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BREAKING
NEWS Marco 

UGLIANO
marco.ugliano@netcollins.com

editoriale

Ferramenta&Casalinghi 
si è rifatta il look

L’avrete forse già notato guar-
dando la copertina e il sommario, 
o magari ve ne accorgerete sfo-
gliando le prossime pagine: da 
questo numero, il primo del 2023, 
il 608° della lunghissima storia di 
Ferramenta&Casalinghi, abbia-
mo deciso di dare una nuova veste 
grafica al nostro magazine.
Nulla di drastico, una semplice 
“rinfrescata” che ha l’obiettivo di 
rendere ancora più snella e fruibile 
la lettura: un restyling finalizzato 
dunque alla soddisfazione del no-
stro lettore. 
Lo stesso obiettivo che avevano 
ben chiaro due delle aziende inter-
vistate su questo numero: facilita-
re il lavoro del cliente negoziante. 
Sto parlando di due tra i principali 
grossisti di ferramenta in Italia, che 
nelle prossime pagine ci racconta-
no le novità del 2023: Viglietta 
Guido, che lancia il nuovo Cata-
logo Generale, e La Ferramenta, 
che presenta il nuovo portale B2B.
In un settore storicamente statico, 
ma che negli ultimi tempi ha subìto 
degli “scossoni” non indifferenti, 
l’attenzione al cliente è sempre 
più fondamentale, soprattutto da 
parte del grossista. Un player che, 
proprio nell’ultimo triennio, ha ul-
teriormente confermato (se mai ce 
ne fosse stato bisogno) il proprio 
ruolo indispensabile nella filiera 
distributiva, in virtù di un legame 
sempre più stretto con il cliente 
negoziante.
Negoziante che va messo nella 
condizione ottimale per lavorare, 
proprio come il nostro lettore: e 
allora buona lettura a tutti!

STOP TEMPORANEO AL TECNOMAT 
DI OLBIA SU APPELLO DI BRICOFER
www.mondopratico.it

Il 16 gennaio scorso, con ordinanza  

n. 120/2023, il Consiglio di Stato ha ac-

colto l’appello cautelare promosso da 

Bricofer Group S.p.A. e dalla controllata 

Ottimax Italia S.p.A., disponendo la so-

spensione dei lavori per la realiz-

zazione, da parte di Bricoman Italia 

S.r.l., di un punto vendita ad inse-

gna ‘Tecnomat’ nel Comune di Ol-

bia, a circa 3 km dal punto vendita 

Ottimax aperto nel 2014.

Le due Società del gruppo Bricofer 

hanno dapprima impugnato dinanzi il 

TAR Sardegna il provvedimento auto-

rizzatorio rilasciato dall’ente comunale in 

favore delle società Bricoman Italia S.r.l., 

per la parte commerciale, e M.D. 2000 

S.r.l., per la parte edilizia, volto alla realiz-

zazione di un punto vendita ‘Tecnomat’ 

presso il ‘Centro commerciale Gallura’ 

sito in Olbia, nell’area industriale CIPNES.

Le Società hanno contestato il provve-

dimento - chiedendone al TAR la so-

spensione cautelare - evidenziando le 

molteplici e gravi violazioni di legge 

commesse nel procedimento e re-

lative, tra l’altro, alla erroneità del pro-

cedimento autorizzatorio svolto, al 

mancato rispetto dei vincoli idro-

geologici e paesaggistici che insi-

stono sull’area, nonché al conflitto 

di interesse sussistente in capo ad 

un dirigente comunale coinvolto nel 

procedimento.

A seguito del diniego di tutela cautela-

re da parte del TAR, le Società hanno 

promosso un appello cautelare che è 

stato integralmente accolto dal Consi-

glio di Stato con ordinanza n. 120/2023 

del 16 gennaio 2023. Con approfondita 

motivazione, i giudici di Palazzo Spada 

hanno rilevato la sussistenza del fumus 

boni iuris e del periculum in mora, avuto 

riguardo, tra l’altro, alla apparente erro-

neità della procedura ‘semplificata’ se-

guita dal Comune (relativa alle medie 

strutture di vendita, trattandosi, invece, 

di ‘grande’ struttura), nonché al possi-

bile storno di clientela e alle ricadute sui 

livelli occupazionali.

Il Consiglio di Stato ha poi ritenuto che 

nel bilanciamento degli interessi in gioco 

prevalga quello di non consentire la 

prosecuzione dei lavori di realizza-

zione del punto vendita ‘Tecnomat’ 

fino alla pronuncia di merito su ri-

corso, disponendo pertanto che il TAR 

fissi con sollecitudine l’udienza.

La risposta di Bricoman Italia non si 

è fatta attendere. Ecco il comunica-

to stampa ufficiale dell’azienda: “In re-

lazione al progetto di apertura di un 

punto vendita a insegna Tecnomat a 

Olbia – contro il quale è stato presen-

tato ricorso al TAR – Bricoman Italia 

S.r.l. intende precisare che la so-

spensione temporanea dei lavori 

disposta dal Consiglio di Stato è 

un provvedimento provvisorio, in 

attesa che sia il TAR a definire la 

questione nel merito. Bricoman Italia 

S.r.l. conferma la volontà di proseguire 

a investire nell’operazione di Olbia, dal-

la quale deriveranno anche significativi 

impatti occupazionali per il territorio, e 

rimane pertanto in fiduciosa attesa del 

pronunciamento degli enti preposti”.
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12 FERRAMENTA&CASALINGHI

BREAKING NEWS

EXPO MACHIERALDO: LA FERRAMENTA IN FIERA
www.expo.machieraldo.it

Il 26-27 febbraio 2023 andrà in 

scena la sesta edizione di Expo 

Machieraldo, nei padiglioni di 

Malpensa Fiere.

Dopo il grande successo del 2022 – 

2.620 accessi e ben 137 espositori 

– la manifestazione è pronta a cattu-

rare nuovamente l’attenzione degli 

addetti ai lavori.

Ancora una volta l’offerta merceo-

logica sarà protagonista delle due 

giornate di incontri e di business. Il 

pubblico potrà visionare le novità di 

mercato proposte dalle aziende dei 

comparti casalinghi, edilizia, colori, 

sicurezza, garden, pet, servizi e ap-

profittare delle tante offerte per ac-

quistare a condizioni vantaggiose.

Una delle grandi novità di quest’anno 

è rappresentata dal “Machieraldo 

Village”, un’area particolarmente at-

trattiva, pensata per essere un’imper-

dibile “fiera nella fiera”. In questo spazio 

espositivo i visitatori potranno vedere 

da vicino i prodotti a marchio Machie-

raldo, che toccano i settori ferramen-

ta, casalinghi, elettrico, illuminazione, 

edilizia, giardinaggio e sicurezza.

VIANELLO: A PESCARA IL 12 MARZO 
TORNA REVOLUTION DAY
www.vianello.info

Torna il 12 marzo 2023 Revolution 

Day di Vianello, il secondo della se-

rie di appuntamenti annunciati dal 

grossista abruzzese, che si svolgerà 

presso il Padiglione espositivo Becci 

al Porto Turistico Marina di Pescara.

Il nuovo format, testato lo scorso ot-

tobre con incredibile successo, pre-

vede la presenza di un ridotto nu-

mero di fornitori/partner al fine di 

ottenere la massima concentra-

zione della clientela presente su 

poche ma irripetibili opportunità 

presentate in esclusiva.

Sarà una giornata dedicata non solo 

agli affari ma anche, come da abitudi-

ne per Vianello, al consolidamento dei 

rapporti con la clientela selezionata.

Inoltre, sarà l’occasione per presen-

tare ufficialmente la nuova grafica del 

marchio EV, come anticipato in oc-

casione dell’evento del 22 dicembre 

scorso, interamente dedicato ai 90 

anni dell’azienda.

Anche quest’anno l’incontro sarà a 

numero chiuso, con tante sorpre-

se all’insegna della professionalità e 

della cordialità, sempre guardando 

avanti sulla scorta di 90 anni di espe-

rienza e successi…

FASTENER FAIR: APPUNTAMENTO A MARZO A 
STOCCARDA
www.fastenerfairglobal.com

Dopo quattro anni torna Fastener 

Fair Global. La 9° edizione dell’e-

vento internazionale dedicato 

all’industria del fastener e del fis-

saggio torna dal 21 al 23 marzo a 

Stoccarda.

La fiera rappresenta ancora una volta 

un’occasione imperdibile per stabili-

re nuovi contatti e costruire relazioni 

commerciali di successo tra fornitori, 

produttori, distributori, ingegneri e altri 

professionisti del settore di vari settori 

produttivi e manifatturieri alla ricerca 

di tecnologie di fissaggio.

Oltre 850 aziende, che saranno nei 

padiglioni 1, 3, 5 e 7 del centro espo-

sitivo Messe Stuttgart, hanno già 

confermato la loro partecipazio-

ne a Fastener Fair Global 2023, co-

prendo uno spazio espositivo netto di 

oltre 22.000 mq.

Alla fiera espongono aziende interna-

zionali provenienti da 44 paesi, in rap-

presentanza di PMI e grandi imprese 

multinazionali di Germania, Italia, Cina, 

Taiwan, India, Turchia, Paesi Bassi, 

Regno Unito, Spagna e Francia.



BREAKING NEWS

CONSORZIO MADE4DIY: MARCO ORLANDELLI NUOVO 
PRESIDENTE
www.made4diy.com

Si è svolta il 20 gennaio, presso la 

nuova sede operativa del Consor-

zio in provincia di Rimini, l’Assemblea 

Generale di MADE4DIY. Duran-

te l’Assemblea è stato presentato 

ed approvato il Bilancio d’Esercizio 

2022 ed inoltre si sono svolte le ele-

zioni per il rinnovo delle cariche del 

Consiglio Direttivo per il triennio 

2023/2026.

La nuova compagine del Consiglio 

Direttivo è così composta:

Presidente: Orlandelli Marco (C.E.O 

di Organizzazione Orlandelli S.r.l.). 

Vicepresidente: Marchini Andrea 

(C.E.O. di Ipierre System S.r.l.).

I consiglieri neoeletti sono:

- Baraggioli Dino (Presidente di Art 

Plast S.p.A.)

- Del Vecchio Mirco (Sales Manager 

di Compo Italia S.r.l.)

- Mori Andrea (C.E.O. di Kemper S.r.l.)

- Selvi Ermanno (Senior Sales Ac-

count di Fila Industria Chimica S.p.A.)

- Zinelli Simone (Direttore Commer-

ciale di Comferut S.r.l.)

Il nuovo Consiglio Direttivo ha ringra-

ziato fin da subito i membri del Con-

siglio Direttivo uscente per il lavoro 

svolto fino ad oggi e l’Assemblea dei 

consorziati per la fiducia accordatagli, 

affermando che sarà profuso il massi-

mo impegno al fine di far crescere le 

attività di MADE4DIY nei prossimi anni, 

dando tutto il sostegno necessario 

alle aziende consorziate per affronta-

re il settore dell’Home Improvement.

Il neo Presidente Marco Orlandelli 

e tutti i membri del nuovo Consiglio 

Direttivo ribadiscono inoltre, con 

grande entusiasmo, il massimo sup-

porto verso HIMA (Home Improve-

ment Manufacturers Association) 

e tutte le attività che l’Associazione 

Europea sta svolgendo a beneficio 

dell’intero settore.
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GRUPPO BETA HA ACQUISITO HELVI
www.beta-tools.com

Gruppo Beta, specialista nella pro-

duzione di utensili e attrezzature da la-

voro, ha annunciato l’acquisizione 

di Helvi S.p.A., uno dei principali 

player negli articoli professionali 

per la saldatura dei metalli.

Beta, che quest’anno festeggia 

il centenario, nel 2022 ha superato i 

225 milioni di euro, 10 stabilimenti pro-

duttivi, 1.000 collaboratori e 6 aziende.

“Il 2022 si è rivelato un anno difficile 

per il comparto industriale – racconta 

Roberto Ciceri, Presidente e Am-

ministratore Delegato del Gruppo 

Beta – ma che ha visto nuovamente 

il nostro Gruppo in controtendenza, 

con un incremento del fatturato di 11 

punti percentuali. Il nostro è un per-

corso di ulteriore crescita, iniziato nel 

2016 e che, solo negli ultimi cinque 

anni, ha fatto registrare l’acquisizione 

di 5 realtà italiane sinergiche rispetto 

al nostro business. Oggi annunciamo 

con piacere l’entrata nel Gruppo della 

sesta, l’azienda vicentina Helvi S.p.A., 

altra eccellenza Made in Italy con una 

forte propensione al mercato estero, 

come nuovo tassello del nostro con-

solidamento”.

Azienda produttrice di saldatrici indu-

striali, macchine per il taglio al plasma, 

carica batterie professionali e acces-

sori, fondata nel 1975 a Sandrigo in 

provincia di Vicenza, Helvi S.p.A. 

può contare su 85 collaborato-

ri e un fatturato di circa 15 milio-

ni di euro sviluppato per oltre il 

70% all’estero. La sede comprende 

16.000 metri quadrati tra siti produttivi, 

magazzino e uffici.

Bruno Segala, socio fondatore di 

Helvi, ha dichiarato: “Nella scelta di 

un nuovo azionista che potesse affian-

carci per proseguire il percorso di cre-

scita realizzato negli anni dalla Società, 

abbiamo identificato nel Gruppo Beta 

una realtà italiana leader di mercato e 

con un brand, una forza commercia-

le ed una capacità di sviluppo di nuo-

vi prodotti che consentirà anche alla 

squadra di Helvi di cogliere meglio le 

opportunità di sviluppo future”.

Grazie all’acquisizione di un player ita-

liano altamente specializzato come 

Helvi, il Gruppo Beta diventa sempre 

più forte a livello di offerta e di produ-

zione, confermandosi leader del set-

tore con 10 stabilimenti localizzati nel 

Nord e Centro Italia. È presente, inol-

tre, in 100 Paesi con i propri prodotti 

grazie a 11 filiali tra Europa, Cina, Brasile 

e USA e 250 importatori.

GLOBAL DIY-SUMMIT: TORNA IL CONVEGNO MONDIALE 
DEL DIY A GIUGNO A BERLINO
www.diysummit.org

Procedono i preparativi per la nona 

edizione del Global DIY-Summit, in 

programma a Berlino dal 14 al 16 

giugno.

La vendita dei biglietti è aperta, 

con un’interessante scontistica 

valida fino al 15 marzo 2023.

Il convegno, come sempre, si pre-

annuncia ricco di spunti per il nostro 

settore, in virtù della presenza in sala 

dei principali esperti di DIY prove-

nienti da tutto il mondo.

Se il 2020 e il 2021 hanno insegnato 

qualcosa a rivenditori e produttori, è 

che l’incertezza è la nuova normali-

tà: sarà questo il tema dell’evento, 

organizzato come sempre dalle as-

sociazioni EDRA, HIMA e GHIN.

Retailer e produttori da tutto il mondo 

interverranno a giugno a Berlino per 

informarsi sulle ultime tendenze del 

mercato.



PER UN  
TAGLIO
ALL’ALTEZZA
Grazie ai TAGLIARAMI UTILIA 
con lama in acciaio rivestita al 
teflon e sistema di taglio a doppia 
leva potrai raggiungere, e potare, 
anche i rami più alti. 

CONTATTACI
+39 0825 449281
commerciale@fratellivitale.it
www.fratellivitale.it
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BREAKING NEWS

EURO IMMOBILIARE S.P.A. (GRUPPO PATERNO) 
EMETTE UN BOND DA 20 MILIONI DI EURO
www.gruppopaterno.it

Euro Immobiliare S.p.A., la società ti-

tolare del patrimonio immobiliare del 

Gruppo guidato dai fratelli Pater-

no, ha completato con successo 

l’emissione di un prestito obbliga-

zionario senior secured da 20 mi-

lioni di euro con scadenza 2029.

L’operazione, strutturata e colloca-

ta da Banca Finint, rappresenta un 

tassello significativo del piano plu-

riennale di crescita sostenibile del 

Gruppo Paterno e risulta coerente 

con la sua natura multi-business 

(Eurobrico, Xlam Dolomiti, Casa Tua 

i principali brand del Gruppo).

Il bond è stato interamente sottoscrit-

to da tre investitori: NB EPL Fondo 

de Titulización, un primario fondo di 

private debt internazionale gestito da 

Neuberger Berman, SEAC Fin S.p.A., 

Holding di partecipazioni facente rife-

rimento al Gruppo Confcommercio 

Trentino e Banca Finint S.p.A..

Banca Finint, oltre al ruolo di Arran-

ger, Collocatore e Sottoscrittore, 

svolgerà i ruoli di Banca Agente e 

Security Agent dell’operazione. Lo 

studio legale Gilberti Triscornia e As-

sociati di Milano ha agito in qualità di 

legal counsel dell’emittente, mentre 

lo studio legale Gattai Minoli Partners 

ha agito in qualità di legal counsel del 

fondo di private debt.

Per Roberto Tarricone, CFO del 

Gruppo Paterno: “Esprimo, anche 

a nome del Presidente Domiziano 

Paterno che ha condiviso e soste-

nuto l’operazione, la soddisfazio-

ne per aver finalizzato il progetto 

di emissione del bond che per size 

e struttura presenta certamen-

te caratteristiche non standard. Il 

successo è diretta conseguenza 

dell’ottima collaborazione svilup-

pata con il team di Banca Finint e 

lo studio legale Giliberti Triscornia e 

Associati. La soddisfazione si unisce 

all’orgoglio per aver attratto contro-

parti, anche di standing internazio-

nale, che con la loro decisione di in-

vestimento hanno concretamente 

riconosciuto la solidità e la solvibilità 

del nostro Gruppo”.

BILANCI DISTRIBUZIONE BRICO: +20% NEL 2021
www.competitivestore.it

Competitive Data ha completato 

l’analisi dei bilanci delle società 

di capitali appartenenti al settore 

della Distribuzione di Prodotti per 

Bricolage per il triennio 2019-2021.

Il fatturato aggregato delle prime 142 

aziende della distribuzione di prodotti 

per bricolage registra una cresci-

ta del +20,2% nel 2021, che vede 

brillare le regioni del Nord Est con una 

performance del +34,4%, e quelle del 

Sud e Isole con il +33,3%, seguite dalle 

regioni del Centro in progressione del 

+25,8%, ed infine le regioni del Nord 

Ovest con il +16,1%.

Sono le aziende con fatturato com-

preso tra 11-30 milioni di euro che 

segnano la crescita più sostenuta 

(+31,5%), seguite dalle aziende con 

fatturato inferiore a 11 milioni di euro 

(+22,1%), ed infine le aziende nel clu-

ster di fatturato maggiore di 30 milioni 

di euro (+18,8%).

Aggregando i bilanci delle società che 

realizzano nel settore della distribuzio-

ne di prodotti per bricolage una quota 

superiore al 50% dei ricavi si ottiene il 

bilancio somma settoriale, dal quale 

vengono calcolati i valori medi di rife-

rimento con cui confrontare le perfor-

mance aziendali.

• Il ROE, Return on Equity, è il rappor-

to tra Utile e Patrimonio netto e rap-

presenta la redditività per i soci. Il ROE 

medio nel 2021 cresce al 13,0%, era il 

9,2% nel 2020.

• Il ROI, Return on Investment, è il 

Risultato operativo (ottenuto sot-

traendo dai ricavi tutti i costi opera-

tivi) sul Capitale investito netto (cioè 

l’attivo di Stato Patrimoniale al netto 

dei fondi di rettifica). Il ROI medio nel 

2021 è stato pari al 12,4%, contro 

l’8,2% del 2020.

• Il ROS, Return on Sales, è il rappor-

to tra il risultato operativo e i ricavi 

e rappresenta il margine operativo 

sulle vendite. Anche il ROS migliora 

nel 2021 attestandosi al 3,3%, era il 

2,2% nel 2020.

• Situazione di miglioramento anche 

per L’EBITDA margin che nel 2021 si 

attesta al 5,2%, contro il 4,3% del 

2020.
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EVENTI

Buyer Point

Buyer Point torna 
a Milano il 25 maggio: 
ecco alcune novità 
di un’edizione che 
si preannuncia la più 
internazionale di sempre.

a cura della redazione

Sono già venti, oltre all’Italia, 
le nazioni che saranno rap-
presentate alla prossima 

edizione di Buyer Point, con una 
partecipazione decisamente ric-
ca di importatori e distributori. Si 
profi la quindi l’edizione più inter-
nazionale di sempre con sostan-
zialmente tutto il mercato euro-
peo rappresentato, un’occasione 
pressoché unica nel panorama 
fi eristico del 2023 per testare nuo-
vi mercati e conoscere realtà non 
sempre accessibili.
Lo scopo è quello di proporre alle 
aziende espositrici dei partner af-
fi dabili e conosciuti nel mercato in 

20 nazioni 
in un solo giorno

cui operano che gli consentano 
di avere un’entratura effi ciente in 
quelle nazioni. Trovare un distribu-
tore che sia affi dabile, economica-
mente in grado di fare magazzino, 
con una rete vendita, la cono-
scenza del mercato in cui opera è 
sempre un’operazione complicata 
per un’azienda. 
Spesso si tratta di realtà poco note 
e diffi cili da individuare, per questo 
troverete una presentazione di al-
cune delle realtà che si potranno 
incontrare a Buyer Point.  

www.buyerpoint.it

#SAVETHEDATE
25 MAGGIO 2023
East End Studios - MILANO
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NEOPRO – SPAGNA

La notizia più calda 
del mese di dicembre 
è stata la nascita del 
progetto NEOPRO che 

dal primo gennaio è diventato un prota-
gonista assoluto del mercato spagnolo. 
La nuova insegna riunisce sotto un’uni-
ca bandiera due tra i più importanti con-
sorzi di ferramenta spagnoli, COMAFE e 
QFPLUS, e dà vita a un’aggregazione di 
oltre 800 punti vendita sparsi per tutta la 
penisola iberica.
La sede del gruppo è a Madrid e dal punto 
di vista logistico potrà contare su quattro 
magazzini sul territorio spagnolo (Madrid, 
Barcellona, Alicante e Maiorca) coprendo 
in maniera capillare la consegna al punto 
vendita. L’obiettivo ambizioso della nuova 
insegna è di incrementare il fatturato dei 
propri associati del 43% in pochi anni e il 
mezzo per raggiungere questo obiettivo è 
stato individuato nei fornitori, cui verran-
no chiesti standard qualitativi e di servizio 
molto elevati.
Una delegazione della centrale acquisti 
di NEOPRO visiterà BUYER POINT pro-
prio per individuare nuovi partner che 
siano in linea con le strategie del nuovo 
gruppo. Un’occasione particolarmente 
interessante per gli espositori di BUYER 
POINT che avranno modo di confrontarsi 
con un gruppo che sta attraversando una 
profonda fase di cambiamento e sta rive-
dendo tutte le proprie gamme in maniera 
approfondita.

L’ELENCO DELLE NAZIONI CHE HANNO GIÀ CONFERMATO LA LORO PRESENZA

GALICO – BELGIO

Grossista specializzato nell’impor-
tazione di prodotti per la casa e il 
giardino che conta tra i suoi clienti 
alcune tra le principali insegne del 

mercato del Benelux e cerca produttori europei per 
consolidare la propria presenza nel mercato pro-
fessionale. La forza di GALICO è proprio quella di 
rivolgersi sia all’hobbista che all’utente professio-
nale, con un’inclinazione e un occhio attento a pro-
dotti e industrie di qualità più che all’importazione 
massiccia dall’Oriente.
• GALICO distribuisce prodotti marchiati con i pro-
pri quattro brand: una certifi cazione di un rapporto 
qualità/prezzo vincente per i consumatori del suo 
territorio.
• ESCALO è il marchio con cui vengono identifi cati 
sgabelli, scale e trabattelli, la merceologia di punta 
di GALICO che vanta a catalogo prodotti sia per il 
mondo hobbistico che, soprattutto, per il profes-
sionale.
• PRACTO HOME riunisce sotto un unico brand 
un’ampia scelta di casalinghi (assi da stiro, stendi-
biancheria, ecc.) e accessori per la casa, con par-
ticolare attenzione al mondo della sistemazione e 
dello storage.
• PRACTO GARDEN è ovviamente rivolto al mondo 
del giardino, in particolare alla sistemazione dello 
spazio esterno. Tra le merceologie in evidenza se-
gnaliamo i bidoni per la raccolta dell’acqua piova-
na, una merceologia che ha conosciuto un boom di 
vendite negli ultimi anni e presente nel catalogo di 
GALICO con decine di referenze.
• PRACTO TOOLS infi ne è il brand dell’utensileria 
e dei prodotti per l’edilizia leggera, il cui catalogo è 
suddiviso in nove diverse tipologie di utilizzo.

NEW
NEW

• AUSTRIA

• BELGIO

• CROAZIA

• DANIMARCA

• FRANCIA 

• GERMANIA

• GRECIA

• IRLANDA

• ISRAELE 

• LITUANIA

• SPAGNA

• SVIZZERA 

• TURCHIA

• UCRAINA

• USA

• PAESI BASSI

• POLONIA

• REPUBBLICA CECA

• ROMANIA

• SLOVENIA



Collins Srl
Via G. Pezzotti, 4 - 20141 Milano - Tel. (+39) 028372897
Email: buyerpoint@netcollins.com - marketing@netcollins.com 

È un’idea di

1 9 a E D I Z I O N E

Torna il 25 maggio la giornata 
dedicata agli incontri tra  

i buyer italiani e internazionali  
e le aziende produttrici. 

