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Campione e profilo delle aziende

Piu del 90% delle aziende si occupa della vendita di prodotti per la pulizia
professionale; piu dell’80% delle attrezzature e 3/4 anche della vendita di macchinari

®Cerved

Vendita di prodotti per la pulizia professionale

Vendita di attrezzature per la pulizia professionale

Vendita di macchinari per la pulizia professionale

Noleggio di macchinari per la pulizia professionale

Noleggio di attrezzature per la pulizia professionale

La sua azienda si occupadi...?

96%

81%

73%

58%

35%

|
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Campione e profilo delle aziende QCCI‘VCd
La maggior parte delle aziende opera in un ambito territoriale provinciale o

regionale

Consideri la sua attivita di vendita. Direbbe che il suo territorio di riferimento é prevalentemente...?

39%

27%
15% 15%

4%

Provinciale Regionale Pluriregionale Nazionale Internazionale
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Campione e profilo delle aziende QCCTVCd
Rispetto ad altre aree geografiche sono meno le aziende che hanno organizzato

corsi di formazione per il personale interno

Nel corso del 2025 la sua azienda ha organizzato corsi di formazione per Di che tipo?
il personale interno?

Sulla sicurezza 64%

Sit

59% Tecnico/operativo

57%

No
41%

) Di tipo commerciale 50%

Di tipo organizzativo 36%
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Campione e profilo delle aziende OCCI‘VCd
La totalita delle aziende dispone di un magazzino proprio.

Piu di 2/3 delle aziende dispone anche di un parco mezzi di proprieta per il servizio consegne

La sua azienda..?

Dispone di magazzino proprio _ 100%

Dispone di ulteriori magazzini propri dislocati sul territorio [l 12%

Esternalizza lattivita di magazzino a societa specializzate in
loggistica P [ 12%

Dispone di un parco mezzi proprietario per le consegne [N 69%
Dispone di un’officinainterna all’azienda [N 58%

Dispone di un’officina mobile (furgone attrezzato) [N 39%

Si avvale di un’officina esterna all’azienda F 19%
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Stima del fatturato & Cerved
Piu della meta delle aziende ha un fatturato annuo che non supera il milione e mezzo

di euro. 3 del valore complessivo del mercato e fatto dal 23% delle aziende

In quale classe rientra il fatturato dell’azienda nel 2025?
Classe di fatturato dichiarato

66%

32%

18% 18%

9% 9% 9% 10% 9%
2% 4% 3% 5% 5%
[ ] [ ] [ ] —

Fino 0,5 mil Euro Tra0,5e1milEuroTralel,5milEuro Tral,5e2,5mil Tra2,5e5,5mil Tra5,5e 10 mil  Oltrei 10 mil Euro
Euro Euro Euro

M Classe di fatturato dichiarato Incidenza sul fatturato totale del settore
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Stima del fatturato & Cerved
| prodotti chimici e quelli di consumo sono le linee di prodotto che determinano la

maggior quota media di fatturato

Fatto 100 il fatturato complessivo della sua azienda nel 2025, potrebbe indicare la ripartizione percentuale per ciascuna delle seguenti categorie?

Prodotti chimici 39%
Prodotti di consumo

Attrezzature

Vendita di macchinari nuovi

Servizi

Vendita di macchinari ricondizionati
Noleggio di macchinari usati
Noleggio di macchinari nuovi

Dispositivi Protezione Individuale

Altro
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Stima del fatturato

®Cerved

Quasi il 90% degli acquisti avviene presso produttori italiani

Fatto 100 il valore complessivo degli acquisti effettuati dalla sua azienda nel 2025, potrebbe indicarne la ripartizione percentuale in base alla

provenienza dei produttori?

Produttori italiani — 89% [ 90% Fino a 0,5 mil € di fatturato ]

Produttori EU (extra Italia)

Produttori extra EU (Asia)

Produttori extra EU (Europa non UE)

Produttori extra EU (Nord e Sud America)

I 3%

1%

0%

. 7% | 15%21-50 addetti ]
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Stima del fatturato

Le imprese di pulizia e ’ho.re.ca. sono le tipologie di clienti che maggiormente hanno

impattato sul fatturato nel 2025
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Pensando ai principali clienti che hanno inciso sul fatturato 2025: fatto 100 il fatturato 2025, puo suddividerlo percentualmente tra...?

Imprese di pulizia

Ho.Re.Ca.

