I Prezzo dellAcqua Pura:
Chi Guadagna Davvero?

Un'analisi lucida e senza filtri della catena del valore nel
settore del trattamento acque. Dal costo di fabbrica al
rubinetto dell'utente: un ricarico del 650% che vale la pena
comprendere.




I Moltiplicatore di Filiera: | Numeri Crudi

Un bene fisico che vale 200€ alla produzione arriva a costare 1.500<€ all'utente finale. Solo il 13% della
spesa corrisponde a tecnologia e materiali reali. |l restante 87% remunera la catena distributiva, non
I'acqua che bevi.

200€ 1.500€ ©0650% 38/%

Costo di fabbrica Prezzo al cliente Ricarico totale Valore non tecnico
Valore intrinseco del Quello che l'utente Il moltiplicatore difiliera La quota della spesa
prodotto: materiali e finale paga dalla fabbrica al che non finisce in

tecnologia effettivamente rubinetto prodotto



L'8/% che Non Vedi:
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La stragrande maggioranza del prezzo pagato dall'utente finale non compra tecnologia: compra una

catena di intermediari. Ecco la scomposizione reale di quel 87%.

Logistica e Stoccaggio

Spostare resine e serbatoi costa. Il prodotto
fisico e voluminoso, pesante e richiede
movimentazione specializzata lungo tutta la
catena.

Rischio e Garanzia

L'installatore deve coprire il tempo perso se il
prodotto si guasta nei primi due anni. Questo
rischio si scarica sul prezzo di vendita in
anticipo.

Strutture Commerciali

Uffici, forza vendita, showroom e campagne
marketing: ogni passaggio aggiunge un layer
di costi fissi che il cliente finale finanzia
integralmente.

IVA al 22%

La "tassa finale" che non aggiunge alcuna
qualita all'acqua che bevi. Un prelievo fiscale
puro, trasparente nella sua inutilita tecnica.



| Paradosso del Realizzo

Chi acquista un addolcitore a 1.500<€ si trova di fronte a
una verita scomoda: sul mercato dell'usato,
quell'oggetto vale forse 100€. L'intero valore aggiunto
dai passaggi intermedi — servizio, installazione,
certificazione — svapora al momento della posa.

Ma questa é solo meta della storia. Bisogna distinguere
con rigore tra due concetti spesso confusi:

Valore di Realizzo Valore d'Uso
Pessimo. L'oggetto si Potenzialmente alto. |
svaluta risparmi indotti
istantaneamente. (caldaia, detersivi,
Rivendibilita quasi corrente) sono il vero

nulla. rientro.

La logica del rientro

Se |'addolcitore salva una caldaia da
3.000<€, riduce il consumo di detersivi e
abbassa i consumi energetici, il "rientro"

non e nel valore dell'oggetto — € nei

risparmi indotti nel tempo.

Il prodotto non si rivaluta: e il tuo impianto
che non si distrugge.




Osmosi e Addolcimento: La Doppia Beffa

Vendere i due sistemi insieme € una strategia commerciale precisa. Ogni prodotto crea il problema che
giustifica il successivo, gonfiando la catena di margini descritta finora.

| 2 3
L'Addolcitore |'Effetto Collaterale L'Osmosi Inversa
Rimuove i sali di calcio L'acqua addolcita € spesso Venduta come soluzione al
dall'acqua per proteggere tubi troppo ricca di sodio per problema creato
e caldaia. Necessario in zone essere bevuta piacevolmente dall'addolcimento. Il
con acqua dura. o in modo sicuro. "pacchetto completo”

massimizza i margini su
entrambi i fronti.

O Il rischio concreto &€ pagare un sovrapprezzo emotivo: la paura del calcare o dell'acqua
"impura" spinge ad accettare ricarichi che non si accetterebbero mai per un frigorifero, dove i
margini di filiera sono molto piu sottili.



Stal Comprando un Prodotto o un Servizio?

Il calcolo della catena del valore rivela una verita fondamentale: non stai acquistando un pezzo di
plastica e resina. Stai finanziando un sistema di distribuzione, installazione e garanzia che usa il prodotto
come vettore.