Scopri come partecipare da 
 

 online gli appuntamenti  
one-to-one con i  

buyer presenti.

East End Studios
MILANO

SCAN MEL’EVENTO DEL BRICO - HOME - GARDEN



25 MAGGIO 2023
# S A V E T H E D A T E

All inclusive
L’acquisto dello stand 

include i pasti, il 
trasporto della merce,  
il parcheggio e tutti i 

Internazionalità
Dal 2016 sempre più  

buyer europei visitano  
Buyer Point e oggi 

rappresentano circa  
un terzo degli  

Ingresso 
esclusivo

Garantisce la possibilità  
di incontrare tutti i  

visitatori di Buyer Point  

24 MAGGIO
Opening Dinner

Il modo piacevole e informale 
per presentarsi al mercato 

durante il più grande 
momento di networking  

w w w . b u y e r p o i n t . i t

I VANTAGGI PER CHI ESPONE
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INTERVISTE

Viglietta Guido

Prestigioso traguardo per il grossista piemontese,  
che festeggia 25 anni dalla prima edizione del Catalogo 
Generale a colori del 1999: una versione completamente 
rinnovata a disposizione di tutti i clienti negozianti.

di Marco Ugliano

Presentato in anteprima a 
tutta la forza vendita il 17 di-
cembre scorso, il Catalogo 

Generale di Viglietta Guido è, da 
inizio anno, disponibile per tutta la 
clientela del grossista piemontese.
Un lavoro importante, di squadra, 
che ha dato vita a un’edizione del 
tutto rinnovata per una consulta-
zione sempre più intuitiva da parte 
del cliente negoziante.
Il titolare Stefano Viglietta ci ha 
raccontato, con evidente soddisfa-
zione, come si è arrivati a questa 
edizione, la 25esima da quando 
il catalogo generale a colori viene 
puntualmente consegnato a tutti i 
punti vendita clienti.

F&C: Dal 1999, ininterrottamente, a 
gennaio di ogni anno il Catalogo Gene-
rale di Viglietta Guido è sui banconi dei 
negozianti di ferramenta: un risultato 
prestigioso per la vostra azienda…
Stefano Viglietta: Siamo orgoglio-
si di aver raggiunto questo traguar-
do: si tratta di un’edizione storica, 

non solo perché è quella ce-
lebrativa dei 25 anni dal primo 
Catalogo Generale a colori, 
ma anche perché si presenta 
con una veste grafica diversa 
e contenuti aggiornati e migliorati.

F&C: Quali sono le principali novità? 
Stefano Viglietta: Dal punto di vi-
sta contenutistico, il catalogo offre 
una nuova presentazione azien-
dale, con importanti focus sul 
nostro nuovo impianto fotovoltai-
co, sull’informatizzazione del ma-
gazzino e sulla flotta dell’azienda, 
composta interamente da mezzi 
di nostra proprietà.
Per quanto riguarda invece la gra-
fica, i nostri clienti troveranno un 
nuovo indice, completamente rivi-
sto e reso più intuitivo, un’impagi-
nazione più moderna, immagini in 
alta risoluzione, la lettura degli ar-
ticoli in verticale, la banda colorata 
a fondo pagina e, grande novità 
del 2023, il codice QR accanto a 
ogni prodotto.

Viglietta Guido 
presenta il Catalogo
Generale 2023

F&C: Codice QR reso oggi necessario 
dall’estrema volatilità dei prezzi?
Stefano Viglietta: Esatto, in que-
sto modo riusciamo a operare in 
totale trasparenza con i nostri ne-
gozianti, che possono così essere 
aggiornati in tempo reale sui prez-
zi, dato che oggi purtroppo è im-
possibile mantenerli stabili: siamo 
sicuri che questa tecnologia, ormai 
“esplosa” negli ultimi tempi, sia di 
comune utilizzo per tutti e possa 
rappresentare un valido supporto 
per la nostra clientela.
Ma la grande novità, per i nostri 
clienti, è rappresentata dalla pos-
sibilità di effettuare l’ordine online 
partendo proprio dalla lettura del 
QR code.
Il negoziante, infatti, dopo aver 

rati.
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www.vigliettaguido.com

scannerizzato il codice ed aver ef-
fettuato il login sul nostro sito, può 
operare direttamente e far partire 
l’ordine in totale autonomia, senza 
limitarsi a una semplice consulta-
zione, come accade nella maggior 
parte dei portali simili. È un passo 
importante che, ne siamo certi, sarà 
apprezzato dalla nostra clientela.

F&C: Nel comparto ferramenta, a dif-
ferenza di diversi altri settori, il nego-
ziante non vuole rinunciare al catalo-
go cartaceo…
Stefano Viglietta: È proprio così. 
Come ti dicevo, dal 1999 non ab-
biamo saltato un’edizione e, con 
profondo orgoglio, mi piace sottoli-
neare come abbiamo sempre com-
pletato il catalogo a fine dicembre, 
per poterlo consegnare aggiornato 
a gennaio, in maniera puntuale e 
precisa. 
In tanti negozi non si è ancora con-
cretizzato quel passaggio genera-
zionale che probabilmente, in futu-
ro, favorirà la versione digitale del 
catalogo: oggi la maggioranza dei 
nostri clienti ha un’età medio alta e 
in tanti preferiscono ancora sfoglia-
re il catalogo.
Ci tengo inoltre ad aggiungere che 
tutto il catalogo è realizzato in-
ternamente; si tratta di un lavoro 

delicato a opera di personale pre-
parato e qualificato per farlo. È sta-
to impegnativo, ma il risultato finale 
soddisfa tutti.

F&C: Possiamo dire che il catalogo è l’e-
spressione perfetta dello stretto rappor-
to tra grossista e negoziante?
Stefano Viglietta: Direi proprio di sì: 
creiamo un legame profondo con il 
nostro cliente, al quale siamo legati 
da un rapporto di reciproca fiducia. 
Ci alimentiamo a vicenda e nessuno 
dei due può far a meno dell’altro. 
Da parte nostra, da sempre abbia-
mo fatto la scelta di offrire prodotti di 
qualità con un servizio d’eccellenza, 
e i risultati fin qui ottenuti ci stanno 
dando ragione. 

F&C: Come si è chiuso il 2022 e che cosa 
dobbiamo aspettarci dal 2023?
Stefano Viglietta: Abbiamo chiuso 
il 2022 con buon incremento, con 
volumi non al livello del 2021 ma che 
comunque ci hanno soddisfatto. Il 
lavoro non è certo mancato, grazie 
anche agli effetti del bonus edilizia 
che ha sicuramente dato una gros-
sa spinta al mercato. Per il 2023 ho 
buone prospettive, mi sento di 
essere ottimista, in linea con quan-
to visto nell’anno appena passato. 

F&C: Da quasi quattro anni Viglietta Gui-
do fa parte di Gieffe, il gruppo di grossi-
sti di ferramenta con maggiore storicità 
in Italia: qual è il bilancio della vostra 
esperienza nel consorzio?
Stefano Viglietta: Storicamente la 
nostra azienda ha sempre lavorato 
in maniera indipendente, e quan-
do nel maggio 2019 abbiamo fatto 
questa scelta ovviamente non è sta-
to semplice cominciare a collabora-
re con altri player. Posso confermar-
ti che siamo pienamente contenti 
della scelta fatta, soprattutto perché 
lo scambio di opinioni e il confronto 
con altre aziende simili alla nostra ci 
hanno aiutato nei momenti più deli-
cati della pandemia e contribuisco-
no ogni giorno a farci crescere nella 
direzione giusta.  

• NUOVA VESTE 
GRAFICA, PIÙ INTUITIVA 
E DIRETTA

• INDICE GENERALE 
AGGIORNATO 

• QR CODE DEGLI 
ARTICOLI A CATALOGO

• 800 PAGINE DI 
PRODOTTI

LE NOVITÀ 2023!

Stefano Viglietta (il terzo da sinistra) insieme al team di collaboratori che ha svilup-
pato il nuovo catalogo. 
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INTERVISTE

Leroy Merlin Garden

In Sardegna aprirà in primavera il primo garden center fi rmato da Leroy Merlin Italia. 

Sarà il capostipite di una nuova catena? Lo abbiamo chiesto a Gianluca Carpanesi, 

leader market team garden ed edilizia di Leroy Merlin Italia e ideatore del progetto “Garden”.

di Paolo Milani

Leroy Merlin Garden, 
nasce il nuovo format 
dedicato all’outdoor

In questi anni burrascosi per il 
“commercio fi sico”, insidiato 
dall’e-commerce e dalla sem-

pre maggiore pervasività dell’in-
formatica nei processi d’acquisto, 
non si può dire che Leroy Merlin 
Italia non affronti la sfi da con co-
raggio e intraprendenza. 
Nell’ultimo decennio ha infatti di-
mostrato uno sviluppo coerente, 
spesso affrontando in largo anticipo 
alcuni traguardi rispetto ai tempi. 
L’evoluzione cross-canale è iniziata 
nel 2014 con la nascita dell’e-shop 
di Leroy Merlin Italia, trasformato poi 
nel 2021 in un marketplace.
Nei negozi “fi sici” ha spostato l’at-
tenzione dai “prodotti” ai “progetti”, 
cioè alla capacità di soddisfare a 
pieno i desideri dei clienti, talvolta 
frenati dalla mancanza di manua-
lità o di artigiani di fi ducia. Nasce 
così nel 2016 il primo Showroom
Leroy Merlin accanto al nego-
zio di Corsico (MI): uno spazio 
in cui i clienti possono trovare
ispirazioni e ricevere progetti, pre-
ventivi e servizi “su misura”, dall’i-
dea fi no all’installazione. Un format 

che ha portato nel 2022 al lancio del 
progetto Arky, un servizio di ristrut-
turazione chiavi in mano nato con 
l’obiettivo di creare una rete di 200 
architetti partner. Anche quando de-
cide di affrontare le private label per 

competere con le vendite online, Le-
roy Merlin lo fa con un piglio innova-
tivo: come nel 2016, quando ha evi-
tato di copiare modelli già esistenti 
e ha lanciato una linea di rasaerba a 
tre ruote, mai visti prima sul mercato 
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(intervista nel nr. 555 Maggio 2016 
di Ferramenta&Casalinghi).
La notizia che ha scosso il merca-
to del gardening sul fi nire del 2022 
è stata l’annuncio della prossima 
inaugurazione del centro giardi-
naggio Leroy Merlin Garden in 
Sardegna a Elmas (CA). Un pro-
getto “pilota” dedicato esclusiva-
mente all’outdoor e al gardening, 
con insegna Leroy Merlin Garden, 
che potrebbe preludere alla nascita 
di una nuova catena. Un fenomeno 
già avvenuto in Francia e Spagna 
con l’insegna Naterial.
Per saperne di più abbiamo incon-
trato Gianluca Carpanesi, leader 
market team garden ed edilizia di 
Leroy Merlin Italia e ideatore del pro-
getto Garden.

IL GARDEN CENTER PHYGITAL

F&C: Come è nato il progetto?
Gianluca Carpanesi: Da qualche 
anno con Alberto Cancemi, che al 
tempo era il nostro direttore acquisti 
(nel 2022 Giannalberto Cancemi 
è stato nominato amministratore 
delegato di Leroy Merlin Italia in 
sostituzione di Olivier Jonvel - ndr),
stiamo ragionando sul mondo del 
giardino. Sia perché è uno dei primi 
settori in termini di fatturato per noi, 
ma ancor di più è il primo reparto 
nei top of mind dei nostri clienti. Pe-
riodicamente infatti li intervistiamo 
e chiediamo sempre qual è il primo 
reparto che immaginano se pensa-
no a Leroy Merlin.
Sull’onda del rilancio della passio-
ne per il verde e dell’evoluzione 
delle nostre performance, abbiamo 

iniziato a ragionare per sfruttare al 
meglio questa leadership di aware-
ness che abbiamo nei confronti dei 
nostri clienti.
Cercando anche modalità nuove. 
Perché chiaramente il format del ne-
gozio grande, che per noi è e rimar-
rà focale, è più diffi cile da realizzare, 
soprattutto in Italia con tutta la buro-
crazia che ruota intorno all’apertura 
di grandi superfi ci. Un negozio de-
dicato al giardinaggio di dimen-
sioni minori ci avrebbe permesso 
di entrare anche in zone dove 
Leroy Merlin con un negozio 
grande non potrebbe arrivare.
Secondo noi era una idea intelligen-
te e ci abbiamo provato! 

F&C: Quale sarà la mission di Leroy Mer-
lin Garden di Elmas? 
Gianluca Carpanesi: Vogliamo es-
sere leader nel mercato dell’outdoor
living e lo vogliamo fare a 360°.
Quindi non solo offrendo prodotti 
ma fornendo anche soluzioni rispet-
to alla progettazione degli spazi e 
a tutta la manutenzione del verde. 
Servizi che, quando parli di giardi-
no, sono estremamente importanti: 
ormai i giardini si sviluppano anche 
nelle terrazze, sui balconi e ovunque 
ci sia uno spazio esterno. Il Covid ci 
ha insegnato quanto sia importante 
avere la possibilità di godere di uno 
spazio esterno.

F&C: Come sarà composta l’offerta?
Gianluca Carpanesi: I negozi han-
no spazi certi e sono delimitati dai 
muri, quindi la gamma ha dei limiti 
fi sici. Oggi invece con l’omnicanalità 
abbiamo la possibilità di presentare i 

Gianluca Carpanesi, leader market team 

garden ed edilizia di Leroy Merlin Italia e 

ideatore del progetto Leroy Merlin Garden.

prodotti nei negozi ma di gestirli lo-
gisticamente in modo diverso. Per 
permettere al cliente di acquistare sia 
in negozio sia online, più o meno con 
le stesse modalità e gli stessi servizi 
che troverebbe nel punto vendita.
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F&C: L’offerta “fisica” verrà quindi af-
fiancata da cartelli per invitare i clienti 
ad approfondire l’offerta online?
Gianluca Carpanesi: Ci sarà tanto 
di questo. Perché è un po’ il fi l rou-
ge che sta trasformando il nego-
zio in un punto vendita phygital. 
Quindi non solo un negozio che pre-
senta dei prodotti disponibili in loco, 
ma uno store che ti ispira, ti dà delle 
informazioni e poi ti presenta una 
gamma molto più ampia, che puoi 
approfondire attraverso il web.

F&C: Leroy Merlin Garden diventerà una 
catena? Avete previsto altre aperture?
Gianluca Carpanesi: Oggi stiamo 
facendo un test, che potrebbe ge-
nerare qualcosa di diverso. Chiara-
mente ci siamo dati il tempo di poter 
validare il test e analizzare bene tutti 
gli aspetti. Con Alberto abbiamo co-
munque già previsto, nell’eventuali-
tà dovesse funzionare, la possibilità 
di aprire negozi stand alone sulla 
stessa falsariga. Quindi negozi che 
vivono di vita propria e non collegati 
ad altri store Leroy Merlin: proprio 
per allargare la nostra capacità di 
copertura del territorio italiano. 
Non la defi nirei però una “catena”: 
è un’estensione. Abbiamo evidenzia-
to nell’insegna la scritta “Garden” per 
evitare fraintendimenti e non attrarre 
clienti alla ricerca di bagni o martelli.

IL PRIMO STORE IN SARDEGNA

F&C: Come mai Cagliari?
Gianluca Carpanesi: Siamo partiti 
dalla Sardegna perché pensiamo ci 
sia un mercato. Abbiamo già una in-
segna sul territorio, Tecnomat, che nel 
tempo ha aumentato la sua offerta 
di prodotti per il giardino nel negozio 
di Cagliari, all’interno di un contesto 
che dovrebbe parlare di altro.
Il territorio inoltre è comunque ben 
mixato tra i sardi autoctoni e tutto 
il mondo delle seconde case, ca-
ratterizzate da un livello qualitativo 

interessante. Quindi proporsi come 
un attore importante del giardino, 
del garden e dell’outdoor living è 
un’opportunità secondo noi molto 
intrigante.
Dall’altra parte c’è anche tutta l’in-
dustria dell’hospitality, quindi del 
turismo. Vogliamo dare la possibilità 
a chi vuole affi ttare le case di offrire 
anche un dehor di un certo tipo, così 
come possiamo aiutare i bar e i ri-
storanti che sfruttano le aree esterne 
per sviluppare la propria attività. Ci 
sono quindi molti interessanti motivi 
per aprire a Cagliari. 
Un altro tema importante è che Le-
roy Merlin non era presente in Sar-
degna: quindi è stata anche un’op-
portunità per arrivare sull’isola. La 
conquista delle “zone bianche” di 
cui parlavamo prima, cioè territori 
dove oggi Leroy Merlin con il suo 
format tradizionale non è ancora ar-
rivato. Il nuovo negozio Garden ci of-
fre la possibilità di accelerare questo 
processo di espansione, con un for-
mat con costi più contenuti rispetto 
a un negozio di 8.000 mq.

IL LAYOUT ESPOSITIVO DEL 
NUOVO LEROY MERLIN GARDEN

F&C: Che ruolo avrà il verde vivo? Avete 
previsto serre di coltivazione?
Gianluca Carpanesi: Le piante ci 
saranno perché se parli di giardino 
sono una componente primaria e 
sono al centro di tantissime connes-
sioni e vendite correlate. Le piante 
trainano le vendite di concimi, di 
vasi e sono la base di partenza per 
la decorazione dell’esterno. Chiara-
mente non abbiamo l’intenzione 
di diventare un vivaio o un pro-

duttore di piante: gli spazi non ce 
lo consentirebbero ma soprattutto 
non abbiamo l’expertise adeguata. 
Avremo un fl usso logistico che ci 
permetterà di offrire prodotti fre-
schi tutti i giorni, chiaramente in un 
ambito più gestionale in partnership 
con i nostri fornitori. 

F&C: Come sarà strutturato il nuovo 
Leroy Merlin Garden di Cagliari? Ci dai 
qualche “numero”?
Gianluca Carpanesi: L’area totale 
è di 4.500 mq e il negozio si svilup-
pa su 2.000 mq coperti, cui si af-
fi anca un’area esterna di circa 800 
mq dedicata alle piante e al legno 
impregnato da esterno, alle recin-
zioni e a tutto ciò che può permet-
tere ai clienti di organizzare i propri 
spazi nel miglior modo possibile.
I restanti 1.700 mq sono stati ri-
servati alla logistica, che su un’i-
sola assume un’importanza forse 
ancor più strategica dell’offerta. 
Perché ti permette di avere la dispo-
nibilità dei prodotti e di lavorare con 
lo ship from store: quindi consegne 
che partono dall’isola e arrivano in 
24 ore a casa dei clienti sardi, con-
trariamente al classico ordine in 
B2C che dal nostro deposito di Ca-
stel San Giovanni (PC) arriva in 6/7 
giorni lavorativi. Inoltre ci permetterà 
di abbattere i costi legati alla logi-
stica, perché trasportare merce in 
Sardegna è molto più costoso che 
farlo sul continente.

F&C: Tornando all’area espositiva…
Gianluca Carpanesi: La prima par-
te del negozio sarà divisa tra le pian-
te e tutto quello che riguarda la loro 
cura. Quindi concimi e vasi sia da 
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interno sia da esterno. Anche in questo caso abbiamo 
selezionato un’offerta un po’ più decorativa, con vasi 
di grandi dimensioni che da soli permettono di dare 
carattere e creare ambientazioni negli spazi esterni.
Poi avremo una zona tecnica, come la chiamiamo noi, 
divisa tra l’irrigazione e tutto il mondo della gestione 
del verde e della coltivazione. Quindi attrezzi manuali 
e motorizzati. Abbiamo partnership importanti sia con 
Honda sia con Echo. Punteremo molto sulle macchi-
ne a batteria, perché stanno diventando un elemen-
to di semplifi cazione nell’utilizzo delle macchine per il 
giardino. Avvicinano in modo molto convincente anche 
clienti meno esperti, perché evitano per esempio fa-
stidiosi problemi di accensione e manutenzione. An-
che nella zona tecnica punteremo molto sul servizio: 
le macchine verranno fornite ai clienti già montate e 
con la prima accensione e lavoreremo anche alla pro-
gettazione degli impianti di irrigazione. Abbiamo inoltre 
stretto una collaborazione con Rain per lo sviluppo di 
un software semplice ma molto effi cace, per permet-
tere ai clienti di progettare e personalizzare l’impianto. 
Noi naturalmente forniremo anche il servizio di posa.
Nel negozio ci sarà anche un’area “progetto”, in cui 
presenteremo un vero showroom con piastrelle, legno 
da esterno, cancelli zincati e in alluminio e altre solu-
zioni. Sfrutteremo la collaborazione con esterior desi-
gner e architetti che progetteranno le aree esterne per 
i nostri clienti. I quali potranno scegliere se pagare solo 
il progetto con la proposta di prodotti Leroy Merlin op-
pure acquistare il progetto chiavi in mano comprensi-
vo della posa. Un approccio innovativo, che abbia-
mo iniziato a sperimentare nel negozio di Catania e 
che a Cagliari sarà ancora più estremizzato.

F&C: Quindi vi occuperete anche della progettazione del verde?
Gianluca Carpanesi: I classici garden center sono 
molto “spostati” sulle piante e sulla progettazione del 
verde vivo. Noi invece vorremmo mettere più in evi-
denza gli elementi strutturali: evitiamo di entrare in 
concorrenza sulle piante e sviluppiamo i settori in cui 
noi siamo più forti. Quindi la parte strutturale, l’arredo 
vero e proprio, i mobili, le coperture solari, l’illuminazio-
ne e naturalmente anche le cucine da esterno. Perché 
in Sardegna, come in tutti i luoghi dove la stagione è 
molto ampia, la cottura in giardino è un elemento inte-
ressante. Anche in questo caso, vorremmo creare una 
modalità più professionale di presentare la gamma dei 
barbecue, per diventare un polo specialistico di riferi-
mento anche per la vendita delle cucine da esterno.
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La Ferramenta Spa

Il nuovo portale B2B del 
grossista romagnolo La 
Ferramenta, destinato 
al cliente negoziante, si 
distingue per la semplicità 
d’uso e per le ricche 
funzionalità implementate: 
ce ne parla il responsabile 
vendite Maximiliano Marini.

di Marco Ugliano

La Ferramenta, noto grossi-
sta romagnolo con sede a 
Santarcangelo di Romagna 

(RN), ha uffi cialmente lanciato e 
messo a disposizione della propria 
clientela il nuovo portale B2B. 
Un lavoro importante di restyling 
del precedente portale, che lascia 
spazio oggi a un sistema molto più 
intuitivo e semplice per tutti i nego-
zianti clienti de La Ferramenta. 
Il responsabile vendite Maximiliano 
Marini ci ha spiegato nei dettagli i 
plus di questo nuovo portale.

F&C: Come si è arrivati a questo risul-
tato e quali erano gli obiettivi che vi 
eravate prefissati?
Maximiliano Marini: Il nostro pri-
missimo portale B2B, presentato 
oltre 10 anni fa e utilizzato fi no al 
2015, era ritenuto troppo compli-
cato e mal digerito dai nostri clien-
ti. Per questo motivo, anche per il 
restyling della nuova versione, la 

Oggi nel nostro portale è ancora 
più semplice orientarsi e trovare 
i prodotti, scoprire ed usufruire 
delle tante e diverse promozioni 
dedicate.

F&C: Quali funzioni sono state imple-
mentate in questo nuovo portale?
Maximiliano Marini: Una delle no-
vità più importanti è l’ottimizzazio-
ne del sito per dispositivi “mobile”. 

parola d’ordine è stata “semplicità 
e niente fronzoli”.
Ancora una volta ci siamo messi 
nei panni dell’utilizzatore, ovvero 
il nostro cliente negoziante, che è 
prima di tutto un consumatore e 
quindi abituato, sempre di più, a 
certi standard di utilizzo. Da lì sia-
mo partiti, da uno standard elevato 
di fruibilità che ne rendesse piace-
vole l’utilizzo.

La Ferramenta lancia 
il nuovo portale B2B
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Quello precedente girava solo su 
versione desktop e ciò costituiva 
ovviamente un grosso limite per 
i nostri clienti. Oggi i negozianti 
possono tranquillamente naviga-
re il nostro portale dal cellulare 
e, addirittura, il sistema si adatta 
al modello di telefono su cui sta 
girando.

F&C: In sistemi simili, uno degli scogli 
più grandi per la velocità di operazio-
ne è la funzione ricerca. Nel vostro 
portale è uno dei fiori all’occhiello…
Maximiliano Marini: Decisa-
mente. È stato un lavoro molto 
dispendioso in termini di impe-
gno e di tempo: spesso la ricerca 
prodotto è una funzione che vie-
ne data per scontata ma non è 
così semplice. Ci siamo ispirati 
alla classica ricerca da motore 
stile Google, in modo tale che 
il sistema riconosca anche uno 
spezzone di parola per indirizzare 
l’utente verso il prodotto giusto. 
Può sembrare scontato, ripeto, 
ma tanti sistemi simili non riesco-
no a funzionare in questo modo.