Industria

Ospedali/Cliniche/Case di riposo

Enti pubblici/Pubblica amministrazione
GDO

Artigiani/Edilizia

Automotive

Agricoltura/Allevamenti

Altro

22%

AL
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Stima del fatturato & Cerved
Quasi 1/5 del fatturato deriva dalla vendita di prodotti green

Fatto 100 il fatturato 2025, indicare quanto ha inciso in % la vendita di prodotti green?

42%
35%

15%
. L
0] Fino al 10% Tral'lleil 30% Piu del 30%
31% 1-1,5 mil € di 63% 1,5-2,5 mil € 42% Tralle 20 30% 2,5-5,5 mil €
fatturato di fatturato addetti di fatturato

Percentuale media di impatto sul fatturato dei prodotti del green é del 18%
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Stima del fatturato
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L’incidenza media sul fatturato derivante dalla vendita di macchine autonome e
qguantificabile in circa il 4%

Fatto 100 il fatturato 2025, quale percentuale € attribuibile alle macchine autonome?

84%

4%
I 4200909090900

12%
0 Fino al 10%
85% 0,5-1 mil € di 40% Oltre 50
fatturato addetti

Piu del 10%

30% Oltre 50
addetti

Percentuale media di impatto sul fatturato delle macchine autonome: 4%
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Andamento e previsioni & Cerved
Per quasi 4 imprese su 10 il fatturato nel 2025 e cresciuto

Rispetto al 2024, il fatturato 2025 della sua azienda é...?

Diminuito
14%

Aumentato
38%

Rimasto
invariato
48%
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Andamento e previsioni

Piu della meta delle aziende prevedono una crescita del proprio fatturato
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Rispetto al 2025, lei prevede che il fatturato 2026 possa...?

Diminuire
5%

Crescere
55%

Rimanere
invariato
40%
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Andamento e previsioni QCCI‘VCd

Il saldo tra chi ha visto migliorare la propria performance finanziaria e chi I’ha
vista peggiorare e paria 0

La performance finanziaria del 2025 rispetto al 2024 (puntualita incassi, % insoluti, esposizione, ecc.) é stata:

T7%

12% 12%
Migliore Invariata Peggiore
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Canali di promozione e vendita OCCI‘VCd

Passaparola, il sito internet aziendale e i social network sono i canali di promozione piu utilizzati

Quali canali utilizza per la promozione e la pubblicita dell’attivita aziendale?

Passaparola 60%
Sito internet aziendale

Social network

Contatto diretto tramite figure commerciali
Cataloghi/depliant

Fiere/eventi

Campagne digitali (mail marketing /...

Portali internet specializzati

Contatto diretto tramite customer service

Programmi fedelta riservati ai clienti

Riviste di settore
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Canali di promozione e vendita
Frai canali di vendita quello prevalente nel 2025 é stato la vendita presso la sede
aziendale, cui segue quella attraverso dipendenti aziendali e la rete agenziale
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Quali canali di vendita utilizza la sua azienda?

Vendita diretta presso la sede e/o gli stabilimenti

[0)
aziendali 87%

|

Vendita attraverso dipendenti aziendali 52%

Vendita attraverso agenti 48%

Vendita attraverso internet, con canale e-commerce
aziendale dedicato

8%

Vendita attraverso internet, con canale e-commerce su
altri siti
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Punti di forza e strategie

La riduzione dei margini e la frammentazione del mercato sono i principali fattori

limitanti del settore
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Pensi alla situazione attuale del settore. Quali sono i fattori limitanti che riscontra?

Riduzione dei margini

Frammentazione del mercato (elevato numero di
concorrenti)

Ritardi nei pagamenti

Concorrenza dei gruppi internazionali

Concorrenza dei produttori

Concorrenza portali e-commerce

Concorrenza soggetti non qualificati esterni al settore
Assenza di credito

Altro

_ 50%

. 359
. 31%
e 27%
P 23%
[ 23%
P 19%

N 12%

F 8%
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Punti di forza e strategie

Il rapporto diretto con il cliente e la varieta dell’offerta merceologica sono i principali

punti di forza riconosciuti al settore
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Quali sono invece i punti di forza della distribuzione nel settore?

Rapporto diretto coniil cliente

Varieta dell'offerta merceologica

Elevata specializzazione e competenza

Presenza capillare sul territorio

Disporre di un’officina specializzata ed efficiente

Assistenza post vendita

Altro

_ 54%

.  4e%
429
I 35%
I 31%
I 23%

F4%
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