Se guardi il pezzo fisico Se guardi ['assicurazione

L'acquisto e un fallimento economico razionale. Il prezzo diventa (forse) accettabile. Proteggere

200€ di materiale pagati 1.500€ non reggono a un investimento immobiliare da 300.000€ dalla

nessuna analisi costi-benefici sul prodotto in se. corrosione interna cambia radicalmente il frame
della decisione.

"Non fidarti sulla parola. Un controllo disinteressato oggi ti salva da una manutenzione infinita
domani."



Le Alternative:
Disintermediazione o Dipendenza?

Esiste un'alternativa alla "soluzione standard" proposta dall'idraulico? Si, ma ognuna ha un costo
nascosto che vale la pena analizzare prima di scegliere.

i

I Fai-da-te (Disintermediazione) I Noleggio / Service
Acquistare direttamente dal produttore o da grandi Alcune aziende hanno spostato il modello: dalla
distributori online elimina i passaggi 2 e 3 della vendita del prodotto alla vendita del "litro d'acqua
catena. Il prezzo cala sensibilmente. Ma chi trattata". Nessun costo iniziale, manutenzione
certifica l'impianto? Chi risponde se allaghi casa? || inclusa. Il rovescio: il cliente diventa dipendente a
risparmio si paga in rischio. vita, con canoni mensili che nel lungo periodo

superano spesso il prezzo d'acquisto.



| Grafico della Filiera: Chi Prende Cosa

Visualizzare la distribuzione del prezzo finale aiuta a comprendere dove si concentra il margine e perché

la disintermediazione e cosi difficile nel settore idrico.

Passaggio di filiera

Costo di Fabbrica

Logistica e Stoccaggio

Distributore Regionale
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Il prodotto fisico rappresenta meno di un settimo del prezzo totale. Ogni barra successiva € il costo di un
passaggio che non aggiunge alcuna funzionalita tecnica all'acqua che scorre dal tuo rubinetto.



300.000€ di Casa:
L'Impianto Che Non Si Vede

Il valore di un immobile in bioedilizia si costruisce con materiali nobili, efficienza energetica e finiture di
qualita. Ma tutto questo puo essere silenziosamente eroso da un impianto idraulico mal progettato o

inadeguato.
Il problema invisibile I conflitto d'interesse La decisione informata
La corrosione da calcare e L'idraulico e il costruttore Fermarsi un secondo prima
I'acqua non trattata propongono cio che a loro di accettare la "soluzione
degradano tubi, caldaie e conviene installare, non standard" € l'unico atto
rubinetterie in anni, non in necessariamente cio che razionale. Analizzare i dati
giorni. Il danno ¢ lento, I'impianto richiede. Il tecnici reali dell'acqua di
costoso e spesso scoperto subappalto amplifica questo rete nella propria zona € |l
troppo tardi. meccanismo, diluendo la punto di partenza.

responsabilita tecnica.



Conclusione: La Chiarezza Come Unico
Strumento

Il nostro approccio rifiuta I'ottimismo di facciata. Ci concentriamo sulle dinamiche comportamentali e sui
fatti tecnici che regolano I'edilizia moderna. Il gioco dei subappalti e l'idraulica tradizionale possono
corrodere, silenziosamente, il valore delle case in bioedilizia.

Non stai comprando un prodotto

Stai acquistando un servizio di distribuzione. Comprendere questa differenza & il primo passo per
negoziare con consapevolezza.

I valore d'uso conta piu del valore di realizzo

Valuta i risparmi indotti nel tempo, non il prezzo di rivendita dell'oggetto. La caldaia salvata ¢ il
vero metro di giudizio.

Decidi tu, con i tuoi dati

Prima di accettare qualsiasi "soluzione standard", analizza i contenuti su innovationlife.it. Logica

stringente e dati verificati, senza supposizioni.

"L'obiettivo non e convincerti".

E fornirti gli strumenti per navigare la realta del cantiere basandoti
solo su logica e dati verificati.

Per saperne di piu: www.innovationlife.it



http://innovationlife.it/
http://innovationlife.it/