F&C: Come lo avete comunicato alla 
clientela, in attesa di questa presen-
tazione ufficiale?
Maximiliano Marini: Il sistema è 
operativo da fi ne 2022, ma anda-
va affi nato e introdotto senza fret-
ta presso i nostri clienti negozianti. 
Una grossa mano ce l’ha data la 
nostra forza vendita, motore pul-
sante dell’azienda, che si è rivelata 
per l’ennesima volta fondamentale 

nel rapporto tra la sede centrale e 
le migliaia di negozi sul territorio.

F&C: Questo portale contribuirà an-
che a rendere più snella e produttiva 
proprio la visita degli agenti presso i 
punti vendita…
Maximiliano Marini: Esatto. Spes-
so il tempo speso dall’agente du-
rante la sua visita è frammentato 
a causa delle continue interruzioni 
e si riduce alla mera compilazione 
dell’ordine. 

Ecco, se da oggi il negoziante può 
lavorare in maniera assolutamente 
autonoma, quel tempo potrà es-
sere impegnato dall’agente per la 
presentazione di nuovi prodotti e 
approfondimenti sulle novità pro-
poste, con un evidente vantaggio 
per tutti.

F&C: La fidelizzazione del cliente è 
fondamentale, soprattutto in questi 

tempi così “complicati”: in che modo 
riuscite a coinvolgere il negoziante e 
a metterlo in condizione di operare sul 
vostro portale?
Maximiliano Marini: Il cliente, 
all’accesso in homepage, visua-
lizza subito tre bande ben evi-
denti: la promozione del mese, 
i nuovi inserimenti a catalogo 
e, aspetto molto importante, la 
lista degli ultimi articoli visua-
lizzati nell’ultima visita al sito. In 
questo modo, il cliente ha da-
vanti agli occhi il potenziale or-
dine già pensato in precedenza, 
senza perdere d’occhio nessun 
prodotto interessante. 
Non va dimenticata inoltre un’al-
tra importante funzionalità: la 
possibilità per il nostro cliente di 
creare un proprio volantino pro-
mozionale, selezionando i pro-
dotti dal nostro assortimento e 
decidendo autonomamente il 
prezzo di rivendita.
Abbiamo insomma lavorato per 
mettere la nostra clientela in condi-
zione di ottimizzare il proprio tem-
po con uno strumento semplice, 
intuitivo e ricco di funzionalità: a 
giudicare dai primi riscontri estre-
mamente positivi, siamo sicuri di 
aver fatto un ottimo lavoro.  

IL NUOVO PORTALE B2B, RISPETTO 

AL PRECEDENTE, LASCIA SPAZIO OGGI 

A UN SISTEMA MOLTO PIÙ INTUITIVO 

E SEMPLICE PER TUTTI I NEGOZIANTI 

CLIENTI DE LA FERRAMENTA.



30 FERRAMENTA&CASALINGHI

INTERVISTE

Zippo Italia

Zippo Italia è un’azienda che 
in questi anni è diventata 
familiare agli operatori della 

ferramenta e del brico grazie ai suoi 
occhiali da lettura che hanno con-
quistato in poco tempo importanti 
fette di mercato.
La storia di Zippo è legata al mon-
do degli accendini, una vera e pro-
pria icona mondiale che negli anni 
ha imposto il proprio immutabile 
design nell’immaginario collettivo 
mondiale. Le serie limitate Zippo 
sono oggetto di culto per i tanti 
collezionisti sparsi per il mondo e 
i loro accendini sono comparsi in 
centinaia di fi lm, li abbiamo visti 
nelle mani di Clint Eastwood e Ro-
bert De Niro, Brad Pitt e persino il 
robottino Wall-E.
Dal mondo degli accendini Zippo 
Italia ha attinto l’attenzione al desi-
gn, la capacità di proporre costan-
temente nuovi prodotti, l’attenzione 
alla qualità ed affi dabilità, tutti con-
cetti che l’azienda ha voluto mette-
re in mostra nel suo nuovo showro-

om, allestito nella sede di Vezzano 
Ligure (SP).
Da qualche mese i visitatori dell’a-
zienda hanno la possibilità di am-
mirare le vetrine che espongono 
la storia ultra quarantennale di 
Zippo Italia, dai pezzi più antichi 
a quelli più rari molti accendini che 
hanno fatto la storia dell’azienda 
trovano spazio nell’allestimento cre-
ato nella sede italiana.
E ovviamente, anche le linee di oc-
chiali, sia da lettura che da sole.
Abbiamo visitato lo showroom e 
ne abbiamo approfi ttato per fare 
un bilancio dell’ultimo periodo con 
Giuseppe Romei, CEO di Zippo 
Italia e ideatore del “progetto oc-
chiali” insieme al suo staff.

F&C: Partiamo dalla domanda più bana-
le, che anno è stato il 2022?
Giuseppe Romei: Per noi è stato 
un anno non solo positivo, ma più 
esattamente il migliore di sempre! 
Anche il canale ferramenta chiude 
in forte crescita a due cifre, nono-

stante il contesto sia un po’ diverso 
rispetto al 2021. Se l’anno scorso la 
nostra crescita era aiutata dal trend 
di mercato positivo, nel 2022 l’ef-
fetto Covid è fi nito e possiamo dire 
che i risultati sono frutto del nostro 
lavoro che abbiamo tradotto in un 
prodotto sempre più richiesto dai 
consumatori. E questo ci dà ancora 
più soddisfazione. 

F&C: Siete un attore relativamente nuo-
vo nel mondo della ferramenta; quali 
aspetti apprezzate di questo mercato?
Giuseppe Romei: La cosa che mi 
piace è che abbiamo trovato molti 
clienti che non si sono limitati a com-
prare, bensì hanno “sposato” il no-
stro progetto. Hanno capito quanto 
il nostro prodotto fosse “diverso” 
rispetto ad altri analoghi, hanno ap-
prezzato la nostra ricerca di un desi-
gn innovativo, la qualità, l’ampiezza 
del catalogo entro cui scegliere le 
referenze che preferisce. Quando le 
richieste del cliente vanno oltre il sem-
plice “quanto costa?” per noi è una 

Zippo mette in mostra 
la sua storia
Zippo Italia continua 
la sua crescita nel mondo 
degli occhiali da lettura 
e impreziosisce la sua 
sede con uno spazio 
dedicato alla storia 
del suo brand.

di Carlo Sangalli
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soddisfazione e nel mondo della fer-
ramenta e del brico abbiamo trovato 
tante persone che hanno apprezzato 
i valori che cerchiamo di trasmettere. 

F&C: E che cosa apprezza il mercato 
di voi?
Giuseppe Romei: Oltre al prodot-
to che proponiamo, penso che la 
cosa più importante sia l’alto livel-
lo del nostro servizio. Conosciamo 
il mondo della distribuzione e della 
logistica, così come ci sono chiare 
le esigenze dei nostri partner com-
merciali. Quindi è per noi prioritario 
assicurare una dinamica distribu-
tiva veloce e puntuale, in funzione 
delle aspettative del cliente. Ciò sia 
per quanto riguarda i negozi che i 
rivenditori all’ingrosso. È proprio 
questo che ci consente di integrarci 
con operatori attivi nella fi liera distri-
butiva, facilitando il rapporto stretto 
tra il punto vendita ed il consumato-
re che cerca i nostri prodotti. Con-
segnamo velocemente in tutta Italia 
ordini anche di piccolo importo, un 
aspetto che è importante per qual-
siasi azienda, ma ancora di più per 
chi come noi deve garantire un refi ll 
costante ai suoi clienti. 
Aprire un nuovo cliente vendendogli 
il primo impianto è forse la cosa più 
diffi cile dal punto di vista commer-
ciale, ma è quella più semplice sotto 
l’aspetto gestionale. Noi facciamo 
la differenza quando siamo già pre-
senti nel punto vendita, riuscendo 
a fornire tempestivamente i modelli 
esauriti, che con buona probabilità 
sono anche quelli alto rotanti. È fon-
damentale che il nostro cliente non 
perda mai una vendita perché gli 

manca il prodotto, quindi la mission 
è di far sì che ciò non accada. 

F&C: Il distributore sicuramente percepi-
sce il valore di tutti questi elementi, ma 
chi deve comprare il prodotto è il cliente 
finale. In che modo lo conquistate?
Giuseppe Romei: Se pensiamo 
agli occhiali da lettura, i consuma-
tori fi nali ci riconoscono il merito di 
aver cambiato la fi losofi a di un pro-
dotto che troppo spesso era spo-
glio, dozzinale, monocolore, triste. 
Nessuno è contento di arrendersi 
all’evidenza di dover utilizzare gli oc-
chiali da lettura, questo lo sappiamo 
bene, però quando arriva quel mo-
mento il consumatore ha piacere di 
comprare un prodotto gradevole ed 
accattivante, oltre che idoneo allo 
scopo di correggere la presbiopia 
semplice. Quello che abbiamo cer-
cato di fare è stato di dare un po’ di 
freschezza e appeal al prodotto e il 
mercato ci ha premiati . 
Il tutto abbinato ad un brand che il 
cliente conosce e apprezza da oltre 
novanta anni. L’accendino Zippo è 
infatti nato nel 1932 ed è a tutti gli 
effetti una vera e propria icona per 
i consumatori, leader assoluto di 
mercato nei 165 Paesi dove è distri-
buito, sinonimo di qualità ed affi da-
bilità. Gli stessi valori che abbia-
mo trasferito alle nostre linee di 
occhiali.

F&C: Ormai siete da sei anni nel mon-
do della ferramenta, sei anni in cui nel 
mondo è successo di tutto. Com’è cam-
biato il mercato?
Giuseppe Romei: Nel nostro setto-
re il grande problema è stato quello 

delle importazioni dalla Cina, dove 
soprattutto il trasporto navale ha 
conosciuto un periodo di grande ral-
lentamento. Siamo sempre riusciti a 
rifornire il nostro magazzino, anche 
se qualche volta non è stato facile, 
per cui siamo contenti di come ab-
biamo lavorato anche sotto questo 
aspetto. Adesso, fatti i debiti scon-
giuri, la situazione sembra essersi 
tranquillizzata anche se non ancora 
del tutto normalizzata, e francamen-
te non possiamo che guardare ad 
un 2023 ancor più soddisfacente 
per la nostra Azienda.

F&C: Per concludere, che cosa vi aspet-
tate da questo 2023?
Giuseppe Romei: Di crescere 
ancora, rafforzando le nostre par-
tnership commerciali. I margini ci 
sono, la volontà e l’entusiasmo an-
che, il mercato ce lo sta dicendo. 
Gennaio è partito con una grande 
accelerazione della domanda e 
non posso vedere altro che ulteriori 
positività all’orizzonte. Siamo lea-
der di mercato e continueremo a 
farci apprezzare per i prodotti che 
proponiamo ed il livello del servizio 
offerto alla clientela, nella convin-
zione di non avere ancora raggiun-
to il nostro potenziale massimo nel 
mondo della ferramenta.
Per sostenere la crescita abbiamo 
iniziato già dallo scorso anno un 
processo di ampliamento del nostro 
comparto di warehousing ed infor-
matizzazione dei processi logistici, 
con risultati positivi già evidenti.  
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INTERVISTE

Stefanplast

Per un’azienda che contiene 
la parola “plastic” nel nome 
è fondamentale, mai come 

in questi tempi, presentarsi al mer-
cato con una veste ecologica e to-
talmente green. 
È il caso di Stefanplast, che da 
sempre punta su una produzione 
sostenibile partendo dalle parole 
chiave “Riciclare” e “Rigenerare”: 
ne abbiamo parlato con il direttore 
commerciale Paolo Percassi.

F&C: Come si è chiuso il 2022 e quali 
sensazioni hai per quest’anno appena 
iniziato?
Paolo Percassi: Come tutti sap-
piamo, il 2022 non sarà ricorda-
to come un anno positivo, ma va 
anche detto che un confronto col 
2021 e col 2020 sarebbe impieto-
so per i numeri irripetibili registrati 
in quel biennio, per i noti motivi le-
gati ai periodi di lockdown.
Del resto, era inevitabile tornare 
ai comportamenti pre-pandemia, 
con gli italiani che hanno riscoperto 
il gusto di spendere il proprio tem-
po libero, e quindi i propri risparmi, 
in attività non all’interno della pro-
pria abitazione, con un’inevitabile 
ricaduta per tutto il nostro settore.

Fatta questa premessa doverosa, ti 
confesso che il 2023 porta con sé 
dei grandi punti di domanda, già a 
partire da questo primo trimestre 
che andrà confrontato con i primi 
tre mesi del 2022 in cui avevamo la-
vorato discretamente, quindi ci sarà 
un confronto diffi cile da reggere. 

F&C:  Immagino sia davvero complica-
to fare una programmazione come era-
vamo abituati fino a qualche anno fa…
Paolo Percassi: Esatto. Negli ul-

timi tempi, tra pandemia, aumen-
to dei prezzi delle materie prime, 
confl itto russo-ucraino, è davvero 
diffi cile riuscire a lavorare con una 
programmazione lineare. 
È una situazione che coinvolge tut-
ti gli attori del mercato, nessuno 
escluso, proprio perché le varia-
bili che da sempre determinano le 
scelte aziendali oggi sono comple-
tamente imprevedibili.
Sono convinto che questo sarà un 
anno di transizione.

Stefanplast: 
plastic REgeneration

Il gioco di parole contenuto nel claim aziendale conferma l’approccio 
ecologico dell’azienda veneta: abbiamo intervistato il direttore commerciale 
Paolo Percassi per avere qualche anticipazione sul 2023 di Stefanplast.

di Marco Ugliano
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www.stefanplast.it

Paolo Percassi, direttore commerciale 
di Stefanplast

triche rispetto a quelle a benzina, 
magari però ignorando gli effetti 
dello smaltimento delle batterie 
che ci troveremo ad affrontare nei 
prossimi anni. 
Ci vuole maggiore sviluppo, atten-
zione e un impegno educativo ver-
so un comportamento più corretto 
nell’uso della plastica, per genera-
re quella conoscenza che porti l’o-
pinione pubblica ad una scelta di 
gusto, utile e consapevole.

F&C:  Il materiale riciclato è, in questo 
senso, la soluzione più efficace?
Paolo Percassi: Stefanplast da 
tempo ha iniziato a investire 
sempre più in materiali riciclati 
e riciclabili. Abbiamo lanciato per 
ogni nostro catalogo prodotti con 
materiale riciclato, abbiamo fatto 
comunicazione specifi ca con l’in-
dicazione esatta della percentuale 
del materiale riciclato, numero che 
spesso si avvicina al 100%.
È un processo che ormai è inizia-
to e non si fermerà, anche perché 
sono sempre più i consumatori che 
cercano questo tipo di prodotti.
Il paradosso però è che l’utente 
fi nale ha una percezione sbaglia-
ta del prodotto riciclato, perché lo 
identifi ca con un prodotto dal prez-
zo inferiore, ma in realtà è l’oppo-
sto. E oggi, non dimentichiamolo, 
il consumatore sceglie ancora ciò 
che gli piace; poi, se quel prodotto 
risulta anche riciclato, assume an-
cora più valore ai suoi occhi.
Noi dunque lavoriamo per offrire al 
mercato gamme di prodotti di qua-

lità, belle esteticamente, funzionali 
e, quando possibile, anche frutto 
di materiale riciclato.
Per il mercato garden, ad esempio, 
abbiamo realizzato una nuova linea 
che sposa perfettamente il gusto 
del consumatore: quest’ultimo la 
sceglierà per l’estetica e, se atten-
to, riconoscerà anche il valore ag-
giunto del materiale riciclato.

F&C: A proposito di prodotti, cosa pro-
porrete quest’anno?
Paolo Percassi: Per quanto riguar-
da il comparto garden, l’ultima linea 
lanciata è Ethica, una gamma di 
vasi e balconette ottenute recupe-
rando gli scarti di produzione indu-
striale, 100% riciclata e riciclabile.
Nel comparto casa, presentere-
mo le novità alla fi era Ambiente 
di Francoforte a febbraio e, per il 
pet, stiamo lavorando per la nuo-
va linea che sarà lanciata nel 2024 
in occasione della fi era Interzoo di 
Norimberga.  

F&C:  In un contesto già delicato come 
quello attuale, il vostro comparto sta vi-
vendo anche un importante cambio di 
rotta sul tema eco-sostenibilità. Quali 
sono le nuove dinamiche e in che modo 
viene intaccato il vostro lavoro?
Paolo Percassi: Alcuni clienti già 
stanno ripensando agli spazi de-
dicati alla plastica, valutando una 
proposta tra diversi materiali. 
Per questo il nostro compito consta 
nel lavorare sempre, ogni giorno, 
con l’obiettivo di proporre soluzioni 
innovative e lungimiranti per un’at-
tenzione sempre più importan-
te verso l’ambiente, generando 
quella ricerca sostenibile che possa 
superare le barriere della demoniz-

zazione della plastica; argomento di 
discussione dell’opinione pubblica 
che, a quanto pare, sembra già aver 
emesso la propria sentenza.
Come in tutte le “mode” però, se 
mi si consente il termine, spesso 
non si conoscono le esatte dina-
miche e si tende a parteggiare per 
una scelta o per l’altra senza una 
vera conoscenza della materia. Per 
fare un esempio in un settore di-
verso, si vede la grossa spinta che 
stanno ricevendo oggi le auto elet-
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Nello scorso anno i gruppi distributivi specializzati nel brico-garden hanno ampliato la rete 
dei loro punti vendita con un ritmo inferiore rispetto a quello del 2021 e del 2019, anno 
pre pandemico. Ecco i numeri del Monitoraggio Gds aggiornati al 2022.
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Stabile la rete 
della Gds nel 2022

Come abbiamo anticipato 
nel Monitoraggio relativo 
ai primi sei mesi del 2022 

(Ferramenta&Casalinghi Settembre 
2022), anche il secondo semestre 
ha confermato un anno non parti-
colarmente brillante per lo sviluppo 
della rete dei punti vendita legata ai 
gruppi del commercio organizzato 
e specializzato nel brico-garden.
Il 2022 si chiude con 1.206 punti 
vendita attivi legati a 26 gruppi di-

stributivi pari a 2,6 milioni di mq 
espositivi, con un incremento del 
+0,25% del numero di negozi e del 
+1,3% delle superfici. Per la preci-
sione abbiamo eliminato da questo 
Monitoraggio il gruppo Brico Ita-
lia, data l’impossibilità di reperire 
informazioni aggiornate sull’azien-
da, ma anche al netto di questa di-
minuzione la crescita si attesta sul 
+1%, contro il +2,5% del 2021.
Il “rallentamento” del 2022 è più 

evidente dall’analisi delle super-
fici espositive totali. Nel 2021 au-
mentarono di oltre 100.000 mq 
(+4,1%), in linea - pur con lo stop 
della pandemia nel 2020 - con 
gli oltre 127.000 mq registrati nel 
2019 (+5,3%) pre pandemico. Nel 
2022 il saldo delle superfici esposi-
tive ha invece registrato un aumen-
to di “soli” 34.000 mq.
I centri bricolage sono 767, in leg-
gera flessione rispetto ai 768 del 

1.173

EVOLUZIONE DEL COMMERCIO MODERNO SPECIALIZZATO BRICO-GARDEN
(andamento del nr dei punti vendita e delle superfici negli ultimi dieci anni)

Nr centri

Mq expo (in migliaia .000)

2.166 2.158 2.125 2.206
2.307 2.329 2.378

955
1.053 1.056 1.069 1.100 1.126 1.142

2.505

1.172

2.506

1.173 1.203

2.610

1.206

2.644

20222012 2013 2014 2015 2017 20182016 2019 2020 2021
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2021: ciò è dovuto alla già citata 
mancanza del gruppo Brico Italia e 
alla riduzione della rete di cinque ca-
tene che hanno controbilanciato le 
nuove aperture avvenute nel 2022.
La rete dei negozi specializzati 
nel giardinaggio (garden center e 

agri-garden) è salita a 439 punti 
vendita rispetto ai 435 del 2021, 
grazie alle nuove aperture di Agri-
store (a Crotone il 12 giugno) e a 
3 nuovi negozi per Garden Team. 
In particolare il nuovo Viridea di 
Castenedolo (BS) inaugurato il 4 

marzo, l’acquisizione di Flover del 
garden center Happyflor di Mo-
dena e il nuovo affiliato Floridea di 
Nervesa della Battaglia (TV).
Come è successo in passato, pre-
cisiamo che questa analisi pren-
de in considerazione (dal 1988)  

*: saldo numero negozi rispetto al 31-12 - 2021     

 Insegna Gruppo Nr centri Trend* Mq expo tot.

DIY Brico Ok Cons. Brico Ok 117 186.780

Brico io Marketing Trend 114 175.030

Bricolife Cons. Bricolife 89 188.779

Bricofer Bricofer 84 157.806

Bricocenter Bricocenter Italia 60 147.932

Obi Obi Italia 56 247.561

Leroy Merlin Leroy Merlin Italia 51 438.267

Evoluzione Brico Evoluzione Brico 44 73.920

Fdt Group Fdt Group 35 75.800

Bricoman-Tecnomat Bricoman Italia 30 236.450

Self Bricomax 23 75.832

Utility Cipir Utility 20 36.450

Mondobrico Mondobrico 7 22.500

Ottimax Ottimax 6 65.000

Pronto Hobby Passione Brico Gruppo Raffaele 6 14.350

Brigros Brigest 6 12.100

Bricomarket Bricomarket 5 10.600

Bricocasa Deodato Deodato 4 21.200

Centro Brico Lo Gatto Lo Gatto 4 12.100

Progress Progress 3 12.300

Bricoware Gruppo Cangianiello 3 8.300

TOTALE DIY 767 2.219.057

GARDEN Garden Team Cons. Garden Team 31 158.000

Giardinia Cons. Giardinia 23 101.800

Giardineria Giardineria 3 19.500

TOTALE GARDEN 57 279.300

AGRI-GARDEN Tuttogiardino Ifs 342 123.195

Agristore Ama 40 22.840

TOTALE AGRI-GARDEN 382 146.035

TOTALE GENERALE 1.206 2.664.392 

LE INSEGNE E I GRUPPI NEL 2022
Le imprese della Grande Distribuzione e della Distribuzione Organizzata 

Specializzate nel bricolage e nel giardinaggio operanti in Italia (dati aggiornati al 31 dicembre 2022)
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soltanto le insegne e i gruppi di-
stributivi specializzati nel bricolage 
e nel giardinaggio con almeno 3 
punti vendita. Quindi fondamen-
talmente imprese che sviluppano 
un’insegna specializzata, in modo 
diretto e/o con affiliazioni (franchi-
sing veri e propri e altri contratti 
di fornitura), e consorzi e gruppi 
d’acquisto costituiti tra imprendi-
tori indipendenti specializzati. La 
diminuzione dei punti vendita non 
deve quindi far pensare per forza a 
negozi che hanno cessato l’attività: 
può celare semplicemente la deci-
sione di interrompere un rapporto 
di franchising o affiliazione che non 
preclude il proseguimento dell’atti-
vità. In merito allo sviluppo, è bene 
infine considerare che i consorzi e i 
gruppi d’acquisto spesso rispetta-
no delle esclusive di zona a favore 

L’ANDAMENTO DEI FORMAT 
(nr punti vendita totali per core business) 

dati aggiornati al 31 dicembre 2022

20222012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

BRICO

GARDEN

718
692 685 690 687 700 717

747

237

361 371 379
413 426 425 425

2020

436

737

2021

768

435 439

767

Provincia  Nr centri      Trend*
Treviso 49  
Roma 44  
Milano 40 =
Torino 38 =
Brescia 36 =
Bolzano 33 =
Verona 27 =
Padova 26 =
Ravenna 26 =
Reggio Emilia 26 =

LE CITTÀ PIÙ 
AFFOLLATE: 

NEGOZI

NR DI PUNTI VENDITA

* rispetto al 2021

LE CITTÀ PIÙ 
AFFOLLATE: 
SUPERFICI

PER MQ EXPO TOTALI
Provincia Mq expo Trend* 
Milano  186.700  =
Roma  153.500  =
Torino  111.700  =
Brescia  85.600  =
Varese  69.700  =
Vicenza  64.300  =
Udine  61.700  =
Verona  56.800  =
Treviso  54.600   
Monza  50.400   

dei propri affiliati: quindi l’obiettivo 
non è quasi mai uno sviluppo indi-
scriminato ma mira a coprire aree 
“scoperte” e con partner altamente 
selezionati.

