per svecchiarla e
ringiovanirla, con visioni pitt moderne.
Questo il passaggio generazionale che
intravedo».

Una visione che implica nuovi investimenti
a livello di manodopera, inmagino...

«Nel breve periodo, circa un anno e
mezz0, avremo bisogno di un centinaio
di persone se conti Legnaia, Brescia e il
nuovo ristorante che apriremo a Rho».

Ormai il termine garden center & ricono-
sciuto, ma qual & il limite nello sviluppo
strutturale di questo canale?

«Prima di tutto c’¢ una situazione legi-
slativa che ¢ un disastro. Quando chiedi
l'autorizzazione per costruire un garden
center, non ti dicono mai di no, ma &
sempre un “ni” e io mi chiedo perché,
perché, perché...Come facciamo a parla-
re di ecologia se poi non offriamo facilita
di accesso ai clienti con un format che &
quello del garden center.

Questa cosa mi fa impazzire, perché e
una limitazione molto miope di un’i-
niziativa imprenditoriale che porta al
soddisfacimento dei bisogni dei cittadini.

presto potrai
ascoltare anche

il Padcast

su radiogarden.it

“PERORAE UN
PROGETTO NEL
CASSETTO, NON
LO ABBIAMO

SPERIMENTATO,
MA ABBIAMO

DIS

CITY, S
POTREBBE
FARE"

Sono d’accordo che ci devono essere del-
le regole, ma noi siamo caduti in bilico
tra due mondi: quello agricolo e quello
commerciale, tutti e due chiusi nelle loro
logiche».

Secondo te, in questo memento storico, c®
spazio nelle citta per un format garden?
«Penso di si... Per ora é un progetto
nel cassetto, non lo abbiamo speri-
mentato, ma abbiamo disegnato un
\ ea City, si potrebbe fare. Per ora
¢ un pensiero, c'¢ la necessita di codi-
ficarlo, di standardizzarlo... Si tratta di
avere un’occasione, dove faremo degli
errori e li correggeremon».

Ultima domanda: ¢'8 un imprenditore che &
stato per te un faro, un esempio?

«Dovrei dire cose ovvie, i Caprotti, i
Brunelli, chapeau. Mi piace molto la
famiglia Ferrero, imprenditori silenti,
molto razionali... Sono dei nomi che
non si discutono».

Se dovessima ristringere il campo?

«Mi piace molto Giacomo Brusa, mi
sembra giusto citarlo. Con lui condivido
il rispetto per i collaboratori... Per me ¢
un valore assoluto».
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