LE PERFORMANCE  
DELLE INSEGNE NEL 2022
Sono 10 i gruppi distributivi che 
chiudono il 2022 con un numero di 
negozi superiore al 2021.
Brico Ok e Bricolife hanno chiu-
so l’anno con 5 negozi in più, se-
guiti da Brico io con un saldo di 
4 negozi in più rispetto al 2021. 
Le aperture di Brico Ok nel 2022 
sono state in realtà di più, ma bi-
lanciate da alcune perdite: ha infat-
ti aperto degli store a Marsala (TP), 
Altopascio (LU), Torre del Lago 
(LU), Romano di Lombardia (BG), 
Charvensod (AO), Castellarano 
(RE) e Salsomaggiore (PR).
Anche nel caso di Brico io si tratta 
di un saldo: nel 2022 ha inaugura-
to ben sei nuovi negozi affiliati. Tre 
in provincia di Varese e ad Arona 
(NO) aperti in aprile, seguito dai ne-
gozi di La Spezia in maggio e Arza-
chena (SS) in ottobre.
Le cinque nuove aperture di Brico-
life sono concentrate nel Lazio e in 
particolare nella provincia di Roma, 
dove si è espanso, tra aprile e 
settembre, il consorziato Unipam 
Orizzonte.
Oltre alla già citata crescita di Gar-
den Team, merita una menzione 
anche Tecnomat-Bricoman che 
ha proseguito la sua attività di 

IL "PESO" DEI CONCEPT 
(suddivisione per core business e andamento rispetto al 31-12-2021)

DIY

GARDEN

AGRI-GARDEN

PER NR DI NEGOZI PER SUPERFICIE ESPOSITIVA

6%

83%

11%

63%

5%

32%

* rispetto al 2021



Nuove punte HSS-M2 con geometria a gradiniNuove punte HSS-M2 con geometria a gradini
“PERFORMANCE”“PERFORMANCE”

Split Point autocentrante con angolo a 118°
Non necessita di preforatura
Foratura estremamente veloce senza pressione e assenza 
di bavatura
Centraggio perfetto anche su superfici rotonde
(ad. esempio foratura di tubi)
Ideale per l’uso con utensili a batteria e per la foratura di
acciaio, metallo, alluminio, plastica e legno duro
Risparmio fino al 50% del tempo di foratura

Dal diametro mm. 5 codulo triangolare
antislittamento per un’ottimale trasmissione della 
potenza

Esecuzione fresata e rettificata per una veloce
eliminazione del truciolo

PAGINA PUBBLICITARIA PUNTE ART. 3611.indd   1 25/01/2023   11:55:03
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L'AFFILIAZIONE SUL TERRITORIO
(rapporto tra il numero di negozi diretti e affiliati in base alla macro area geografica e andamento rispetto al 31-12-2021)

NORD EST SUD E ISOLE ITALIA

Affiliati

DirettiNORD OVEST

43% 57%

CENTRO

40%

60%

38%

62%

33%

67%

25%

75%

LE LOCATION 
(ripartizione dell'offerta 

tra città e provincia)

NEGOZI SUPERFICI

In provincia In città

21% 29%

71%79%

meno di 1.000 mq da 2.500 a 4.999 mqda 1.000 a 2.499 mq da 5.000 a 7.500 mq oltre 7.500 mq

I FORMAT PER CORE BUSINESS
(area espositiva % in base al concept e andamento rispetto al 31-12-2021)

BRICO

11%

51%

21%

9%

AGRI-GARDEN

98%

2%
8%

GARDEN

33%

47%

9 %

11%

espansione con due nuove apertu-
re nel 2022: a giugno a Ravenna e 
in dicembre a Rimini.
Tra le nuove aperture del 2022 ri-
cordiamo il nuovo Leroy Merlin di 
Catania Fontanarossa inaugurato il 
16 novembre, i due nuovi centri per 
Fdt Group di Pisogne (BS) e Calta-
nisetta e Brico Market di Trapani 
aperto in aprile.

L’ITALIA DELLA GDS NEL 2022
La regione che vanta il maggior 
numero di punti vendita nel 2022 
è la Lombardia, con 177 negozi 
e 559.900 mq espositivi totali. Se-
guono 4 regioni con un’offerta di 
circa 200.000 mq espositivi: sono 
il Piemonte (con 291.700 mq e 
130 store), il Veneto (278.200 mq 
e 157 negozi), l’Emilia Romagna 
(234.800 mq e 155 punti vendita) 
e il Lazio (227.900 mq e 79 store). 

Se, più propriamente, rapportia-
mo gli spazi espositivi e i negozi al 
numero degli abitanti nelle singole 
regioni, possiamo stimare che nel 
2022 erano presenti in Italia me-
diamente 1,99 negozi e 4.372 mq 
ogni 100.000 abitanti. Erano 4.315 
mq nel 2021 e 4.142 nel 2019 pre 
pandemico.
Rispetto alla media nazionale ve-
diamo però una maggiore dispo-
nibilità nelle regioni del nord-est, 
con 6.029 mq e 3,47 negozi ogni 
100.000 abitanti e con l’apice del 
Friuli con 9.421 mq. Anche nel 
nord-ovest la media è superio-
re: 5.664 mq e 2,08 negozi ogni 
100.000 abitanti, con il picco del 
Piemonte con 6.665 mq.
Le regioni del centro, con 4.417 mq 
e 2,15 negozi, sono abbastanza 
allineate con la media nazionale, 
mentre l’area sud e isole è decisa-

mente al di sotto, con 0,92 punti 
vendita e 2.273 mq ogni 100.000 
abitanti. Le città con la maggio-
re offerta sono Milano, Roma e 
Torino, le uniche che superano i 
100.000 mq espositivi totali.
Tra le città del centro Italia, dopo 
Roma evidenziamo le performan-
ce di Firenze con 21 negozi e  
45.600 mq espositivi totali (13° po-
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DIY

81

3 138

22
55

57

20 23

65 24
19

74 23
5 20

40

38

17
5

38

GARDEN

5
20

5

12

1 2

3 1
2

1
1

2

1

1

AGRI-GARDEN

44
19

3
95

88

33 13

46 21
4

4 1
2 2

5

1

1

sto nella classifica generale) e Lati-
na con 17 shop e 45.700 mq (16°).
Le prime città dell’area sud e iso-
le per superficie espositiva sono 

Catania con 41.400 mq (18°), Na-
poli con 38.900 mq (21°) e Bari 
con 37.500 mq (23°). Le città di 
quest’area con il maggior numero 

di negozi sono Cosenza con 13 
punti vendita (30° posto nella clas-
sifica per numero di negozi), Ca-
tanzaro (34°) e Cagliari (38°).

LE DIVERSE ITALIE  -  (nr punti vendita per regione e per tipo)

zero
meno di 3
da 3 a 10
da 11 a 50
da 51 a 100
oltre 100

zero
meno di 3
da 3 a 10
da 11 a 50
da 51 a 100
oltre 100

zero
meno di 3
da 3 a 10
da 11 a 50
da 51 a 100
oltre 100

PowerFlowTM Cartridge
Pistola Skeleton Frame  
9055 - 9055/L
Tipo professionale, pratico, leggero, 
sicuro ed economico. Idonea per tutti i 
sigillanti in cartuccia e fissaggio chimico. 
Fornita di sistema di antigocciolatura del 
sigillante.

Nuovo Sistema di Spinta W.C.D.
(Meccanismo di compensazione  
di usura).
Disponibile nella serie lunga.

UltraPointTM Manual
Pistola a Tubo per Materiale 
Sciolto 9045
Modello con tubo in nylon per materiale 
sciolto FINO a ml. 800. Maxi pistola per 
la sigillatura di fughe. Tipo professionale 
per applicatori, pratico, leggero e sicuro. 
Completo di beccuccio alternativo e 
miscelatore.

Nuovo Sistema di Spinta W.C.D.
(Meccanismo di compensazione  
di usura).

PowerFlowTM Combi HP
Pistola a Tubo  
9042
Modello a tubo in alluminio per sacchetti 
FINO a ml. 600 e cartuccia 310/400ml. 
Tipo professionale per applicatori di 
sigillanti. Completo di portabeccuccio e 
serie 5 beccucci. Fornita di sistema di 
antigocciolatura del sigillante.

Nuovo Sistema di Spinta W.C.D.
(Meccanismo di compensazione  
di usura).

Visitando il nostro sito potrete scegliere tra una vasta gamma 
di pistole per schiuma poliuretanica.
www.eurochimica.eu

Distributore autorizzatoLa scelta dei professionisti
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Regione
Nr centri ogni 
100.000 ab

Mq expo ogni 
100.000 ab

Valle d'Aosta 2,38 4.279

Piemonte 2,97 6.665

Lombardia 1,76 5.579

Liguria 1,61 3.508

TOT. NORD OVEST 2,08  5.664 

Veneto 3,20 5.673

Trentino AA 5,06 6.954

Friuli VG 3,12 9.421

Emilia Romagna 3,48 5.273

TOT. NORD EST 3,47  6.029 

Toscana 3,05 4.832

Umbria 2,83 6.222

Marche 3,00 4.921

Lazio 1,34 3.865

Abruzzo 1,82 3.908

TOT. CENTRO 2,15  4.417 

Molise 2,27 2.576

Campania 0,29 999

Puglia 0,57 1.969

Basilicata 1,23 2.871

Calabria 2,04 4.125

Sicilia 0,92 2.409

Sardegna 2,37 4.652

TOT. SUD E ISOLE 0,92  2.273 

MEDIA ITALIA 1,99  4.372 

LA PENETRAZIONE NEI BACINI D’UTENZA
(nr punti vendita e mq expo ogni 100.000 abitanti - dati al 31-12-2022)

In rosso sono indicati i dati al di sotto della media nazionale

LA PRESENZA REGIONALE
(nr punti vendita e mq expo)

Regione Nr centri
Mq expo 

totali

Valle d'Aosta 3  5.400 

Piemonte 130  291.700 

Lombardia 177  559.900 

Liguria 25  54.600 

TOT. NORD OVEST  335 28%  911.600 34%

Veneto 157  278.200 

Trentino AA 54  74.200 

Friuli VG 38  114.600 

Emilia Romagna 155  234.800 

TOT. NORD EST  404 33%  701.800 27%

Toscana 114  180.600 

Umbria 25  55.000 

Marche 46  75.400 

Lazio 79  227.900 

Abruzzo 24  51.400 

TOT. CENTRO  288 24%  590.300 22%

Molise 7  8.000 

Campania 17  58.200 

Puglia 23  79.700 

Basilicata 7  16.300 

Calabria 40  80.700 

Sicilia 46  121.100 

Sardegna 39  76.700 

TOT. SUD E ISOLE 179 15%  440.700 17%

TOTALE ITALIA 1.206 2.644.400 

L’ITALIA DEI CENTRI  
BRICOLAGE
È interessante rilevare come la di-
stribuzione sul territorio dei tre con-
cept distributivi (centri diy, garden 
center e agri-garden) non sia omo-
genea (grafico “le diverse Italie”). 
Gli agri-garden sono un fenomeno 
quasi esclusivamente del nord con 
particolare presenza in Veneto ed 
Emilia Romagna, così come il 56% 
dei garden center è concentrato in 
Lombardia e Veneto e saliamo al 
73% se aggiungiamo i centri giardi-
naggio di Emilia e Piemonte. I cen-
tri bricolage invece, numericamente 
più importanti, dimostrano una mag-

giore copertura del territorio e una 
presenza più massiccia anche nel 
centro e nel sud. Dei 767 centri diy 
attivi nel 2022 “solo” il 52% è attivo 
nel nord (32% nel nord-ovest e 20% 
nel nord-est), mentre troviamo il 27% 
degli store nel centro e il 21% nel 
sud. Le percentuali del nord salgono 
leggermente se prendiamo in consi-
derazione le superfici espositive: of-
frono il 58% del totale nazionale, con 
il centro al 24% e il sud al 19%.
Restringendo la ricerca ai soli cen-
tri bricolage, è Roma la città con il 
maggior numero di negozi pari a 43, 
seguita da Milano (31), Torino (27), 
Brescia (25) e Varese e Latina (17). 

Le prime città dell’area sud e isole 
sono Cosenza e Catanzaro con 12 
punti vendita.
Se invece analizziamo le superfici 
espositive, si confermano ai primi 
posti Roma (150.500 mq), Milano 
(144.200 mq), Torino (95.600 mq), 
Brescia (64.500 mq) e Varese 
(53.700 mq). Nel centro Italia ol-
tre a Roma segnaliamo Latina (9° 
con 42.700 mq), Perugia (19° con 
34.000 mq) e Firenze (20° con 
31.300 mq). Le città del sud con 
la maggiore superficie espositiva 
sono Catania (10° con 41.400 mq), 
Napoli (12° con 38.900 mq) e Bari 
(13° con 37.500 mq).  
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Utensili manuali:  
ottima presa 

Le aziende del comparto presentano valigette con tutti 
gli assortimenti a portata di mano, impugnature ergonomiche 

in materiale bicomponente, marcatura o codice colore 
per riconoscere il tipo di utensile, manici leggeri antivibrazione: 

una scelta sempre di qualità. 

di Anna Tonet
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BETA UTENSILI
www.beta-tools.com/it

La cassetta Beta Mini è compatta, pratica e versatile. Disponibile con due 
differenti assortimenti: 900/C39N, con chiavi a bussola esagonali, e 900/
C39U, con chiavi a bussola multimpronta. Entrambi contengono diversi 
accessori per un kit ben fornito come: il cricchetto 900/55Z, ideale per 
operare anche negli spazi più ristretti, la prolunga e lo snodo 
per intervenire praticamente ovunque. 
Dimensioni: 150x97x53mm. Anche se “mini”, il kit 
contiene al suo interno 39 utensili, perfetta-
mente organizzati grazie al sistema di 
trattenimento che li mantiene 
sempre in ordine. 

BVG ITALIA
www.bvg-italia.com

Frattazzo con base in plastica e spugna 
arancione elastocell ad alto assorbi-

mento (N-10130147).
Viene utilizzato per lisciare l’into-
naco dopo l’applicazione sui muri 

per ottenere superfi ci lisce e adatte 
alla fi nitura. Disponibile in diverse densità di spugna a 

seconda dell’effetto fi nale che si desidera ottenere. Varianti nel forma-
to e nella qualità di spugna sono adatte ad altri tipi di lavorazione, quali ad 
esempio la pulitura delle piastrelle dopo la posa.

FASANGAS
www.fasanotools.com

La valigetta Fasano Tools (FG 625/S110) è dotata di un set di chiavi a 
bussola esagonale da 1/2”.
In ABS bi-color, presenta cerniera e clip di chiusura fi nale in acciaio.

Il set di 110 utensili contiene: cacciaviti e 
pinze; utensili da taglio e inserti; bussole e 
accessori da 1/4” e 1/2” con innesto sfe-
rico e sistema di ghiera reversibile; chiavi 
combinate poligonali (8-19 mm); attrezzi 
per la manutenzione generale (incluso 

il metro a nastro professionale 5m x 
25mm, dotato di custodia in ABS 

anti-shock, rivestimento in 
nylon e meccanismo di arre-
sto automatico).

FERVAL
www.fervalstore.com

Le pinze Poligrip della linea Klass sono disegnate per avere 
un’ottima presa sui profi li esagonali e quelli tondi.
Sono disponibili nelle 3 misure classiche: mm. 175 - 
mm. 250 - mm. 300.
La presa è garantita da una guaina di materiale che per-
mette di avere un ottimo grip, anche con guanti, mani 
sporche di grasso o olio o semplicemente a mani nude.
Sono pinze forgiate in acciaio al cromo vanadio che ne 
garantisce la durezza e la fl essibilità durante l’utilizzo.
Molto apprezzate nei settori industria, automotive e agrico-
lo, garantiscono un lavoro sicuro e confortevole.

FERVI
www.fervi.com

La serie di giraviti diamantati D880/006 è 
progettata dall’azienda per avvitare qualsia-
si tipo di vite, anche quelle più rovinate. La 
punta diamantata infatti consente una presa 
effi cace, salvaguardando la testa della vite, 
mentre il manico tricomponente realizzato in 
resina TPR e polipropilene - resistente all’olio 
- garantisce il miglior grip. Il set comprende 
6 giraviti caratterizzati da diverse misure a 
taglio e croce, tutti conformi alla normativa 
DIN ISO 2380-1.

ABC TOOLS
www.abctools.it

Pinze regolabili per tubi e dadi B 2314/1. In acciaio al cromo-vanadio, 
forgiato e temperato a olio, hanno ganasce combinate, dentate concave 
e zigrinate diritte. La cerniera passante con doppia guida offre un’elevata 
stabilità mentre il fermo di contrasto sui manici evita accidentali schiaccia-
menti delle dita.
I manici rivestiti in resina termoplastica garantiscono una presa stabile; sono 
autoserranti, infatti la regolazione dell’apertura avviene direttamente sul pez-
zo tramite pulsante e ciò evita slittamenti accidentali sul pezzo in lavorazione 
consentendo inoltre di adoperare il minimo impiego di forza.
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FRATELLI VITALE
www.fratellivitale.it

Il set di giraviti e inserti Utilia è composto 
da 114 pezzi per lavorare al meglio.
Sono inclusi giraviti con 
punta a taglio, a croce, torx 
o quadro in misure assortite. 
I giraviti sono dotati di impu-
gnatura ergonomica antisci-
volo in polipropilene e TPR, 
marcatura che indica chiaramente il 
tipo e la dimensione del giravite, foro 
appendino e lama in acciaio al cromo vanadio con punta 
magnetica.
Completano il cofanetto anche chiavi esagonali, inserti, giraviti di precisione 
e adattatori per avere sempre a portata di mano lo strumento migliore.

GIMAP
www.gimap.it

Forbici per elettricisti (ref. 230847) Fumasi® by Gimap di lunghezza 190 mm 
e peso 150 g. Interamente costruite in acciaio Inox AISI 420 particolarmen-

te resistente e di lunga durata. Soluzioni er-
gonomiche e dimensionali dei manici, frutto 
di accurate ricerche con gli utilizzatori più 
esigenti. Qualità e copertura del perno di 
giunzione di massima affi dabilità e sicurez-
za, con bullone regolabile a proprio piacere. 
Trattamenti termici specifi camente idonei 
alle esigenze di massima effi cienza e du-
rata negli impieghi più stressanti. Lame con 
durezza 58 HRC con tacca gialla / spella 
cavi per la massima effi cienza di taglio dei 
conduttori.

GRUPA TOPEX
www.grupatopex.com

Le nuove pinze (5 modelli) garantiscono un esercizio di forza maggiorato 
del 40% grazie alla speciale costruzione.
La nuova linea di pinze NEO è progettata con un perno sfalsato che incre-
menta la forza di lavoro di circa il 40% diminuendo così lo sforzo da parte 
dell’utilizzatore.
Le pinze sono realizzate in acciaio CrNi per la protezione contro la ruggine 
e con un grado di durezza dell’acciaio molto elevata pari a 58-64 HRC.
La facilità di utilizzo è garantita anche dall’impugnatura ergonomica rivestita 
in materiale bicomponente TPR+ABS.

Utensili manuali

Foto: Romeo Maestri

FT
www.ftspa.it

Martello Durafl ex da carpentiere con manico in polipro-
pilene antivibrazione e anima in fi bra di vetro. Questo 
materiale protegge l’operatore durante l’utilizzo, attuten-
do gli urti e limitandone le vibrazioni. L’affi latura delle 
penne, tramite molatura automatizzata, garantisce la 
massima precisione. Il martello Durafl ex è completo di 
alloggiamento calamitato inferiore e superiore per l’in-
serimento del chiodo. Disponibile anche con manico in 
legno di faggio e gomma anti-urto, a protezione dello 
stesso (Iberica).
Disponibile in due formati, rispettivamente da 40 cm e 
50 cm, con peso pari a: 250 g, 300 g, 400 g.

FRASCHETTI
www.fraschetti.com

Valigetta Brixo, in plastica ABS rin-
forzata, contenente un set di chiavi 
a cricchetto e chiavi a tubo; sono 
presenti avvitatori e bussole con 
maschio e femmina da 1/2”, 3/8” 
e 1/4”, adattabili anche a punte a 
taglio, Torx, PH, PZ e applicabili 
alle punte a brugola.
Sono realizzate in lega di acciaio 
indurito in cromo e vanadio con cromatura opaca di alta qualità per pro-
tezione anticorrosione. Il set è composto da 171 pezzi e tutti rispettano le 
norme DIN.
Dimensioni valigetta (lungh. x largh. x H): 46,5 x 33,5 x 9 cm.
Peso: 9,3 kg.
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HULTAFORS GROUP ITALY
www.hultaforsgroup.it

L’azienda propone cacciaviti, chiavi esagonali e porta inserti. Le impugnatu-
re sono lunghe, in robusta plastica PPC e rivestite in gomma. Hanno codice 
colore per ogni modello, agevolando la ricerca del cacciavite, e sul fondo è 
impressa una marcatura in modo permanente. Questa marcatura indica sia 
la misura sia il modello ed è anche incisa a laser sulla lama.

La gamma completa di cacciaviti 
include quattro modelli standard, 
disponibili sia in versione base sia 
VDE. L’assortimento include anche 
i cacciaviti più piccoli, con inserto, 
con testa a sfera esagonale, giraviti 
con testa esagonale e con porta 
inserto magnetico, disponibili in set 
con lame corte e lunghe.

KAGIP
www.kagip.com

Le forbici elettricista sono realizzate tutte con lame in acciaio inox micro-
dentate con durezze che variano dai 54 ai 56 HRC, mentre le impugnature 
sono realizzate in materiali bicomponente ad alta resistenza. 
Questi modelli hanno 
sostituito le forbici 
classiche ormai 
obsolete.

LA FERRAMENTA
www.laferramentasrl.it

Pinza Poligrip Labor MM 160/240/300, realizzata 
in acciaio al cromo-vanadio, materiale di prima qua-
lità, per conferire robustezza e durevolezza. Modello 
regolabile: fino a 7 posizioni per la misura da 240 
mm. Le ganasce sono regolabili per permettere alla 
pinza di adattarsi in modo rapido ed efficace a esa-
goni e tubi di diverse dimensioni. Disponibile in tre 
misure: 160, 240, e 300 mm.

LEATHERMAN
www.leatherman.com/it

Wave + è l’utensile multifunzione dotato di 18 attrezzi completamente bloc-
cabili, per la massima sicurezza e facilità di utilizzo. Molti dei suoi strumenti 
si aprono dall’esterno e sono accessibili anche quando lo strumento è ripie-
gato e chiuso.
Lungo appena 10 centi-
metri, Wave + è disponi-
bile in diverse varianti, da 
quella più tradizionale con 
fodero in nylon balistico, 
alla versione con ossida-
zione nera, antiriflettente, 
per concludere con il mo-
dello heritage comprensi-
vo di custodia in cuoio.

MISTRAL TOOLS
www.mistraltools.it

La linea di martelli, mazzette e accette GrafHIT è realizzata con la grafite.
I test di resistenza alle rotture del manico, d’uso prolungato, di deformazione 
del manico e di resistenza al distacco della testa, effettuati in condizioni 
d’uso superiori alla norma, confermano l’indeformabilità, la robustezza, la 
massima elasticità e leggerezza del manico.
La serie si distingue per la testa in acciaio 
speciale, lucida, fosfatata e con inserto 
magnetico nella martelleria da carpen-
teria. Il manico, super leggero antivi-
brazione, è realizzato in grafite che 
assorbe le vibrazioni 8 volte in più 
rispetto ai manici tradizionali. L’im-
pugnatura bi-componente (rub-
ber) è ergonomica e antiscivolo.

MORGANTI
www.kapriol.com

Fabbricate con acciai speciali di alta qualità, con un ciclo di produzione 
tecnologicamente avanzato e costantemente sottoposto a severi controlli 
di processo, le chiavi di manovra Kapriol offrono uno standard qualitativo 
d’eccellenza.
Lo studio delle forme e il design ricercato rendono le chiavi Kapriol partico-
larmente maneggevoli e legge-
re. Le zone soggette a solleci-
tazioni sono sovradimensionate 
per rendere la chiave più stabile 
e duratura nel tempo. La pregia-
ta finitura permette una impu-
gnatura confortevole anche in 
caso di uso prolungato e quan-
do è richiesto un grande sforzo.

Utensili manuali
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MUNDIAL ALFREDO CASARTELLI
www.mundial-casartelli.it

L’azienda produce e distribuisce utensili a mano professionali e propone 
espositori per il punto vendita Utensilerie-Industria tutti con esposizione or-
ganizzata per tipo di utensile e per ridurre lo spazio espositivo.
Tra i nuovi prodotti ci sono le forbici per elettricisti professionali (cod. 0677) 
e la serie di chiavi esagono maschio colorate (0353), in foto.

NESPOLI GROUP
www.nespoligroup.com

Spatola americana, lama inox 
lucidato a specchio con angoli 
arrotondati. Spessore con mo-
latura variabile dal manico verso il 
taglio per ottenere una estrema fles-
sibilità centrale, mantenendo la resistenza 
della parte finale di taglio. Manico polipropilene e 
gomma, tappo alluminio. Ideale per stucchi decorativi, 
veneziani, spatolati.

OMMA
www.ommautensili.it

All’interno del catalogo Omma nella sezione Pinze e Tronchesi sono presenti 
le Tenaglie Top Quality per cementisti professionali, taglienti con trattamento 
termico supplementare e verniciate. Sono disponibili in due lunghezze: da 
220 mm e da 250 mm.

ORECA NEW
www.orecanew.it

Mazzetta con testa in acciaio e collare di sicu-
rezza; manico a botticella; Din 6475. L’articolo 
è adatto per muratore e automotive. L’impu-
gnatura è in faggio cerato.

REIT
www.reit.it

Cacciaviti a marchio Reitool in cromo vanadio e punta terminale temperata.
Tutti i modelli sono proposti con impugnatura ergonomica in materiale bi-
componente: materiale plastico con elevata resistenza agli urti, infrangibile, 
isolante, resistente agli oli e solventi, resistente a calore, non infiammabile; 

TPE, materiale morbido nelle aree di mas-
sima aderenza e pressione.
Uno dei programmi maggiormente apprez-
zato è la linea Diamond Grip, con lama in 
acciaio cromo vanadio con punta temprata 
e rivestimento micro ruvido diamantato. Al-
cune piccole particelle di diamante presenti 
sulla superficie della punta forniscono il grip 
ottimale tra l’utensile e la vite riducendo al 
minimo lo slittamento (cam-out effect).

RIBIMEX ITALIA
www.ribimex.it

PRTOURBAT37, cacciavite a batte-
ria. Caratteristiche tecniche: 1 cavo 
da ricarica USB - Phillips: PH0 / 
PH1 / PH2 - A taglio: 3.0 / 4.0 
/5.0 - Esagonale: 3.0 /4.0 / 5.0 - 
Resistorx: T8 / T10 / T20.

Utensili manuali



CONSEGNE
Consegne in tutta Italia in 12/48h,

in Lombardia consegnamo tramite
padroncino in meno di 1 giorno.

ORDINI ONLINE
Nuovo sito E-Commerce

www.malfattitacchinigroup.it

MAGAZZINO
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dotato di Radiofrequenza

AGENTI
45 Agenti presenti

sul territorio
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ROMEO MAESTRI
www.romeomaestri.it

Fissatrice manuale ROMATAK 10 4.0 progettata per utilizzare quattro diver-
si tipi di punti e chiodini metallici senza necessità di regolazione. Compatta, 
leggera e robusta è ideale per tutti i lavori di decorazione. 
Il corpo in nylon caricato con fi bre di vetro garantisce un prodotto di qualità 
e di notevole durata.
La fi ssatrice è dotata di un’ampia zona di appoggio e 
di una maniglia di azionamento ricoper-
ta in gomma, che assicura 
per l’utilizzatore un’impu-
gnatura ergonomica, co-
moda e antiscivolo.
È disponibile in un pratico 
blister appendibile.

SEBA
www.sebagroup.eu

Art. 1001201, frattone dentato su due lati con manico ergonomico in TPR 
(Thermo Poli Rock cioè un materiale ottenuto mediante lavorazione a fred-
do della plastica) e lama in acciaio inox. 
Dimensioni: 280x120 mm.
Dimensione denti: 7x7 mm.
Peso complessivo: 0,400 kg.

SOCIETÀ METALLURGICA MINOTTI
www.metalminotti.it

Gli utensili prodotti sono forgiati in lega MZW® e CuBe® per la sicurezza 
negli ambienti di lavoro a rischio di incendio ed esplosione (Dir. UE ATEX 
137 e ATEX 95).
A differenza dei migliori acciai, essi vantano proprietà antiscintilla, ama-
gnetiche, resistenti alla corrosione e con vita utile molto 
lunga. Questi utensili sono impiegati nel 
settore Oil & Gas, in ambienti caratte-
rizzati dalla presenza di infi ammabili, 
esplosivi, acqua marina e in luoghi 
con interferenze o campi magne-
tici (TAC). In foto, una selezione di 
utensili prodotti in CuBe® o in MZW® 
(Bronzo Alluminio).

STAHLWILLE
www.stahlwille.it

Le chiavi Stahlwille resistono a sollecitazioni ampiamente maggiori ri-
spetto a quelle previste dalle norme DIN ISO di riferimento; per questo 
garantiscono prestazioni sensibilmente superiori e una maggior affi dabi-
lità e durata nel tempo. Grazie all’utilizzo di acciai speciali e alla realizza-
zione interna di tutti i passaggi produttivi, 
queste chiavi sono molto leggere (pro-
fi lo alleggerito ad H) e sottili (più 
sottili a parità di performance, 
passano in spazi ristretti) 
ma, allo stesso tem-
po, molto resistenti 
tra quelle sul 
mercato. 

Utensili manuali

Foto: Hultafors Group Italy
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ULLMANN
www.ullmann.it

Nella gamma di raschiatori Tajima, allo Scrape-Rite 
classico si affi ancano altri 2 modelli: Scrape-Rite Solid 
Core Flex e Solid Core Hard. Il primo, in un’unica ver-
sione da 25 cm, monta una lama fl essibile con bordi 
arrotondati. Il secondo, disponibile in due versioni da 
25 e 50 cm, monta una lama rigida e obliqua con 
angoli affi lati, per raschiare materiali resistenti. Le due 
lame sono intercambiabili e si adattano a tutti i model-
li. Entrambi i raschiatori sono dotati di un sistema di 
regolazione della lama fl essibile: basta farla scorrere 
lungo la testa dello strumento per avere più o meno 
fl essibilità a seconda dell’utilizzo.

USAG
www.usag.it

La nuova pinza chiave 174 CX funziona sia 
come una pinza sia come una chiave per serrare 
o svitare facilmente i dadi.
È lunga 25 cm, ha una capacità di apertura di 58 
mm, la scala millimetrica per una regolazione preci-
sa e una cremagliera a 20 posizioni. È dotata di un 
sistema a “chiusura rapida” che permette di chiudere 
velocemente le ganasce senza la necessità di premere 
il pulsante posto in prossimità della cremagliera stessa.
Le ganasce sono molto sottili (17 mm) e i becchi 
sono piatti e paralleli con la battuta sagomata per far 
presa perfettamente sui 4 lati del dado esagonale 
senza rischio di danneggiarlo.

VALEX
www.valex.it

Valex si contraddistingue per la completezza della 
sua offerta relativa agli utensili manuali, rafforzata 
nell’ultimo anno grazie all’ampliamento della gam-
ma dei cutter e alla rivisitazione della gamma di 
utensili manuali per l’edilizia (in particolare spatole/
frattazzi/cazzuole, con un focus su prodotti specifi ci 
per i sistemi a secco). L’azienda punta su prodotti 
di qualità e di maggiore durabilità, per rispondere a 
esigenze specifi che dei diversi lavori. 
Valex ha studiato delle soluzioni espositive dedica-
te agli utensili manuali per offrire un assortimento 
completo e vario a seconda del tipo di esigenza del 
punto vendita: utensili manuali, per la lavorazione 
del legno, per l’edilizia, per il giardinaggio ecc.

VEBEX
www.vebex.it

In commercio possiamo trovare diverse tipologie di punte per avvitatore, tra 
queste: PH, PZ, TX/TX security, Flat, Square, Hexagonal/Hexagonal securi-
ty, Ribe, Pentalobe, spanner, T-set, T- ala, XZN. Nel catalogo Bianditz si può 
scegliere tra una vasta gamma di punte per avvitatori, utili per i diversi usi di 
lavoro. In caso di necessità particolari, Bianditz ha la capacità produttiva per 
poter sviluppare diversi progetti.

VIGLIETTA GROUP
www.viglietta.com

Serie 6 pezzi cacciaviti HU-FIRMA CRV taglio/croce-PH (cod. 38956-10).
Realizzati in cromo vanadio durezza HRC50-54; soft-grip punta calamitata. 
Tre con taglio: 4x75 - 5,5x100 - 6,5x125 mm.
Tre con croce PH: 0x60 - 1x80 - 2x100 mm.

Utensili manuali

Foto: Kagip
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Promogiardinaggio

Gli italiani che si sono 
avvicinati al verde durante la 
pandemia hanno consolidato 
questa passione anche nel 
2022. Il web è sempre più 
importante ma prevale un 
acquisto “onlife”: i canali 
specializzati sono il principale 
riferimento, in particolare per 
l’acquisto di piante. Sono 
alcuni dei risultati emersi 
dalla nuova ricerca presentata 
da Promogiardinaggio.

a cura della redazione

Lo scorso 24 novembre l’asso-
ciazione Promogiardinaggio 
ha presentato in un incon-

tro pubblico una nuova ricerca di 
mercato sul consumatore italiano, 
realizzata quest’anno e dedicata 
all’Influenza dell’e-commerce nel 
processo d’acquisto dei prodotti 
per la cura del verde e del giardino. 
La nuova ricerca di Promogiardi-
naggio è stata affidata all’istituto di 
ricerca Kkienn Connecting People 
and Companies, con cui l’associa-
zione aveva già collaborato in occa-
sione dell’analisi di mercato dedi-
cata all’impatto della pandemia sui 
consumi di giardinaggio, realizzata 
durante il primo lockdown e pre-
sentata nel novembre 2020.
Ecco le principali tendenze emerse. 

Nuova ricerca sul
rapporto tra e-commerce 
e green lovers

GLI ITALIANI E LA PASSIONE 
PER IL GIARDINAGGIO
L’obbligo a passare più tempo in 
casa negli anni della pandemia ha 
fatto avvicinare molti nuovi consu-
matori al mercato del giardinag-
gio. La diminuzione delle vendite 
nel 2022 ha indotto in molti ope-
ratori un dubbio: una volta tolti i 
divieti, quanti neo-green lovers 
hanno abbandonato l’hobby del-
la coltivazione? Sembra siano 
molto pochi. La nuova ricerca di 
Promogiardinaggio ha indagato 
anche questo aspetto ed emerge 
un consolidamento della passio-
ne: solo l’1,8% ha diminuito l’im-
pegno nel giardinaggio nel 2022, 
mentre per l’83,6% è rimasto 
stabile e per il 2,3% è addirittura  
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aumentato. Rispetto alla pande-
mia c’è però una riduzione delle 
attività che richiedono molto tem-
po, come per esempio la coltiva-
zione dell’orto sul balcone.
La diminuzione di spesa del 2022 
rispetto al 2021 è piuttosto mo-
tivata da acquisti “eccezionali” e 
durevoli nel biennio 2020/21: se 
durante la pandemia ho deciso di 
riempire il terrazzo di balconette e 
vasi, non li acquisterò di nuovo nel 
2022. Stiamo affrontando quindi 
una “normalizzazione della spe-
sa” dopo due anni in cui abbiamo 
ampliato la base dei consumatori 
fedeli.

INFLUENZA DELL’ONLINE  
NEL PROCESSO 
D’ACQUISTO 
Il web è sicuramente un’impor-
tante fonte di informazione per i 
green lovers italiani, così come il 
confronto con gli addetti alle ven-
dite dei rivenditori specializzati, al 
quale i consumatori arrivano ge-
neralmente più preparati rispetto 
al passato.
Le giovani generazioni e gli ap-
passionati che si sono avvicinati 
per la prima volta al giardinaggio 

durante la pandemia sono spesso 
digiuni di informazioni. In partico-
lare sulle tecniche di coltivazione 
delle diverse famiglie di piante. Ciò 
stimola un aumento delle consul-
tazioni online: prima, durante e 
dopo gli acquisti.

Gli acquisti online sono in cre-
scita, in particolare nelle cate-
gorie di prodotto più costose 
rispetto al canale fisico o difficili 
da reperire. Si registra un basso 
interesse per l’acquisto di piante 
online mentre emerge un nuovo 

CHI È PROMOGIARDINAGGIO

Promogiardinaggio è un’associazione senza fine 

di lucro che ha l’obiettivo di promuovere la cultu-

ra del verde e i consumi di giardinaggio in Italia. 

Riunisce tutti gli attori della filiera del mercato ita-

liano del gardening: aziende italiane e internazio-

nali, retailer e servizi. 

Opera come una “rete di imprese” per la produ-

zione di strumenti utili e condivisi per studiare il 

mercato, comunicare in modo più efficace con i 

consumatori finali e migliorare la filiera. Negli ultimi anni ha investito 

più di 150.000 euro per la realizzazione di diverse ricerche di mer-

cato e ne sta programmando un’altra per il 2023: un patrimonio a 

disposizione gratuita dei soci. 

È stata fondata nel 2008 dalla volontà di 40 soci fondatori e grazie 

al know how dell’analoga associazione francese Promojardin e nel 

2023 compirà il suo 15° anniversario.

www.promogiardinaggio.org
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modello di spesa onlife, con una 
frequentazione ibrida sia di canali 
fisici sia di e-shop.
Le vendite online sono destinate a 
crescere, se non altro perché l’e-
sperienza d’acquisto negli e-shop 
viene giudicata spesso soddisfa-
cente dagli hobbisti italiani. Con 
l’uso e l’abitudine cadranno mol-
te barriere verso l’e-commerce di 
tutti i prodotti per il giardinaggio, 
anche perché molti neo green lo-
vers sono giovani famiglie. È infine 
interessante rilevare che chi ricor-
re frequentemente agli acquisti 
online spende il doppio di chi usa 
solo i canali fisici.
L’incidenza dell’e-commerce emer-
ge maggiormente nei mercati dei 
prodotti per l’irrigazione (41%) e 
delle attrezzature a motore (30%), 
in cui il canale online è il più impor-
tante. Gli appassionati preferiscono 
i negozi fisici quando si tratta di ac-
quistare piante (il 90% degli acqui-
renti di piante intervistati), terricci 
(85%), vasi (84%), sementi (82%) 
e concimi (81%). Benché i terricci 
siano prodotti voluminosi e quindi 

adatti alla comodità di una conse-
gna a domicilio, la maggior parte 
dei consumatori preferisce acqui-
starli insieme alle piante, per sce-
gliere il substrato adatto al tipo di 
varietà che comprerà.
Tra i canali fisici spiccano i garden 
center e i vivai per l’acquisto di 
vasi, insetticidi, concimi, sementi, 
terricci e piante e le grandi super-
fici specializzate (come i centri bri-
colage) per l’acquisto di irrigazione 
e attrezzi manuali e motorizzati. La 
Gdo (super e iper) svolge un ruolo 
importante per la vendita di vasi in 
plastica economici e di terricci (per 
prezzo e parcheggio).

UNA NUOVA SENSIBILITÀ 
“VERDE”
Con l’ingresso delle famiglie mil-
lennial nel mercato del giardinag-
gio si sta modificando la relazione 
degli italiani con le piante. Da una 
funzione principalmente “strumen-
tale”, che spinge il coltivatore a im-
pegnarsi per ottenere un risultato 
tangibile, come avere ortaggi na-
turali o semplicemente abbellire la 

casa, si sta sviluppando una nuo-
va percezione del mondo vegeta-
le. Alle piante viene riconosciu-
to lo status di “essere vivente” e 
quindi entrano a far parte della 
famiglia, con la conseguente re-
sponsabilità della cura.
Così come proviamo un senso 
di benessere quando vediamo i 
nostri figli ridere felici, allo stesso 
modo il coltivatore trae un giova-
mento psicologico dal buono sta-
to di salute della pianta e dall’os-
servazione dei suoi progressi (una 
nuova foglia, un fiore che sboccia, 
un frutto, ecc.). Una pianta in sa-
lute dà soddisfazione al suo col-
tivatore, così come al contrario il 
fallimento provoca stress.
La ricerca di Promogiardinaggio ci 
svela che questo nuovo modo di 
vivere il rapporto con le piante di 
casa ha determinato un aumento 
degli spazi a loro dedicati.
Case, terrazzi e giardini ospitano 
sempre più dei rifugi verdi e l’im-
pegno non si limita alla bella sta-
gione come avveniva in passato, 
ma prosegue per tutto l’anno.  

Fonte: Promogiardinaggio/Kkienn Connecting People and Companies.
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ManoMano

ManoManoPro, la piattaforma di ManoMano dedicata al mondo professionale, ha elaborato 
il Barometro 2022, un’indagine rivolta ad un campione di clienti italiani, dal quale 
sono emersi alcuni spunti interessanti sulle abitudini di consumo dei professionisti.

a cura della redazione

ManoManoPro – la piatta-
forma di ManoMano dedi-
cata al mondo professio-

nale - compie due anni e, proprio 
in occasione di questa importante 
ricorrenza, ha voluto presentare al-
cuni dati interessanti sullo sviluppo 
del panorama professionale italiano 
e del suo rapporto con i mezzi digi-
tali. ManoManoPro ha infatti elabo-
rato il Barometro 2022, un’indagi-
ne rivolta ad un campione di clienti 
italiani, dal quale sono emersi alcuni 
spunti interessanti sulle abitudini di 
consumo dei professionisti.
Il Barometro 2022 di ManoMano-
Pro ha l’obiettivo di misurare il li-
vello di soddisfazione dei clienti, il 
loro indice di gradimento in termini 
di customer experience oltre che di 
illustrare alcune caratteristiche che 
contraddistinguono un segmento 
di mercato particolare come quello 
dei professionisti. ManoManoPro 
si rivolge infatti ai possessori di 
partita IVA, con un forte focus sul 
settore edile, ad elettricisti, idraulici 
e muratori. Inoltre, il marketplace 

ha esteso la sua offerta ad ulteriori 
tipologie di professionisti quali al-
bergatori, ristoratori, parrucchieri, 
meccanici e agricoltori.
Partendo da qualche dato demo-
grafico di chi ha risposto all’inda-
gine, il Barometro ManoManoPro 
evidenzia che tra le regioni italiane 
più performanti in termini di ven-
dite della piattaforma, spiccano la 
Lombardia (18%), il Lazio (10%) 
ed il Veneto (9%). Gli acquiren-

ManoManoPro: 
chi è il professionista 
che acquista online

ti più frequenti sono gli uomini 
(87%) – sebbene la percentuale di 
donne sia notevolmente cresciuta 
rispetto al 2021 – con un’età me-
dia di 50 anni.
Tra le categorie merceologiche più 
ricercate sulla piattaforma Mano-
ManoPro troviamo al primo posto 
gli utensili elettrici (37%) a pari 
merito con gli attrezzi manuali, se-
guiti dai prodotti per l’illuminazio-
ne (31%). Più del 20% di chi ha 



www.manomano.it/pro

Tra le categorie 

merceologiche 

più ricercate 

troviamo al 

primo posto gli 

utensili elettrici 

37
%partecipato all’indagine ha inoltre 

dichiarato di avere l’abitudine di ef-
fettuare almeno la metà dei propri 
acquisti attraverso i canali online, 
dimostrando lo sviluppo della di-
mensione digitale anche nei settori 
meno inclini all’uso della tecnolo-
gia. A conferma di questa tenden-
za, i dati generali che analizzano il 
contesto attuale italiano, riportano 
che gli acquisti online valgono ben 
48,1 miliardi di euro e registrano un 
+20% rispetto all’anno scorso.
La quasi totalità del campione, 
nello specifico il 93%, ha inoltre 
espresso un grado elevato di 
soddisfazione rispetto ai servizi 
offerti da ManoManoPro. I profes-
sionisti italiani, in particolare, ripon-
gono molta attenzione verso alcuni 
servizi che rendono il marketplace 
molto apprezzato nel nostro Pae-
se: la grande expertise e le grandi 

competenze del brand nel ricono-
scere e rispondere alle esigenze 
dei professionisti.
“Le informazioni che abbiamo otte-
nuto attraverso il nostro Barometro 
mostrano che i professionisti italiani 
sono sempre più aperti agli acquisti 
di materiali online, soprattutto at-
traverso applicazioni mobile. Ecco 

perché, con ManoManoPro, non 
vogliamo solamente incentivare la 
digitalizzazione ed essere sempre 
più presenti in settori nei quali gli 
acquisti avvengono prevalente-
mente offline, ma abbiamo anche 
l’obiettivo di semplificare il servizio 
di consegna rendendolo disponibi-
le ovunque e nel più breve tempo 
possibile”. Afferma Marco Sacco 
Stevanella, Country Manager 
Italia di ManoMano “Il supporto 
e l’accompagnamento dei nostri 
consulenti sul territorio è la chiave 
per la soddisfazione dei nostri clien-
ti italiani. Ci appoggiamo a figure 
esperte che hanno le competenze 
necessarie per agire rapidamente 
fornendo soluzioni adatte a tutte le 
tipologie di clienti, a prescindere dal 
loro settore di provenienza”.  

Nato nel 2008, mondopratico.it è concepito 
per aiutare gli operatori del grande mercato 

del Diy/Ferramenta a stare al passo coi tempi.
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DEL DIY ITALIANO
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In Sardegna aprirà in primavera il primo 

garden center firmato da Leroy Merlin Italia.

Ne abbiamo parlato con Gianluca Carpanesi, 

leader market team garden ed edilizia  di Leroy Merlin Italia.

Leroy Merlin Garden  nasce il nuovo format dedicato all’outdoor

www.greennretetail.itwww.monddoppratic

COLLINS SRL

T R A DD E   

CCollins Srl
Collin
www.green

ww enretatail.it

GRUPPO EDITORRUUPPO EDITORU O EDITORIA
UPPO EDITORIALE

GRUPPO ITORIA ETORIARIALRIALECOLLINS

rvvaatooriot io Socee soocialal nel l 2022

antnti
nde e leadder

LLL

n
d

GRUPPO EDITORIALE

COLLINS SRL

 € 1,55 

I L MAGAZINE DEL BRICOLAGE ITALIANO

BRICO HOME & GARDEN

ANNO LVIII

GENNAIO/FEBBRAIO 2023
608

INTERVISTE  

Stefano Viglietta 

VIGLIETTA GUIDO 

Gianluca Carpanesi  

LEROY MERLIN 

Maximiliano Marini  

LA FERRAMENTA 

Giuseppe Romei  

ZIPPO ITALIA

Paolo Percassi 

STEFANPLAST

RETAIL 

� ManoManoPro: il professionista  

   che acquista online

� Legge di Bilancio 2023:  

   l’Iva sul pellet ridotta al 10%

Stabile nel 2022  

la rete dei punti vendita

GDS 
BRICO-GARDEN

SPECIALE

� Utensili manuali

EVENTI

BUYER POINT: 

20 nazioni in un solo giorno

GDS DSGDSGDSGDSDSGDSDSGDS GDSGDSGDDSGGDSD
BRICO-GARDEN
BRICO-GARDEN

RICO-GARDEN
BRICO-GARDEN
BRICO-GARDEN
BRICO-GARDEN

ICO-GARDEN
BRICO-GARDEN
BRICO-GAR
BRICO-GARDEN
BRICO-GARDE

RICO-GARDEN
BRICO-GARDEN

RICO-GARDEN
BRICO-GARD
BRICO-GAGDS 
BRICO-GARDEN

Seguici
su Linkedin!

Iscriviti  
alla newsletter!

Seguici
su Facebook!



62 FERRAMENTA&CASALINGHI

ANALISI

Pellet

Risultato storico per la filiera legno-energia che vede ridurre l’Iva sul pellet dal 22% al 10% 
per il 2023. Forte l’impegno di Aiel (Associazione Italiana Energie Agroforestali) per una 
misura necessaria a contrastare la povertà energetica.

a cura della redazione

Come riportato da Aiel (As-
sociazione Italiana Energie 
Agroforestali), è stato vota-

to a fine dicembre al Senato il Ddl 
Bilancio 2023.
Tra le modifiche più significative, 
rispetto al testo inizialmente pre-
sentato al Parlamento, la riduzione 
dell’aliquota Iva sulle compra-
vendite di pellet per tutto il 2023, 
che passa dal 22% al 10%.
Un risultato storico, raggiunto con 
il contributo e l’impegno di Aiel, 
che fin dagli inizi del 2022 ha avvia-
to un’intensa interlocuzione a livel-
lo tecnico e politico per il ripristino 
dell’imposta agevolata sul pellet, 
coinvolgendo il Mef e le rappresen-
tanze parlamentari, fino ad arrivare 
alla condivisione dell’emendamen-
to da parte di tutti i capigruppo 
dei partiti in Commissione Bilancio 
della Camera.
Grande soddisfazione per l’appro-
vazione della misura, a lungo au-
spicata dagli operatori del settore 
e dai due milioni di famiglie italia-
ne che utilizzano il pellet di legno 

per il riscaldamento domestico e 
che negli ultimi mesi hanno subìto 
le conseguenze dei forti rincari dei 
prezzi energetici.
Prima di questo intervento, l’Italia 
era uno dei paesi con la maggiore 
aliquota Iva applicata alle compra-
vendite di pellet di legno, a seguito 
della decisione della Legge di Sta-
bilità 2015 di aumentare l’IVA sul 
pellet dal 10% al 22%, incidendo 

Legge di Bilancio 
2023: l’Iva sul pellet 
ridotta al 10%

così significativamente sul prezzo 
del pellet per il consumatore. 
“L’abbassamento dell’Iva sul pellet 
al 10% è frutto di un lungo lavoro 
portato avanti da Aiel – commenta 
Annalisa Paniz, direttrice genera-
le di Aiel – attraverso un continuo 
confronto con i tecnici del Mef, che 
ha permesso all’Associazione di 
fornire i dati sul mercato del pellet, 
utilizzati dallo stesso Ministero per 



www.aielenergia.it

relazionare l’articolo, che san-
cisce la riduzione dell’imposta.
Il Mef aveva confermato la 
fattibilità tecnica dell’abbassa-
mento dell’Iva sul pellet già nel 
mese di febbraio 2022. Da quel 
momento la discussione si è 
spostata sul piano della volon-
tà politica. L’accoglimento della 
proposta sostenuta da Aiel da 
parte del nuovo Governo e del 
Parlamento, con la firma e la 
condivisione dell’emendamen-
to da tutto l’arco parlamentare, 
conferma la bontà di una mi-
sura che era davvero attesa e 
che è necessaria a contrastare 
il caro energia e favorire lo svi-
luppo di una fonte di energia 
rinnovabile scelta da oltre due 
milioni di famiglie italiane per la 
sua economicità e sostenibilità 
rispetto alle altre fonti fossili.
Ribadiamo il nostro plauso al 
Governo e al Parlamento tut-
to per questa decisione nella 
convinzione che sia neces-
sario affrontare l’attuale cri-
si energetica procedendo in 
una duplice direzione: da una 
parte proteggendo e salva-
guardando le famiglie italiane 
a rischio di povertà energeti-
ca e dall’altro promuovendo 
politiche nazionali che favori-
scano la transizione energeti-
ca e la decarbonizzazione. Da 
quest’ultimo punto di vista, 
non va dimenticato che le bio-
energie impiegate nella produ-
zione termica in forma di legna 
da ardere e pellet, sono la 
principale fonte energetica rin-
novabile impiegata nel nostro 
paese nel settore termico. An-
che per questo, continueremo 
a lavorare nel corso del 2023 
affinché questa misura diventi 
strutturale”.  



Un Marchio Moda Italiano in Ferramenta! 
Industrie Ottiche Italiane presenta il nuovo 
marchio GMV, brand di moda italiano nato 
negli anni ’80 e conosciuto oggi in tutto il mondo.

Montatura da Donna Lenti Blue Block

Scopri tutti i modelli, i colori e gli espositori su www.ioi.it



Industrie Ottiche Italiane 
Corso Fiume 4 - 10133 Torino - Italy
info@ioi.it  | tel. +39 011/553.40.21

PREZZI
CONSIGLIATI

AL PUBBLICO

€ 10,90 

MODELLO 
BLUE BLOCK

€ 12,90

MODELLO 
CLIP ON

€ 12,90

• NON IN VENDITA NEI P.V. CINESI
• DUE ANTITACCHEGGI NEL                         
  SUPPORTO DEGLI OCCHIALI.
• PUBBLICITÀ SU MEDIASET, 
  SKY, LA7.

NUOVO MARCHIO
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LA PERUVIANA PROMART APRE
IL SUO NEGOZIO PIÙ GRANDE

www.diyinternational.com

La catena peruviana Promart ha aperto il suo 34° negozio a San Martín de 

Porres, a nord della capitale Lima. Secondo l’azienda, questa è la sua sede 

più grande fino ad oggi. L’area di vendita è di 7.200 mq, di cui 1.200 desti-

nati al reparto materiali da costruzione. È il primo punto vendita Promart a 

Lima dotato di impianto bioclimatico (su quattro in totale). Il nuovo negozio 

si trova nel centro commerciale Plaza Center nelle immediate vicinanze 

di un negozio della catena di supermercati Makro, riferisce Peru Retail. 

Grupo Intercorp ha investito 400 milioni di dollari nel centro commerciale 

con un’area di vendita totale di 100.000 m², riporta l’edizione online di La 

República. La prossima apertura di Promart è prevista per il primo trimestre 

del 2023, secondo quanto riportato dalla stampa locale.

ACE HARDWARE NELLA TOP10 
MONDIALE DEI FRANCHISING

www.prnewswire.com

Ace Hardware, la catena americana di ferramenta, è tra le 10 migliori catene 

in franchising al mondo per il 2023, secondo il Franchise 500 di Entrepre-

neur Magazine. Dopo il 12° posto raggiunto nel 2022, le vendite record di 

quest’anno appena trascorso hanno aiutato l’azienda a scalare l’elenco nel 

2023 fino al 7° posto su 500 attività classificate. La rivista ha nominato Ace 

Hardware, la più grande cooperativa di ferramenta al mondo con 5.600 

negozi, il franchising numero 1 nella sua categoria di vendita al dettaglio. 

“Entrare nella Top 10 della lista Entrepreneur’s Franchise 500 è un onore 

e un riflesso della nostra passione nell’aiutare i nostri proprietari di attività 

commerciali al dettaglio ad avere successo”, ha dichiarato John Kittell,  

Vice President of Retail Operations and New Business.
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LEROY MERLIN APRE 
GIGAMARKET A VARSAVIA
www.leroymerlin.pl
Leroy Merlin ha aperto un nuovo Gigamarket con un’area di vendita to-

tale di 15.000 mq sul sito di un ex negozio Tesco nell’area di Varsavia. 

Dopo l’annuncio da parte della società che avrebbe aperto nel terzo tri-

mestre del 2022, il negozio ha aperto le porte l’8 dicembre 2022.

È il secondo Gigamarket e, secondo Leroy Merlin, l’undicesimo negozio 

nell’area metropolitana di Varsavia. Su retailnet.pl è riportato che il nego-

zio ha un garden center esterno di 2.000 mq e un magazzino interno di 

5.500 mq, uno dei più grandi della catena. Secondo l’azienda, 160 di-

pendenti lavorano nel negozio, dove sono presenti circa 40.000 articoli.

Ricordiamo che Gigamarket è un format di Leory Merlin che affianca, 

alla classica vendita brico, anche soluzioni professionali e di progetti per 

la clientela polacca.

EXPO DIY 2023: APPUNTAMENTO 
A GIUGNO A BUCAREST
www.bricoretail.ro

EXPO DIY – Smart Green Home è un evento B2B che riunisce in due giorni 

(28-29 giugno) a Bucarest espositori provenienti dalla Romania e da al-

tri Paesi europei. L’evento, organizzato da Brico Retail (partner del nostro 

Gruppo Editoriale Collins in Buyer Point) avrà come visitatori acquirenti al 

dettaglio (fisici e online), responsabili marketing di società di importazione 

e distribuzione, società di costruzioni, sviluppatori di progetti immobiliari, 

architetti e designer.

Durante le due giornate, nell’ambito dell’evento EXPO DIY, si svolgeranno 

anche incontri di lavoro precedentemente programmati, attraverso la piat-

taforma B2B Meetings. Gli incontri tra i fornitori e gli acquirenti di prodotti per 

bricolage e giardinaggio si svolgeranno in un’area appositamente allestita 

vicino all’area espositiva.

� per seguire tutte le notizie e gli aggiornamenti visita www.mondopratico.it
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LEROY MERLIN PER IL SOCIALE
www.leroymerlin.it

Leroy Merlin, leader internazionale 

operante nella grande distribuzione, 

specializzata in bricolage e fai-da-te, 

edilizia, giardinaggio, decorazione e 

arredo bagno, con oltre 50 nego-

zi in tutta Italia, ogni anno organizza 

corsi di formazione per i propri 

collaboratori. L’intento è sviluppare 

competenze volte ad aiutare al me-

glio i clienti per progettare il loro futuro.

Quest’anno l’azienda insieme a 

Enaip Lombardia si è impegnata 

in un’iniziativa speciale dedicata alla 

creazione di borse lavoro, volte a 

dare un futuro anche a chi non ne im-

magina uno: i detenuti dell’Istituto 

Penale Minorile Beccaria.

Lab For Change è l’idea alla base 

della campagna realizzata da Publi-

cis Italy / Le Pub, per un progetto che 

permette ai giovani detenuti, tramite 

i laboratori di falegnameria di Enaip 

Lombardia all’interno dell’istituto 

stesso, di accedere a veri e propri 

corsi di formazione per aiutarli non 

solo a imparare e ad acquisire una 

professione, ma a essere reinse-

riti in società e essere autonomi 

nel costruire il proprio domani. 

Negli ultimi mesi nove ragazzi han-

no ottenuto certificazioni di co-

noscenze e abilità.

Lab For Change ha mosso i primi 

passi in uno degli istituti penali minorili 

più importanti d’Italia, attraverso bor-

se lavoro finanziate da una raccolta 

fondi congiunta di Leroy Merlin con 

i suoi partner. Uno dei ragazzi che 

ha seguito il laboratorio inizierà 

una collaborazione professionale 

in Leroy Merlin.

Grazie anche alla collaborazione con 

le associazioni Rò La Formichina, 

Semi Di Libertà, Bricolage del Cuore 

e Altromodo, l’iniziativa proseguirà 

nel 2023 in altri istituti penali mi-

norili per formare più giovani dete-

nuti nella speranza e l’augurio di po-

ter progettare una nuova vita.

La campagna sarà veicolata sul-

le principali piattaforme di social 

network.  

ECO SERVICE SCENDE IN CAMPO CON W8
www.eco-servicesrl.it

Eco Service è orgogliosa di annun-

ciare ai propri rivenditori e utilizzatori 

che da inizio anno è iniziata la cam-

pagna pubblicitaria anche presso 

lo stadio Bentegodi di Verona.

ll protagonista a bordo campo sarà 

il prodotto W8, lo sbloccante 

biodegradabile otto funzioni.

“Abbiamo scelto d’investire verso 

il mondo del calcio per affermare il 

nostro brand perché riteniamo che 

l’attaccamento alla maglia, l’edu-

cazione dentro e fuori dal campo, 

il rispetto per compagni e avver-

sari, lo spirito di squadra e il rispet-

to delle regole sono gli stessi valori 

che quotidianamente cerchiamo di 

diffondere nella nostra organizza-

zione” si legge in una nota ufficiale 

dell’azienda.

“Ringraziamo tutte le persone che, 

nonostante le difficoltà del momen-

to ci aiutano a crescere al fine di 

poter continuare ad investire non 

solo nella comunicazione ma so-

prattutto nell’attività 

quotidiana dei no-

stri laboratori per la 

ricerca di materie 

prime di origine eu-

ropea, che consen-

tono ad Eco Service 

di offrire ai tanti con-

sumatori dei nostri 

prodotti sempre soluzioni innova-

tive, efficaci ed ecologiche, at-

traverso la formulazione di pro-

dotti che rispettano l’ambiente e 

chi li utilizza, di facile applicazione, 

capaci di risolvere qualsiasi proble-

ma di lubrificazione, protezione, pu-

lizia, incollaggio, etc.”
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di Anna Tonet

SONEPAR  
ACQUISISCE DIME
www.sonepar.it/it-it

È diventato effettivo dal 1 gennaio 

2023, l’accordo siglato da Sonepar 

Italia per l’acquisizione del ramo 

d’azienda di Dime s.r.l., specializ-

zato nella distribuzione di materiale 

elettrico, e che riguarda la sede e fi-

liale di Dime con sede a San Giovan-

ni Teatino (CH) e due negozi situati a 

Tortoreto Lido (TE) e L’Aquila.

Dime srl, azienda a conduzione fami-

liare che opera da 35 anni sul territo-

rio, è attiva in Abruzzo, dove distribu-

isce prodotti elettrici per impianti, 

automazione industriale, domoti-

ca, sistemi fotovoltaici ed è pre-

sente nel settore della sicurezza 

professionale.

“L’operazione conferma l’importanza 

per Sonepar del mercato abruzzese, 

dove l’azienda è già presente con 

cinque punti vendita - dichiara Sergio 

Novello, Presidente di Sonepar Italia 

-. È nostra intenzione continuare a in-

vestire nel territorio a servizio di instal-

latori, imprese e utilities, spingendo 

sui servizi innovativi, nuove specia-

lizzazioni e un’offerta di prodotti co-

stantemente aggiornata. Siamo felici 

che un’azienda storica e affermata 

come Dime sia entrata nella famiglia 

Sonepar, portando in dote una busi-

ness unit specializzata nel comparto 

sicurezza. Un ringraziamento va alla 

famiglia De Dominicis che ha condi-

viso il nostro progetto di sviluppo che, 

ne sono convinto, sarà premiante an-

che per i clienti e avrà ricadute positi-

ve sul territorio”.

L’attività di Sonepar in Italia inizia nel 

1988 con l’acquisizione della pado-

vana Elettroingross, per poi svilup-

parsi costantemente attraverso una 

crescita interna e una serie di acqui-

sizioni. Oggi Sonepar è leader nella 

distribuzione B2B di apparecchiature 

elettriche, soluzioni e servizi correlati 

attraverso le sue principali aziende 

Sonepar Italia, Sacchi ed Elettrovene-

ta. Nel 2021, Sonepar ha registrato un 

fatturato di 1,8 miliardi di euro in Italia e 

conta oltre 230 filiali e 3.400 associati.

BRICO IO SOSTIENE L’UNICEF
www.bricoio.it

Brico io ha deciso di sostenere 

il lavoro dell’UNICEF e l’istruzio-

ne dei bambini in Costa d’Avorio 

impegnandosi a raccogliere fondi per 

costruire una scuola ecosostenibile 

nel paese. 

L’UNICEF in Costa d’Avorio porta 

avanti, insieme all’impresa socia-

le colombiana Conceptos Plasti-

cos, un progetto che prevede di 

riciclare la plastica per farne mat-

toni da impiegare nella costru-

zione di scuole. Attraverso questo 

progetto oggi vengono riciclate più di 

5 tonnellate di rifiuti di plastica (da in-

volucri di caramelle a pneumatici per 

auto) e trasformati in mattoni, dure-

voli e sicuri. L’obiettivo è quello di re-

alizzare ambienti sani 

e sicuri dove i bambi-

ni possano studiare, 

giocare e sviluppare il 

proprio potenziale. 

Dopo l’iniziativa at-

tuata in novembre, in 

cui i dipendenti della 

catena hanno indos-

sato delle speciali pet-

torine blu a sostegno 

dell’iniziativa UNICEF per celebrare 

la Giornata Mondiale dell’Infanzia e 

dell’Adolescenza, per i prossimi mesi, 

i consumatori potranno dare il 

proprio contributo alla raccolta 

fondi di Brico io per l’UNICEF e 

partecipare così alla costruzione di 

una scuola ecoso-

stenibile in Costa 

D’Avorio. 

Brico io ha effet-

tuato una dona-

zione all’UNICEF 

con la speranza di 

raggiungere - in-

sieme al contribu-

to dei suoi clienti e 

dei partner com-

merciali che aderiranno all’iniziati-

va - l’obiettivo di 250.000€ utili alla 

costruzione di una scuola in Costa 

d’Avorio, comprensiva di 10 classi, 

servizi igienici, mensa, area esterna 

attrezzata, attrezzature didattiche e 

la formazione degli insegnanti.
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ZANUTTA: DUE NUOVE FILIALI A TORINO E VICENZA
www.zanuttaspa.it

Dal 1° gennaio, le filiali Zanutta 

nel Nord Italia sono diventate 

35, con l’incorporazione della 

Fonderia Velo di Vicenza e l’ac-

quisizione del Colorificio Colors 

Torino.

Due operazioni che da una parte 

integrano il progetto di espansione 

territoriale verso il nord ovest (To-

rino, quartiere di Rebaudengo) e 

dall’altra lo completano nei termini 

di produzione di ferro.

Nel dettaglio, Velo è operativa dal 

1937 come fonderia specializzata 

nella realizzazione di elementi in 

ghisa. Oggi, con quasi 20 dipen-

denti, oltre a commercializzare 

prodotti con marchio proprio, si 

avvale della collaborazione di fon-

derie d’eccellenza, europee ed 

extraeuropee. Nel corso degli anni 

l’azienda si è specializzata nelle 

forniture per reti stradali interrate 

e relative derivazioni tanto da rice-

vere dal Ministero per lo Sviluppo 

Economico il prestigioso ricono-

scimento del Marchio Storico di 

Interesse Nazionale.

Il Colorificio Colors è attivo da 30 

anni nella zona di Rebaudengo (a 

Torino) ed è diventato uno dei punti 

di riferimento per la decorazione e 

l’edilizia, sia privata che pubblica, 

grazie ad un’ampia area esposi-

tiva di circa 3000 mq e di perso-

nale altamente qualificato. Serietà, 

alta qualità dei servizi e costante 

ricerca nelle nuove proposte che 

il mercato offre sono il marchio di-

stintivo della realtà piemontese in 

cui lavorano dieci dipendenti che 

resteranno in organico.

FOCUS FORWARD: STANLEY BLACK & DECKER 
GUARDA AL FUTURO
www.stanleyblackanddecker.com

La ricerca dell’eccellenza, che da 

sempre guida il successo di Stan-

ley Black & Decker, caratteriz-

za anche quest’anno le attività del 

Gruppo: si tratta di un percorso che 

porterà un’importante trasforma-

zione strategica supportata da una 

visione e da un piano di sviluppo plu-

riennale con l’obiettivo di raggiunge-

re una posizione di mercato sempre 

più rilevante in ognuno dei suoi set-

tori di business, Power Tools, Hand 

Tools & Storage, Outdoor.

Accompagna il cambiamento la re-

cente nomina di Vito Galantino a 

General Manager Italia: in Stanley 

Black & Decker Italia dal 1999, Ga-

lantino ha ricoperto ruoli apicali nelle 

vendite e nel marketing a livello in-

ternazionale, arrivando nel 2015 alla 

carica di Commercial General Ma-

nager delle divisioni professionali.

Negli ultimi tre anni è stato Marke-

ting Director Sud Europa, Medio 

Oriente, Turchia e Africa, per tutti i 

brand del Gruppo. Nel suo ruolo di 

General Manager Galantino con-

tribuirà a guidare i diversi team im-

pegnati nel mettere a disposizione 

della rete distributiva le migliori so-

luzioni attraverso implementazio-

ne di tre priorità strategiche, iden-

tificate da Stanley Black & Decker 

come Focus Forward Strategic 

Priorities:

• Innovazione per l’utilizzatore: 

una proposta di prodotti innovativi 

che consentano di raggiungere una 

leadership qualitativa nelle rispetti-

ve categorie per fornire la migliore 

esperienza di utilizzo ai clienti finali.

• Cura del rivenditore: per raffor-

zare la partnership con i rivenditori 

offrendo un eccellente servizio.

• Eccellenza operativa: con una 

riduzione della complessità per ot-

timizzare l’efficienza della supply 

chain.

Vito Galantino, General Manager Italia 
di Stanley Black & Decker Italia.
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DIADORA UTILITY CANDIDATA AL COMPASSO D’ORO
www.diadorautility.com

Diadora Utility è stata selezionata 

dagli oltre 100 esperti dell’Osservato-

rio permanente del Design ADI (Asso-

ciazione per il Disegno Industriale) per 

il premio Compasso d’oro 2024, 

l’Oscar italiano del design. Il prodotto 

candidato è Glove Eco, la calzatu-

ra antinfortunistica unica nel suo 

genere perché studiata per offrire 

altissime prestazioni non solo tecni-

che e di qualità ma anche di rispetto 

dell’ambiente. Ogni sua componen-

te, infatti, è stata studiata per ridurre 

l’impatto ambientale e aumentare il 

contributo sostenibile della filiera: dal 

battistrada ai lacci, dalla tomaia alle 

cuciture fino ai colori. 

Glove Eco è la scarpa da lavoro 

Diadora Utility che, grazie all’utilizzo 

di materiali riciclati certificati Global 

Recycled Standard, permette una 

riduzione del consumo di risorse ver-

gini. Un importante traguardo per l’a-

zienda che ha visto la sua calzatura 

inserita all’interno della categoria 

“Design per il lavoro” tra i 248 

prodotti presenti nell’ADI Design 

Index 2022, il volume dedicato ai 

candidati al Premio Compasso d’Oro. 

VERNICI VERINLEGNO SULL’AUTO DI GHOSTBUSTERS
www.verinlegno.it/it/

La carrozzeria della prima replica italia-

na della leggendaria Ecto1, la mac-

china degli Acchiappafantasmi, 

come appare nel film Ghostbusters 

del 1984 e del sequel 2021, è stata 

dipinta con la finitura trasparente 

Acribond texturizzata e goffrata e 

con l’effetto ruggine di Verinlegno, 

produttore toscano di vernici.

Per realizzare il colore base della smi-

surata vettura (oltre 6,54 metri di lun-

ghezza per 1,92 di larghezza) è stato 

utilizzato Acribond bianco opaco. La 

Ecto1 è stata poi spruzzata e pagliet-

tata a secco per invecchiare il colore e 

per le macchie di ruggine. A seguire è 

stato applicato il fissativo trasparente 

Acrybond opaco TX 20 gloss. 

NUOVA COLLEZIONE ZIPPO® EYEWEAR 2023
www.zippobusiness.it

Zippo Italia è lie-

ta di presentare il 

catalogo Zippo® 

Eyewear 2023 

che raccoglie la 

nuova collezio-

ne di occhiali 

da lettura e da 

sole, disponibili in tanti modelli e finiture 

in linea con le ultime mode e tenden-

ze di mercato. Come ogni anno, pro-

poniamo nuovi assortimenti pre-

pack e pratici espositori da banco e 

da terra, oltre che un gran numero di 

modelli disponibili singolarmente 

e in kit da 4 e 6 pezzi, così da poter 

soddisfare le esigenze espositive di 

ciascun punto vendita.

Nel catalogo trova conferma la linea 

Play & Drive: occhiali con lenti ca-

ratterizzate da un alto potere filtrante 

della luce blu emessa da schermi di 

computer, tv, dispositivi elettronici, ma 

altrettanto utili ed efficaci per la guida 

su strada in condizioni di scarsa lu-

minosità o di pioggia. Proseguiamo 

dunque sulla via dell’innovazione e del 

continuo incremento di quote di mer-

cato, confermando una solida pre-

senza nel canale della Ferramenta.

A conferma di ciò, Zippo Italia ha ap-

pena concluso il migliore anno di 

sempre in termini di fatturato e 

volumi di vendita.

Ci rivolgiamo quindi al nuovo anno, 

forti dei risultati ottenuti e fiduciosi di 

affermare il nostro trend positivo, pun-

tando a nuovi e sempre più impor-

tanti obiettivi.



The Swedish
Saw Expert

M
SW

Art. No 1013-2090 

BI-METAL  200 m
m

 – 10/14T

MADE IN SW
EDEN

The Swedish Saw Expert

HARDPOINT 

LONG LIFE

 PROFESSIONAL
HANDSAW   

SHARPER THEN EVER  /  FULLY GUARANTEED

MADE IN SWEDEN

FXLINE

ERGONOMIC
HANDLE

FAST CUT

DIAMOND
GROUND

www.g-man.se

Rappresentante per l’Italia:

LUBIAN S.A.S.
Via G. Galilei, 14/3, 35033 Teolo (PD)
Tel. 049/9902525, fax 049/9903095
info@lubiansas.it

TECNOLOGIA, TRADIZIONE, QUALITA’ SVEDESE



74 FERRAMENTA&CASALINGHI

GRANDANGOLO

DMAT HA SVILUPPATO UN CALCESTRUZZO
AUTORIPARANTE E SOSTENIBILE
www.dmat.co/it/

Certificata in Svizzera dall’Istituto di 

Meccanica dei Materiali, è disponibile 

una nuova generazione di calce-

struzzi caratterizzata dalla capa-

cità di autoripararsi. La tecnologia 

di DMAT, startup italiana, deep tech 

company specializzata in materiali d’a-

vanguardia, garantisce un significati-

vo abbattimento dei costi e delle 

emissioni di CO2 (-20%) rispetto ai 

prodotti oggi presenti sul mercato. 

Il primo calcestruzzo di nuova ge-

nerazione a entrare sul mercato si 

chiama D-Lime e combina perfor-

mance di durabilità e sostenibilità mai 

raggiunte prima. Questo prodotto 

permette infatti di allungare la vita e 

la qualità delle costruzioni attraverso 

la sua capacità di auto-riparare 

eventuali crepe. Un processo che, 

analogamente al cemento romano 

utilizzato per il Pantheon e studiato 

dal chimico Admir Masic – professo-

re associato di Ingegneria Ambienta-

le del MIT-Massachusetts Institute of 

Technology, viene attivato dall’acqua 

che, invece di ammalorare il mate-

riale, richiude le fessurazioni con un 

processo simile a quello della cica-

trizzazione dei tessuti biologici. La re-

alizzazione del calcestruzzo D-Lime 

è affidata direttamente ai produttori 

che, tramite un piano di licenze de-

stinato ai produttori, alle aziende di 

costruzione e agli sviluppatori immo-

biliari, potranno applicare direttamen-

te la nuova formula senza modifiche 

agli impianti produttivi. La tecnologia 

di DMAT permetterà di realizzare 

prodotti che a parità di performance 

consentiranno di ottenere un rispar-

mio fino al 50% dei costi.

Paolo Sabatini CEO di DMAT.

ANGAISA HA ADERITO A FEDERCOSTRUZIONI
www.angaisa.it

Federcostruzioni, la federazione 

rappresentativa della filiera italiana 

delle costruzioni, nata nel 2009 per 

riunire le categorie produttive più 

significative di tutto il mercato edile 

e infrastrutturale, ha accolto la ma-

nifestazione d’interesse di Angaisa 

con un voto unanime del Consiglio 

Generale, che attribuisce alla sigla 

nazionale dei commercianti articoli 

idrosanitari, climatizzazione, pavi-

menti, rivestimenti e arredobagno il 

titolo di Socio Aggregato dell’orga-

nizzazione confederale.

“L’ingresso di Angaisa, in qualità di 

Socio Aggregato, è motivo di gran-

de soddisfazione” – dichiara la pre-

sidente Federcostruzioni Paola 

Marone – “e contribuisce a raffor-

zare e a far crescere la compagine 

associativa della filiera delle costru-

zioni che, nel 2021, ha registrato un 

valore totale della produzione di ol-

tre 475 miliardi di euro e circa 2,8 mi-

lioni di addetti ed è collegata a oltre il 

90% di tutti i settori economici.”

“Sono soddisfatto di questo ulteriore 

passo avanti per Angaisa” – afferma 

il presidente ANGAISA Maurizio Lo 

Re – “che negli scorsi mesi ha in-

tensificato la sua attività di relazioni 

industriali e può adesso operare 

nella rete di una delle federazioni più 

rappresentative, a livello nazionale, 

dei mercati dell’edilizia. Avanza così 

la voce autorevole della distribuzio-

ne idrotermosanitaria specializzata 

e più qualificata, presente su tutto 

il territorio nazionale con circa 250 

imprese distributrici e oltre 1.000 

punti vendita. In rappresentanza dei 

15.000 addetti del nostro circuito, 

sposiamo l’impegno di Federco-

struzioni” – sottolinea – “a far valere 

a livello politico, economico e istitu-

zionale le istanze e gli interessi co-

muni del settore delle costruzioni. 

In questo contesto, la distribuzione 

specializzata ITS sta assumendo 

un peso specifico rilevante, come 

testimoniano i dati di mercato, ma 

soprattutto la richiesta crescente di 

servizi e competenze da parte dei 

consumatori”.



PIASTRELLE: 
UN 2022 
SEGNATO DAL 
CARO ENERGIA
www.angaisa.it

L’industria italiana delle pia-

strelle di ceramica ha chiuso 

il 2022 con una sostanziale 

conferma dei volumi di pro-

duzione, vendite ed export 

registrati nel 2021. La doman-

da di ceramica Made in 

Italy, proveniente da tutti i Pa-

esi del mondo, ha registrato 

un progressivo rallentamento 

durante l’anno. Una situazione 

condizionata dai fortissimi rialzi 

nel costo dell’energia, che 

per la sola componente termi-

ca ha determinato un aggravio 

superiore a 1 miliardo di euro. 

Il preconsuntivo 2022 elabo-

rato da Prometeia evidenzia 

per l’industria italiana delle pia-

strelle di ceramica volumi di 

vendite intorno ai 458 milioni di 

metri quadrati (+0,7% rispetto 

al 2021), derivanti da esporta-

zioni nell’ordine di 364 milioni di 

metri quadrati (+0,2%) e ven-

dite sul mercato domestico 

superiori ai 93 milioni di metri 

quadrati (+2,6%). 

La crescita ha interessato l’a-

rea del Golfo e il Far East, 

mentre stabili sono risultate 

le vendite in Europa occi-

dentale, Balcani e America 

Latina; in flessione i mercati di 

Europa orientale e NAFTA. 

Le forti oscillazioni della do-

manda e dei costi produttivi 

registrati nel corso dell’anno 

richiedono una particolare 

attenzione nel valutare il dato 

di preconsuntivo della produ-

zione, stimato da Prometeia 

in crescita del 3% a 448 mi-

lioni di metri quadrati.
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LAVORAZIONE DEL LEGNO: CRESCE (+1,5%) L’EXPORT
www.acimall.com

Acimall (Associazione costruttori 

italiani di macchine e accessori per 

la lavorazione del legno) ha diffu-

so i dati relativi alle esportazioni nel 

2022. L’Export di tecnologie italiane 

per lavorare il legno nel periodo gen-

naio-settembre 2022 ha fatto regi-

strare ancora un dato positivo, pur 

con uno scostamento percentuale 

molto ridotto, +1,5% confrontato 

con lo stesso periodo 2021.

I paesi migliori acquirenti di mac-

chine italiani sono gli Stati Uniti, 

che rimangono al primo posto, 

mentre la Francia supera la 

Germania portandosi in secon-

da posizione.

L’import è ancora in forte cre-

scita (+23,1%), con Germania e 

Cina ai primi posti come maggiori di 

fornitori di macchine per l’industria 

italiana della lavorazione del legno.

SOLUZIONI EDILI DI AFFI (VR) ENTRA IN BIGMAT
www.bigmat.it

Edilizia per passione, potrebbe es-

sere questo il motto di Soluzioni 

Edili di Affi, azienda veronese 

che a fine 2022 è entrata a far 

parte del Gruppo BigMat.

Ed è proprio guidata dalla 

passione che BigMat Solu-

zioni Edili si è affermata negli 

anni come un punto di rife-

rimento per la distribuzione 

all’ingrosso e al dettaglio 

di materiali per costruire e 

ristrutturare. Esperienza 

ultratrentennale e un’am-

pia offerta di materiali edili, 

attrezzature e ferramenta 

hanno permesso a BigMat 

Soluzioni Edili di diven-

tare il fornitore edile di fiducia 

di imprese edili, professionisti 

e anche privati nella provincia 

di Verona e in particolare nella 

zona del Lago di Garda.

La storia di Soluzioni Edili, come ri-

vendita di materiali edili, inizia nel 

2018 quando Lino Giacomazzi rile-

va la storica Edil Gamma, trasferen-

do il suo know-how ventennale nel-

la nuova e intraprendente realtà. La 

rivendita, che chiude il 2022 con un 

fatturato da 6 milioni di euro, si trova 

in una posizione strategica, in uno 

degli snodi commerciali e logistici 

tra Lombardia, Veneto e Trentino, 

e nelle vicinanze del Garda, “Dove 

negli ultimi anni c’è stato un note-

vole sviluppo del settore dell’edilizia, 

soprattutto turistica e commerciale, 

che abbiamo cavalcato - racconta 

il titolare -. Siamo un’azienda in pie-

no sviluppo e vogliamo crescere a 

360 gradi, grazie anche al supporto 

del Gruppo BigMat incrementando 

la nostra visibilità e la nostra offerta 

di servizi e soluzioni”.

Negli oltre 8mila m2 totali del pun-

to vendita è possibile trovare 

materiali edili e attrezzature 

professionali per il cantiere 

e strumenti per il fai da te, 

elettroutensili, antinfortunisti-

ca, dispositivi di protezione e 

molto altro. Prodotti specia-

lizzati per l’edilizia professio-

nale ma anche per il giardi-

naggio, senza dimenticare il 

colore, con pitture per ester-

ni e interni e la presenza di un 

tintometro Röfix.

Ai 1.800 m2 di superficie co-

perta, di cui 300 m2 dedicati a 

ufficio e reparto ferramenta, e 

ai 7mila m2 di piazzale si sono 

aggiunti nel 2022 altri 6mila m2 

di spazio adibito a deposito, un 

investimento per efficientare il 

magazzino e poter migliorare il 

servizio.
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BERNER GROUP: PRIMO SEMESTRE 2022 +7,7%
www.berner.it

Berner Group registra due nuovi re-

cord di vendite nel primo semestre 

dell’anno finanziario 2022/2023 

(dal 1° aprile al 30 settembre). 

L’impresa famigliare operante nel 

settore B2B ha aumentato le ven-

dite del Gruppo del 7,7% raggiun-

gendo 570 milioni di euro (dato 

dell’anno precedente: 530 milioni di 

euro) e pertanto ha raggiunto il più 

alto risultato di vendite nella sua sto-

ria. Dalla fondazione dell’azienda, nel 

1957, settembre è stato il mese più 

proficuo per le vendite, con 113 milioni 

di euro. Nel business principale Om-

nichannel Trading, le vendite sono 

incrementate di circa il 6%. Nel setto-

re della Chimica, il Gruppo Caramba 

è stato in grado di superare i livelli di 

vendita pre-Covid con una crescita a 

doppia cifra.

OLTRE 2.800 VISITATORI A FASTENER FAIR ITALY 2022
www.fastenerfairitaly.com/

La terza edizione di Fastener Fair 

Italy 2022, l’unico evento fieristico 

in Italia dedicato all’industria della 

viteria, bulloneria e sistemi di fissag-

gio svoltosi negli spazi di Fiera Mila-

no City, ha visto l’affluenza di oltre 

2.800 esperti dell’industria, di cui 

oltre 2.300 visitatori tra manager, di-

rigenti e ingegneri e la presenza di 

oltre 205 espositori provenienti 

da 18 Paesi, con una solida pre-

senza di aziende da Italia, Cina, Ger-

mania e Turchia. ll mix di visitatori in 

fiera ha rispecchiato la diversità dei 

mercati nei quali opera l’industria 

della viteria, bulloneria e sistemi di 

fissaggio: prodotti in metallo (29%), 

distribuzione (28%), automotive 

(22%), costruzioni (18%) e ingegne-

ria meccanica (13%).

Grandi numeri caratterizzano que-

sto settore in continua evoluzione: il 

mercato italiano dei sistemi di fis-

saggio vede una crescita attesa 

nel quinquennio 2020-2025 del 

2,3% annuo. Questo valore medio 

comprende tutti i sistemi di fissaggio, 

sia quelli legati ai settori industriali e 

manifatturieri, sia all’automotive, sia 

ad applicazioni molto specialistiche, 

come nel campo aerospaziale. I dati 

pre-pandemia indicano come le 

aziende del settore dei sistemi di fis-

saggio abbiano avuto un incremento 

significativo del giro d’affari negli anni, 

con crescite del 6,2% nel 2018 e del 

6,9% nel 2019, prima dello stop pan-

demico che nel 2020 ha fatto segna-

re un decremento del -3,4% (una di-

minuzione comunque contenuta se 

comparata con altri mercati).

I dati dell’Ufficio studi di Anima Con-

findustria riferiti al primo semestre 

2022 confermano l’export come 

motore trainante della mecca-

nica italiana: +9% nel primo se-

mestre in confronto allo stesso pe-

riodo del 2021, per un valore totale di 

17,1miliardi di euro. Il principale mer-

cato di destinazione rimane l’area 

UE, che fa segnare +15% e oltre 8mi-

liardi di euro di esportazioni, men-

tre la crescita maggiore in termini 

percentuali avviene nel continente 

americano: +37% in America set-

tentrionale e +17% nel Centro e Sud 

America.

“Possiamo affermare che Fastener 

Fair Italy è stata un successo. È stato 

il primo grande evento face-to-face 

post pandemia dedicato al settore 

dei sistemi di fissaggio in Italia. Non 

c’è niente di meglio che incontrarsi di 

persona per costruire relazioni dura-

ture, ritrovare colleghi e scoprire le ul-

time innovazioni. Questi giorni di fiera 

hanno permesso all’intero settore di 

riunirsi mediante incontri significativi 

ricchi di contenuti di attualità e di fon-

damentale importanza. Il settore è in 

fermento e il nostro appuntamento 

ne è stato la prova”, afferma Liljana 

Goszdziewski, Portfolio Director per 

le fiere europee Fastener Fair.

La prossima edizione di Fastener 

Fair Italy tornerà a Milano nell’autun-

no 2024, dal 29 al 30 ottobre.
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ANNUNCI
cerco/offro

> VUOI PUBBLICARE UN ANNUNCIO? 

Invia un testo breve completo di tutti i tuoi dati  
all’indirizzo: ferramenta@netcollins.com 

L’inserimento degli annunci in queste pagine è gratuito ma non può contenere testi in forma anonima. 

 So.Di.Fer. Srl ricerca AGENTI PLURIMANDATARI per ca-
nale dettaglio ferramenta, rivendite di fai da te a libero servizio, 
colorifici, rivendite edili e di legname, per i propri marchi LABOR 
(utensileria manuale, minuteria e ferramenta, idraulica) e TAVO-
LA&CO. (tovaglie cerate, pellicole adesive decorative, tappetini 
e passatoie).
Per informazioni e invio CV: direzione@sodifer.it

 Attività trentennale nel settore ferramenta e casalinghi 
VENDESI SOLO ATTIVITÀ O ANCHE MURA. Negozio di  
mq. 150 con annesso magazzino o negozio di mq. 90.
Importante punto di riferimento, struttura nuovissima con scaffala-
ture e attrezzature nuovissime (appena 4 anni) gestionale, elettro-
nica ecc.; copre intero quartiere con mt. 15 di vetrine. 
Per informazioni scrivere a: daniedi@libero.it

 Primaria azienda nel settore ferramenta, fai da te e giar-
dinaggio nell’ottica di espansione del proprio organico cerca  
RESPONSABILE VENDITE ITALIA.
Il responsabile vendite risponde alla direzione commerciale e 
si occupa di gestire, affiancare e coordinare la rete vendita 
composta da agenti multimandatari.
Ricerca sul mercato nuovi prodotti per ampliamento del ca-
talogo. Si occuperà di valutare la potenzialità di nuovi canali 
di vendita e di distribuzione e di creare nuove reti vendita. 
Collabora con l’ufficio acquisti per la ricerca dei prodotti e 
con l’ufficio commerciale per la cura dei clienti. Seguirà di-
rettamente clienti direzionali. Titolo di studio richiesta: laurea. 
È richiesta un’esperienza almeno quinquennale nella vendita 
diretta o di gestione rete vendita nel mondo degli articoli tec-
nici o di consumo.
Inviare i curriculum a info@vincoasti.it

 Affermata agenzia di Rappresentanze con importante in-
troduzione nei settori Ferramenta / Forniture Industriali / Edilizia / 
Garden nei canali Dettaglio / Grossisti / GDO valuta PROPOSTE 
DI AGENZIA da Aziende qualificate per la zona Abruzzo e Molise.
L’Agenzia si avvale di una efficace piattaforma organizzativa con 
un rilevante Portafoglio clienti selezionato e fidelizzato.
Per info e contatti: 3bagency@libero.it

 Azienda leader nella distribuzione all’ingrosso con cinquan-
tennale esperienza, specializzata nella distribuzione di sistemi di 
sicurezza con selezionato parco clienti e rete vendita capillare, 
esamina PROPOSTE DI RAPPRESENTANZA con o senza 
deposito o vendita in esclusiva di: ferramenta – colori – idraulica 
- giardinaggio - casalinghi, per la Sicilia.
Per contatti e info: samefer@tiscali.it

 GIOVANE TECNICO COMMERCIALE anche al primo im-
piego. Società italiana distributrice di prodotti a marchio tedesco 
ricerca personale da inserire nel proprio organico, anche al pri-
mo impiego. Si richiede: diploma o laurea triennale, con indirizzo 
tecnico; inglese scritto e parlato fluente; disponibilità a viaggiare; 
utilizzo dei principali Software (Excel, Word ecc.).
Mail per CV: contabilita@vebex.it

 La Ferramenta Srl affermato ingrosso, presente da oltre 50 anni 
nei rivenditori di ferramenta e magazzini edili, seleziona AGENTI 
MONO/PLURIMANDATARI con comprovata esperienza nel set-
tore, per le provincie di Firenze e Modena. Si garantiscono condi-
zioni economiche interessanti e supporto commerciale di alto livello.
Per informazioni contattare: info@laferramentasrl.it

NEW
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Realtà importante nei settori dell’edilizia, della 
ferramenta e dell’utensileria, Mistral mette al 

servizio dei propri clienti da oltre 45 anni la sua pro-
fessionalità. 
L’alta qualità delle proposte, la puntualità del ser-
vizio unito alla filosofia “just in 
time” sono un vero valore ag-
giunto alle forniture di questa 
azienda.
Mistral ha saputo negli anni 
focalizzare l’attenzione sulle 
esigenze dell’utilizzatore, sulla 
ricerca di nuove soluzioni e sul 
continuo aggiornamento dei 
prodotti: così presenta un ca-
talogo completo di merceolo-
gie e che si rinnova negli anni. 

Il catalogo 2023

Studiato con l’intento di age-
volare al massimo il cliente in 
fase di ordine, il nuovo cata-
logo generale 2023 presenta-
to da Mistral si rivela uno stru-
mento indispensabile. Nelle 240 pagine di cui è 
composto trovano spazio articoli noti ai professio-

nisti e molte novità, che 
l’azienda inserisce in ogni 
nuova edizione.
Dopo la pagina di legenda, 
estremamente utile per ren-
dere più facile e immediata 
la lettura delle 17 sezioni del 
catalogo, la prima parte è 
dedicata alla presentazione 
della gamma degli elettrou-
tensili, importati direttamente 
da Mistral. Si prosegue poi 

con tutto il programma di utensileria manuale.
Immagini chiare, anche dei particolari, e schede 
tecniche precise ed esaustive, accompagnano 
nella ricerca dell’articolo di interesse con una 
grafica quindi che agevola la lettura e la scelta.
Altrettanto pratico è l’indice alfabetico per pro-
dotto o quello per codice articolo.
È possibile inoltre scaricare direttamente il ca-
talogo in formato “.pdf”, inquadrando il codice 
QR presente sul retro della copertina, mentre il 
secondo QR code riporta i dati dell’azienda.  

Inquadra il Qr code per scari-

care direttamente il nuovo ca-

talogo generale in formato pdf.

Catalogo 
generale 2023
Mistral 

www.mistraltools.it 

Mistral
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70x90 cm

Scopri tutta la varietà di prodotti e di colori della linea Casa su www.stefanplast.it



82 FERRAMENTA&CASALINGHI

ZOOM

Cura del design, attenzione al cliente e qualità 
ineccepibile dei prodotti. Queste sono le carat-

teristiche che hanno permesso a Divina Fire, brand 
specializzato nella distribuzione di camini a bioeta-
nolo ed elettrici e stufe a legna, di diventare negli 
ultimi anni un vero protagonista nel settore del ri-
scaldamento e dell’home and garden. Forte dei suoi 
risultati, l’azienda continua nella sua ricerca dell’in-
novazione, e lancia la sua nuova linea di biocamini 
da esterno: nasce così Divina Fire Outdoor.

divina fire outdoor: il calore 

anche fuori casa

Divina Fire è un marchio italiano nato dall’esperien-
za di professionisti specializzati in soluzioni innova-
tive per il riscaldamento degli ambienti domestici, 
con l’obiettivo di migliorare la qualità della vita e il 
comfort nelle abitazioni. Grazie a un catalogo ricco 
e diversificato, l’obiettivo dell’azienda è soddisfare 
le esigenze di un vasto target, garantendo un ven-
taglio di soluzioni adatto a ogni ambiente e arreda-
mento. Dopo il successo ottenuto per i suoi prodotti 
di riscaldamento da interno, Divina Fire alza l’asticel-
la e prosegue nella sua mission con una nuova linea 
di alta qualità. 

A chi desidera lasciarsi avvolgere da un confortevole 
calore anche all’esterno della propria abitazione, Divi-
na Fire presenta la sua nuova linea Outdoor: dispo-
nibile dalla stagione Primavera/Estate 2023.
I biocamini da esterno sono una soluzione unica per 
riscaldare e illuminare gli spazi all’aperto, creando 
un’atmosfera accogliente e confortevole. Grazie 
all’utilizzo del bioetanolo, questi prodotti sono una 
fonte di energia rinnovabile e sostenibile, poiché 
non impattano sull’ambiente e non producono fumi o 
cenere, fattore che li rende perfetti per l’uso all’aperto. 

Una delle caratteristiche uniche è la loro flessibilità 
di posizionamento. Possono essere infatti installati 
in una varietà di ambienti – come terrazze, giardini, 
piscine, pergole e locali commerciali – ed essere spo-
stati facilmente in base alle esigenze, senza il timore 
delle intemperie: resistono infatti a qualsiasi condizio-
ne atmosferica.
Versatili, sicuri e sostenibili. I prodotti della nuova li-
nea Divina Fire Outdoor sono una soluzione  all’a-
vanguardia per chi vuole assicurarsi dolci momenti 
da esterno, senza dimenticarsi del design.  Un pas-
so in avanti verso l’innovazione del riscaldamento, 
puntando sempre al meglio: ecco come Divina Fire 
sta rivoluzionando le regole del settore.  

Nuova linea 
biocamini 
Divina Fire Outdoor

www.divinafire.it   

Divina Fire
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YOUR SELF
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La storia di Filp (Fabbrica Italiana Lime di Preci-
sione) risale al 1888, quando l’azienda comincia 

a unire e mettere in sinergia più realtà locali artigianali 
per dare una nuova veste industriale alla produzione 
di utensili, in particolare le lime per meccanica. Nel 
1924 nasce il marchio Stella Bianca che si configura 
in breve tempo come leader di settore.
Nel 1929, con l’acquisizione di FILUT (le Lime Mar-
tina), Filp si trasferisce a Rivoli nei pressi di Torino. 
Alla vigilia della Seconda guerra mondiale l’azienda 
è leader nella produzione di lime per meccanica, con 
quasi 2000 dipendenti. Terminata la guerra l’azienda 
si configura pronta per una forte ripresa, ma le condi-
zioni dell’immediato dopoguerra risultano disastrose 
per la scarsità delle materie prime, dell’energia e per 
un sensibile esubero di manodopera.
Negli anni Cinquanta, con l’avvento dell’ingegner Pra-
delli, l’azienda rivive un nuovo grande rilancio. Impianti 

e attrezzature rinnovate portano 
Filp a grande competitività. 
Nel 1985 la proprietà è rilevata dal 
dott. Alfani Ernesto, che avvia un 
serio processo di ammoderna-
mento e riorganizzazione, il qua-
le culmina con il trasferimento a 
Leinì dell’attività produttiva, e con 
la vendita degli ampi spazi di Ca-
scine Vica.
Alla fine degli anni Ottanta la nuo-
va Filp Srl è di nuovo pronta per un 
nuovo sprint. La vision aziendale 

si rivela certamente corretta e in linea con le tendenze 
di mercato. Alle lime sono affiancati molti altri prodotti, 
soprattutto accessori di elettroutensili, entrando nel 
neonato settore della produzione delle frese a tazza, 
di cui Stella Bianca è ancora oggi tra i leader.
Nel 2002 Filp riceve il premio di Azienda Centenaria 
attribuito dall’API.

Recentemente l’azienda ha sviluppato un restyling 
dei prodotti, per conferire un packaging riciclabile al 
100%, moderno e adeguato per i rivenditori e in gra-
do di fornire tutti i dati tecnici e i consigli d’uso agli 
utilizzatori mediante QR Code.
Nel 2020 è stato anche conseguito il marchio di Indu-
stria 4.0, ottimizzando e informatizzando tutti i proces-
si; non per ultimo l’acquisto di un nuovo capannone e 
la realizzazione di un magazzino elettronico. 
Stella Bianca oggi è presente in modo capillare anche 
all’estero, compreso il continente africano dove cerca 
di espandere i propri interessi in modo sostenibile, nel 
rispetto del territorio e delle persone che lo vivono, e 
partecipando ad attività benefiche quali, ad esempio, 
la collaborazione con la scuola Niccolisi di Volterra 
dove si è contribuito alla costruzione di una scuola in 
Burkina Faso resa autonoma da pannelli fotovoltaici, 
un pozzo e un’area sperimentale per la frutticoltura. 
Nuova Filp si prepara al 2024 quando festeggerà i suoi 
100 anni di Stella Bianca e contribuirà sempre più a 
dar lustro al Made in Italy dell’industria italiana.  

Nuova Filp:  
una storia italiana 
di utensili 

www.stellabianca.net   

Nuova Filp
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BAMA

Scorta box, conservare  
naturalmente

Scorta box di Bama è il nuovo contenitore per ortaggi, frutta e 

legumi che temono luce e umidità. Ideale sotto il lavello quanto in 

ambiente esterno, è l’alleato ideale per una conservazione dei ve-

getali “naturale”. È molto importante imparare a conservare ade-

guatamente gli alimenti, sia per la nostra salute sia per mantenere 

intatte le proprietà dei cibi. Sarebbe 

infatti buona norma predilige-

re sempre frutta e verdura di 

stagione, in vista di un futuro 

rivolto alla sostenibilità e alla 

riduzione degli sprechi.

Scorta box grazie alla sua am-

pia capacità (9 lt) può 

conservare due varietà 

in contemporanea, co-

modamente separate 

da un divisorio estrai-

bile all’occorrenza. Il 

naturale ricircolo inter-

no d’aria e l’assenza di 

luce prolungano la durata 

dei vegetali. È perfetto per 

patate, cipolle, aglio, noci, kiwi, mele, pere, pomodori, peperoni e 

per tutto quello che deve stare fuori dal frigorifero.

www.bamagroup.com

LAVATELLI

La giusta dose  
con Pronto Caffè

Dosatore di caffè Pronto Caffé Cri-

stal, un articolo classico ma rinno-

vato. Con Pronto Caffè è possibile 

dosare perfettamente da una a sette 

tazze di caffè, di cui mantiene intatto 

l’aroma, in quanto è dotato di una 

speciale valvola brevettata.

È un prodotto Made in Italy.

www.lavatelli.com

TAVOLA

Arbre Magique® Winter Season

Arbre Magique® presenta una limited edition che sprigiona una fra-

granza glaciale con sentori di pino e menta. Un avvolgente profumo 

d’inverno si sprigionerà in auto grazie alla nuova profumazione, ideata 

per sintetizzare tutte le caratteristiche di una sta-

gione fresca e frizzante. 

La grafica celebra la bellezza dell’inverno con 

un paesaggio innevato dove una coppia di cervi 

domina la scena e, sullo sfondo, c’è una baita. 

Un profumo che ha la magia di emozionare e 

creare la magia dell’inverno.

Le note di pino e menta di Arbre Magique® 

Winter Season donano quella tipica freschezza 

della stagione invernale.

www.arbremagique.it

CENTURY ITALIA

UP&DOWN +: applique da 
esterno

Century presenta UP&DOWN +, l’applique da esterno che per-

mette di regolare il fascio luminoso e il colore della luce. Dispo-

nibile da 10 e 20 W e fino a 1.800 lumen source, è costruito 

interamente in alluminio per un’elevata dissipazione del calore e 

verniciato con polveri epossidiche: ciò lo rende resistente alla cor-

rosione, alle alte temperature e 

ai raggi UV.

UP&DOWN + è l’applique di 

design costruita interamente in 

alluminio con fascio luminoso 

bidirezionale. Le sue alette sono 

regolabili singolarmente per 

personalizzare la luce in ogni 

ambiente esterno, senza limiti.

UP&DOWN + è disponibile 

anche in versione 20 W. Tale 

potenza è semplicemente perfetta per l’illuminazione scenica del-

le facciate degli edifici. La protezione IP65 lo rende resistente a 

qualsiasi condizione atmosferica.

www.century-italia.com
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FITT

FITT Freel, l’avvolgitubo  
dinamico

FITT Freel è la soluzione di FITT 

pensata per rendere disponibili in 

un’unica combinazione l’avvolgi-

tubo, pronto a essere connesso 

al rubinetto, e l’innovativo tubo 

compatto e leggero FITT Force. 

L’avvolgitore presenta al suo in-

terno un meccanismo dinamico, 

appositamente disegnato per i 

tubi compatti e leggeri: l’originale 

congegno, in attesa di brevetto, si 

adatta infatti al volume del tubo 

– se il tubo è pieno d’acqua si 

restringe, se il tubo è vuoto si distende - evita strozzature e restrizioni 

del flusso e garantisce così un’esperienza d’uso senza pari. FITT Freel 

è dotato di tubo raccordato FITT Force da 20 metri, lancia multi-

funzione, presa rubinetto e raccordi per la connessione al rubinetto. 

Può essere installato a muro o ancorato al terreno, la leggerezza, 

la compattezza e l’impugnatura ergonomica ne facilitano il trasporto.

FITT Freel utilizza il 30% di materiale plastico proveniente da riciclo 

ed è garantito 5 anni.

www.fitt.com

GIMI

Lo stendibiancheria  
per grandi bucati

Gimi Dinamik 20 Più è lo stendibiancheria 

che si allunga, ideale per stendere anche 

capi di grandi dimensioni; realizzato in 

acciaio, con griglia centrale telescopica, 

estensibile da 117 fino a 205 cm, con-

sente di ottimizzare lo spazio di stenditura 

secondo le proprie necessità e di stendere 

agevolmente anche capi ingombranti come 

tovaglie o lenzuola senza piegarli, riducen-

do in questo modo il tempo di asciugatura.

La superficie di stenditura massima è di 

19 metri e la griglia è progettata con fili 

tubolari molto spessi che non segnano il bucato, riducendo di con-

seguenza anche i tempi di stiratura.

A garanzia di totale sicurezza, i fili tubolari sono provvisti di un’e-

sclusiva tecnologia di bloccaggio che li rende durevoli e li mantiene 

stabili anche quando la griglia è estesa alla massima lunghezza.

Inoltre, grazie all’altezza di 1 metro da terra i capi più lunghi non 

toccheranno il pavimento.

www.gimi.eu

TERAPLAST

Sassi decorativi Pebbles

La proposta tera® si completa anche 

con i Pebbles, sassi decorativi realizzati 

in plastica riciclata e riciclabile al 100%.

Possono essere utilizzati per coprire il 

terreno, impedire la crescita delle ma-

lerbe, per mantenere l’umidità nel suolo 

o per creare suggestivi giochi di colore 

e forma negli ingressi di spazi ricettivi 

o location particolari. I Pebbles sono 

disponibili nelle cromie: white, black, forest, fog e brown e in due 

diverse misure small (3-4 cm) e large (5-8 cm). Impediscono la 

formazione di muffe e si prestano per essere utilizzati come pietre 

decorative in ambienti indoor: come ornamento per le piante in vaso 

o per arricchire il fondale di acquari con pesci e piante acquatiche. 

I ciottoli tera® Pebbles sono certificati Plastica Seconda Vita Mix 

Eco dall’IPPR - Istituto per la Promozione delle Plastiche da Riciclo.

www.teraitaly.com

FRATELLI BASSOLI

Fresa a tazza HSS

La fresa a tazza per Inox Bassoli integrale con mandrino e denti 

in metallo duro 5 mm, profondità di taglio di 16 mm, è altamente 

professionale garantisce un’elevata qualità e resa sulla foratura di 

tubi, profilati e lamiere inox. I suoi denti in metallo duro garantisco-

no ottimi risultati su porte blindate, così da assicurare forature an-

che su materiali molto 

duri e complessi.

La fresa a tazza HSS, 

interamente rettificata 

con denti scaricati late-

ralmente che facilitano 

l’espulsione del truciolo, ha una profondità di taglio di 5 mm; l’in-

novativo disegno dei denti e l’elevata qualità del materiale la rende 

particolarmente precisa nella foratura di lamiere in acciaio, leghe 

leggere e ferro.

www.bassoli.it



88 FERRAMENTA&CASALINGHI

FOCUS

MAKITA

Aspiratore a zaino 

Ideale per la pulizia di ambienti, l’aspiratore a zaino VC008GZ ga-

rantisce bassa rumorosità, 60 dB(A), nel rispetto di utilizzo in luoghi 

sensibili quali scuole, uffici e strutture sanitarie. 

Caratteristiche tecniche: 40 V, max 2 Litri – BL MOTOR 4 velocità.

Imbragatura confortevole e traspirante. Il LED incorporato permet-

te di lavorare anche in condizioni di scarsa luminosità. L’aspiratore 

è dotato di un sistema che non permet-

te l’avvio se non viene inserito il sacco 

raccoglipolvere. Campi di utilizzo: 

scuole, laboratori, cinema, chie-

se, cimiteri, mezzi di trasporto, 

manutenzioni generali.

USAG

Carrello portautensili Start 
rinnovato

Usag ha ulteriormente migliorato il carrello portautensili Start 516 

ST. Stabile e capiente, con una profondità totale di 515 mm, da 

oggi è ancora più resistente e affidabile.

Il piano di lavoro 

in ABS ad alta re-

sistenza con bordi 

integrati da 15 è 

stato ulteriormente 

ampliato (dimensio-

ni 460 x 560 mm).

I cassetti sono ad 

estrazione totale 

montati su resistenti guide telescopiche da 35 mm, con portata fino 

a 40 Kg. Le maniglie rinforzate con apertura basculante sono rea-

lizzate in ABS; ogni cassetto può contenere 3 moduli portautensili.

La chiusura di sicurezza avviene tramite una serratura centralizzata, 

le ruote – di diametro 125 mm – sono in gomma antiolio (due fisse 

e due pivottanti), di cui una munita di freno.

www.usag.it

www.makita.it

DIADORA UTILITY

Nuove versioni per Fly

La calzatura Fly, 

nata dalla col-

laborazione con 

Vibram, è dotata 

della suola inno-

vativa Litebase, 

che, nonostante 

spessore e peso 

minori, garantisce 

le stesse presta-

zioni di una suola 

normale. Ai modelli classici si aggiungono due nuove versioni: 

Fly Litebase Low e Fly Litebase Mid.

www.utilitydiadora.it

ROSI

Adattatore triplo Emilia  
Extra-piatta

L’adattatore Emilia Extra-piatta di 

Rosi si inserisce senza creare in-

gombro a parete anche dietro a 

mobili e grandi elettrodomestici, 

grazie allo spessore ridotto e a un 

esclusivo design che ottimizza lo 

spazio nella placca.

Questo adattatore triplo consente 

di massimizzare lo spazio a dispo-

sizione, rendendo disponibili tre prese senza ostacolare le altre spine. Il 

design ergonomico è stato studiato per garantire la massima facilità di 

presa e inserimento in spazi ridotti. 

Emilia Extra-piatta è disponibile in due versioni, con tre prese da 10A 

2P+T 250V e spina 10A 2P+T 250V e con tre prese 10/16A 2P+T 

250V e spina 16A 2P+T 250V, ed è compatibile con tutte le placche 

presenti in commercio. Grazie al suo design moderno e raffinato, con 

scocca bianca o nera, l’adattatore Emilia Extra-piatta si inserisce armo-

niosamente in qualsiasi stile di ambiente e arredamento.

www.rosi.it
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RICA LEWIS WORKWEAR

Betty, pantalone da lavoro

Dalla nuova linea 

d’abbigliamento da 

lavoro al femminile Unlimi-

ted Woman Workwear, il jeans 

da lavoro multitasche Betty è il 

pantalone da lavoro denim work 

in tessuto stretch Fiberflex® 

confortevole e resistente. 

Garantisce una vestibilità femmi-

nile e moderna, arrotondata sui 

fianchi, gamba dritta e appena 

sagomata sul ginocchio. 

Permette i movimenti con facilità 

pur rimanendo aderente e ha 

pratiche e ampie tasche davanti 

e dietro; tasche laterali porta-metro e porta-martello e un tascone 

laterale con velcro. Robustezza e solidità sono garantite da un ca-

vallo rinforzato e cuciture a triplo ago, con un ulteriore rinforzo per 

quelle di arresto.

www.ricalewisworkwear.com/it

VILEDA

Copriasse Total Reflect

Vileda Total Reflect è il copriasse per 

stirare in meno tempo senza gocce di 

condensa. La superficie in puro coto-

ne con speciale rivestimento interno in 

film alluminato riflette il calore e con-

sente al ferro di scorrere 

agevolmente sul tessuto, 

così da stirare contempo-

raneamente entrambi i lati 

dei vestiti. 

Inoltre, il film alluminato 

interno, totalmente imper-

meabile, previene la caduta di gocce 

d’acqua sul pavimento anche dopo una 

lunga attività di stiratura. L’innovativo si-

stema di fissaggio QUICK FIX, con ela-

stico e clip fermacorda, semplifica le operazioni di installazione 

sull’asse da stiro e garantisce una perfetta aderenza al piano.

www.vileda.it

DFL

Potatore a batteria

Lif è il marchio di riferimento per il settore giardinaggio e agricoltu-

ra, uno dei nove marchi distribuiti esclusivamente da DFL che da 

tempo ha deciso di investire in una propria linea di private label, 

accuratamente studiata per soddisfare ogni necessità.

Il potatore a batteria 

LF-10MP è adatto per 

l’uso con una sola mano. 

Compatto e maneggevole, è 

indicato in operazioni di potatura. 

Impugnatura ergonomica soft grip, 

consente tagli fino a Ø 25 mm. Lunghezza barra 

10 cm. A doppia posizione di taglio, ampia copertura 

dell’impugnatura e catena a basso contraccolpo garantiscono 

un funzionamento sicuro. Motore brushless, passo catena 1/4’, 

velocità di taglio 6,7 m/s. Lubrificazione della catena manuale (non 

automatica). Completo di batteria, carica batteria, copri barra, chia-

ve di servizio. Peso senza accessori 970 gr.

www.dfl.it

AREXONS

Quattro nuovi disinfettanti

Arexons ha rinnovato e ampliato la linea per la disinfezione delle su-

perfici sotto il proprio storico brand Fulcron.

I nuovi disinfettanti, disponibili nei nuovi formati che vanno da 400ml 

a 5L, comprendono: Fulcron Disinfettante Multisuperfici, in formato 

750 ml e 5L e Fulcron 

Disinfettante Super Con-

centrato, in formato 1L, 

che hanno una formula 

professionale a base di 

sali quaternari d’ammo-

nio per disinfettare ed eli-

minare il 99,9% di virus, 

funghi e batteri da grandi 

e piccole superfici lavabili. Fulcron Acaricida insetticida, con un’azio-

ne ad ampio spettro e dal marcato effetto residuale, è disponibile in 

formato 400ml mentre, Fulcron disinfettante gel mani, che elimina 

il 99,9% di batteri, lieviti e virus, è nei formati 100ml, 500ml e 5L.

www.fulcron.it

tire

per soddisfare ogni

r 

mano. 

ggevole, è 

zioni di potatura. 

onomica soft grip, 

mm Lunghezza barra 

ia copertura 



FERRAMENTA&CASALINGHI 91

FOCUS

STARRETT

Lame per seghetto alternativo

Starrett presenta le lame per seghetto alternativo Dual Cut™ che 

tagliano legno tenero e duro, MDF, formica e acrilico. L’Unified 

Shank® si adatta a tutte le macchine per seghetti alternativi più dif-

fuse. Queste lame per seghetti alternativi con tecnologia per seghet-

ti Bi-Metal Unique® 

durano il 25% in 

più in media rispet-

to alle lame bime-

talliche esistenti.

Il taglio risulta pulito 

su entrambi i lati del 

materiale.

Starrett Unique™ unisce due strisce di filo di acciaio super rapido 

a un acciaio di supporto in fase solida, utilizzando il principio del 

legame per diffusione allo stato solido.

www.starrett.it

MCZ

Le nuove versioni di Ego

Ego è la stufa a pellet tra le più 

vendute della collezione MCZ, con 

struttura in acciaio nero, rivesti-

mento in acciaio verniciato e top 

in ghisa. Disponibile in 8 versioni 

per rispondere alle esigenze più 

diverse (due le versioni novità: 

Core Air Matic e Core Comfort Air 

Matic; tre versioni ad aria, due ca-

nalizzate e una Hydro).

Le novità 2022 di Ego sono le 

due versioni Air Matic e Comfort 

Air Matic con focolare CORE, una 

tecnologia innovativa di combu-

stione che garantisce una splen-

dida fiamma naturale ed un abbattimento del 40% delle emissioni 

rispetto ai più severi limiti europei.

www.mcz.it

VORTICE

Termoventilatori Caldopro

I Caldopro di Vortice sono termoventilatori molto robusti, destinati a 

rendere più confortevoli ambienti quali cantieri, magazzini, labora-

tori e negozi, locali dove di norma è necessaria un’elevata potenza 

riscaldante (fino a 5 kW), il rischio di urti è frequente e gli ambienti 

spesso sono caratterizzati da presenza di polveri, acqua e umidità.

La gamma si compone di 2 mo-

delli (3000 T, 5000 M) con 

motore trifase, differenti 

per potenza massima. La 

resistenza tubolare è da 

3000 o 5000 W, protetta 

dal contatto con polveri 

e acqua. Sulla sommità 

dell’apparecchio sono posi-

zionati un’ergonomica maniglia, 

per facilitarne il trasporto, e il pannello co-

mandi. Il cavo di alimentazione è di una lunghez-

za pari a 1,8 m ca. Dimensioni: larghezza cm 30; altezza cm 34; 

profondità cm 25. Peso: 5,4 kg.

www.vortice.it

VALLI&VALLI

Collezione H 1049 Divara

La collezione H 1049 Divara di Valli&Valli, disegnata dal team Valli 

Workshop, è una linea di maniglie in ottone caratterizzata da volumi 

importanti e forme squadrate che ne sottolineano la personalità e 

linee leggermente arrotondate che ne enfatizzano le forme.

Quattro le finiture di-

sponibili: Cromo, Cro-

mosat (cromo satinato), 

Light Black (nero chia-

ro) e Neropaco.

Ogni elemento è disponibile anche con rosetta rotonda nella colle-

zione parallela H 1049 T Divara.

Sulle finiture Light Black e Neropaco è disponibile, inoltre, il trat-

tamento antimicrobico BioCote® che risponde all’esigenza ormai 

diffusa di buone pratiche di igiene negli edifici.

La collezione comprende: maniglia da porta e maniglia da finestra.

www.vallievalli.com/it
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IDEL

Vasi in materiale riciclato  
e riciclabile

Idel presenta Plasticotto Eco, una linea di vasi in materiale ricicla-

to e riciclabile e prodotta con energia rinnovabile, il che consente 

ai consumatori di poter fare una scelta etica senza rinunciare alla 

qualità. L’eleganza delle linee viene esaltata dalla ruvidezza della su-

perficie ed incorniciata dal caratteristico decoro, in una grandissima 

varietà di forme e di colori, dai più tenui ai più vivaci, che si sposano 

perfettamente con ogni ambiente. Per Plasticotto Eco, Idel ha inol-

tre elaborato una co-

municazione chiara ed 

efficace che, attraverso 

le etichette sul prodotto 

e le soluzioni espositive 

create ad hoc, permet-

terà ai clienti di capire a 

colpo d’occhio le prin-

cipali caratteristiche di 

questi prodotti ecosostenibili e il valore dell’acquisto che stanno 

compiendo. Come tutti i vasi Idel, anche quelli di questa linea sono 

resistenti alle alte e basse temperature, ai raggi ultravioletti e agli urti. 

www.idel.it

VERDEMAX

Grembiule corto  
da giardinaggio 

Tutti gli hobby all’aria aperta necessitano 

di un abbigliamento che non sia solo co-

modo, ma anche bello, pratico e resistente. 

Per questo Verdemax ha creato la linea di 

abbigliamento Out-Fit, un modo elegante 

e pratico per vivere il giardino e gli spazi 

verdi. La linea completa Out-Fit unisce pra-

ticità, robustezza e comfort dei tessuti allo 

stile italiano, interpretando le esigenze degli 

appassionati del verde. Ontano, per esem-

pio, è un grembiule da giardinaggio corto, pratico e molto veloce 

da indossare. Dotato di una capiente tasca a soffietto sulla quale 

si sviluppano tre tasche più piccole per riporre gli attrezzi da avere 

sempre a portata di mano e per collocare vari oggetti in tutta sicu-

rezza grazie alla zip centrale. I due lacci permettono una chiusura 

perfettamente regolabile in base alle diverse esigenze e corporature. 

Disponibile nei colori aztec, olivine, brushed nickel e curry.

www.verdemax.it

IL PAESE VERDE

Micogreen: concime per  
prato con microrganismi attivi  

Micogreen è un concime organo-minerale studiato per soddisfare 

le necessità del prato nel periodo primaverile ed invernale. Oltre il 

50% dell’azoto contenuto è a lento rilascio e la sua 

durata può arrivare fino a 3 mesi. Micogreen contiene 

matrici organiche vegetali che apportano un alto con-

tenuto di sostanza organica indispensabile per miglio-

rare la struttura e la fertilità del suolo, ottenendo così 

una migliore circolazione e disponibilità d’acqua e una 

maggiore efficienza nell’assorbimento degli elementi 

nutritivi. Le matrici organiche contenute sono inocu-

late con microrganismi utili (micorrize, tricoderma, 

bacillus) che hanno un effetto positivo sull’apparato 

radicale e prevengono l’insorgere di malattie fungine. 

Grazie alla sua formulazione a scaglie, il concime è 

facile da distribuire e viene assorbito più velocemente dal prato. Mi-

cogreen, infine, è inodore e non macchia le superfici pavimentate.

www.ilpaeseverde.it

STIHL

Nuovo tagliasiepi a batteria

Stihl HSA 60 è il nuovo tagliasiepi a batteria per utilizzatori privati, 

caratterizzato dalla prestazione di taglio potente, pulita e precisa 

grazie al profilo a goccia delle lame e al taglio laser delle stesse, 

che garantisce anche una lunga durata dell’affilatura. Il sistema an-

tibloccaggio è consentito dal cambiamento di rotazione delle lame 

quando si incastrano nelle fronde, attraverso la pressione del frilletto 

dell’acceleratore. La gestione intelligente della batteria garantisce 

la stessa potenza fino all’ultimo minuto di carica e tempi di ricarica 

ridotti. Il sistema antivibrante, il design ottimamente bilanciato, le 

impugnature ergonomiche e ampie con superficie in soft grip e la 

ridotta rumorosità rendono il tagliasiepi a batteria Stihl HSA 60 un 

vero alleato nella cura del giardino. Inoltre questo modello presenta 

la nuova concezione del posizionamen-

to dell’interruttore sull’impugnatura 

circolare, per facilitare ulteriormente 

l’utilizzo.

www.stihl.it
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FOCUS

NOBILI

Nuovo miscelatore  
multifunzione

Con il nuovo miscelatore Filtra, nato dalla collaborazione con 

l’austriaca BWT, Nobili entra nel settore dell’acqua filtrata, e nel 

2023 saranno presentati altri prodotti dedicati all’erogazione di 

acqua gasata e acqua bollente.

Costruito in ottone di alta qualità a bassa percentuale di piombo, 

Filtra utilizza la cartuccia di miscelazione Nobili 35 WIDD, che 

raggiunge valori di affidabilità mai toccati prima con una rottura 

in torsione a 18 Nxm e una resistenza alla pressione che supera 

i 70 bar. Di serie il filtro AQA drink MP200 di BWT, che oltre ad 

abbattere batteri e microplastiche, mineralizza l’acqua con ma-

gnesio e riduce le sostanze che ne alterano odore e gusto, come 

cloro e metalli pesanti (rame, piombo, nichel, ecc.).

www.nobili.it

QUNDIS

Nuovi modelli Q heat 5.5

I contatori di calore con trasmettitore radio integrato Q heat 5.5 

R sono ideali per la registrazione del consumo di energia dei 

sistemi di riscaldamento, solari e di acqua calda e sono dispo-

nibili “a vite” e “a capsula” 

in diverse misure. Grazie 

al trasmettitore radio 

integrato e all’avvio au-

tomatico dello stesso, la 

messa in funzione e l’in-

tegrazione in un sistema 

Q walk-by o Q AMR sono 

molto rapidi: il breve ciclo di misurazione statica ogni 6 secondi 

si traduce in una precisione di misurazione molto elevata.

www.qundis.it

TESCOMA

Cottura sana ed economica

Perché non sfruttare il vapore della cottura di altre pietanze, per 

esempio della pasta, per cuocere contemporaneamente anche altri 

ingredienti? La proposta di Tescoma si realizza con alcuni accessori 

furbi che aiutano a ottimizzare le risorse.

Il cestello per cottura a vapore (ref. 

423010) della linea Presto Ste-

am, con ø 20 cm e altezza 8 cm,  

permette di beneficiare di una alimentazione cotta al vapore. Inol-

tre, è possibile sovrapporre più cestelli e cuocere pietanze diverse, 

tenendo in alto quelle più delicate e in basso quelle che richiedono 

un trattamento termico più deciso.

www.tescomaonline.com

OLIMPIA SPLENDID

Nuovi termoventilatori  
ceramici

Olimpia Splendid rinnova la gamma dei termoventilatori ceramici, 

con l’ingresso di 5 nuove referenze (plug&play e a installazione a 

parete): Caldo Trendy e Caldo Sky.

Nel segmento dei termoventilatori plug&play, le novità si chiama-

no Caldo Trendy e si distinguono per un’estetica dal gusto con-

temporaneo: il design è minimalista e si basa sull’accostamento 

di bianco e nero e diverse finiture, lucide e opache. Disponibili in 3 

diversi modelli - con layout compatto, lineare o a torre e potenze 

variabili da 1.800 a 2.000W - sono tutti dotati della Funzione Eco 

che consente di regolare automaticamente la 

potenza per ottenere fino al 50% di risparmio 

energetico. Sulla taglia più piccola di potenza 

è presente anche la protezione 

IP21, contro il gocciolamento 

verticale: importante elemento 

di differenziazione nel segmento 

dei ceramici, che garantisce la 

sicurezza anche in bagno.

www.olimpiasplendid.it
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INNOVAZIONE
Navigando in internet e curiosando 

in giro per le fiere, abbiamo “scovato” 

i prodotti più innovativi

di Martina Speciani

Il brand spagnolo 
Vigar propone vasi componibili 

pensati per essere appesi e 
ricavare spazio prezioso per 

nuove piante. Si possono 
assemblare fino a 3 vasi, dotati 

di filtro per l’acqua. Tre colori 
disponibili.

Grazie alla pratica 
struttura a rete, questo cestino 
è ideale per raccogliere le 
verdure dall’orto e sciacquarle 
dalla terra prima di portarle in 
casa. Realizzato a mano,  
è in vendita sul sito di 
Uncommon Goods. 

Il sottopentola in 
acciaio Monstera di Fermob 

misura 24x22 cm ed è dispo-
nibile in 4 colori. Resistente  

ai raggi Uv e quindi utilizzabile 
anche per i pranzi all’aperto, 

è inoltre dotato  
di cuscinetti antiscivolo. 

Nelly di Scheurich 
è una riserva d’acqua a 
forma di annaffiatoio. Una 
volta riempita, Nelly rilascia 
autonomamente l’acqua 
necessaria alla pianta, 
garantendole la giusta umidità 
quando ci si assenta da casa.

Il versatile tavolino 
Palmera firmato Ella James 

funge anche da cestello  
per bevande e fioriera 

da esterno, grazie al 
contenitore interno in plastica 

impermeabile. 
Coperchio in legno di acacia.

Questi contenitori 
personalizzabili in carta 
piantabile (con semi a scelta) 
di igreen gadgets sono perfetti 
per confezioni regalo originali 
e completamente ecologiche. 
Quattro diverse forme 
disponibili.

Per prendersi cura 
della propria collezione di 

cactus senza rischiare di pun-
gersi, Urban Outfitters propone 

un set composto da 3 piccoli 
pennelli pensati per rimuovere 

sporco e polvere da queste 
piante spinose.

La spazzola da
bagno per pet Furminator 
favorisce la lucentezza del pelo 
grazie al rilascio dello shampoo 
e alle setole che districano i 
peli permettendo al prodotto di 
raggiungere al meglio la cute.

L’azienda canadese Avalanche! 
ha ideato un attrezzo per 

liberare agilmente i tetti dalla 
neve, grazie al leggero manico 
telescopico allungabile in fibra 

di vetro e a un ingegnoso 
scivolo in plastica.

Perfetto per
cucinare uniformemente le 
pietanze su tutti i lati e senza 
l’uso di alcun condimento, il 
cestello da barbecue in acciaio 
inox di Napoleon si applica 
facilmente sullo spiedo e ruota 
lentamente sopra la griglia.
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