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opinioni
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Ha provato a rispondere a questa domanda 
un’interessante ricerca condotta in Europa 
da Epson, il principale produttore di Pos in 
Europa, in collaborazione con Fti Consulting, 
composta da un’analisi qualitativa con 17 
futurologi di tutto il mondo, seguita da una 
quantitativa su 7.000 dipendenti full time 

di attività commerciali in Francia, Germania, Italia (1.526 
interviste), Spagna e Regno Unito.
Vi tranquillizzo subito dicendo che i negozi ci saranno anche nel 
2025: meno di un terzo degli intervistati ipotizza un futuro senza 
negozi, mentre il 72% degli europei (77% italiani) ritiene che le 
vendite diventeranno più personalizzate grazie anche al contributo 
del personale specializzato e la maggior parte delle decisioni di 
acquisto continuerà a essere presa nei “negozi fisici”.
Negozi che però sono destinati a cambiare per cogliere i 
vantaggi delle nuove tecnologie.
Anzitutto grazie agli smartphone (e ai nuovi device mobile come 
gli occhiali Moverio della Epson già in commercio) sarà possibile 
intensificare il dialogo tra consumatore e negozio: per esempio 
il 72% degli intervistati (77% italiani) pensa al riconoscimento 
automatico dei clienti per personalizzare il rapporto. Una tecnica 
che, grazie anche all’evoluzione dei Pos, permetterà di eliminare 
le file alle casse. Un altro problema annoso di molti “negozi 
fisici”, la mancanza di parcheggi, in futuro verrà risolto dalle 
driverless car, concepite per parcheggiarsi da sole, per poi 
venire a riprenderci quando le richiamiamo.
Il 69% dei retailer europei (77% italiani) pensano che sarà 

l’introduzione della realtà aumentata nei negozi il vero punto di 
svolta: permettere cioè al cliente un’esperienza sensoriale unica 
attraverso la simulazione di utilizzo dei prodotti (come già sta 
facendo Lowe’s, lo raccontiamo a pag. 32).
I negozi non avranno più merci in magazzino (lo pensa il 
46% degli europei e il 50% degli italiani) e grazie alla realtà 
aumentata e alle stampanti 3D molti prodotti verranno creati 
su richiesta del cliente nel negozio (ne è convinto il 66% degli 
italiani). Quindi il consumatore sarà importante non solo in fase 
di acquisto, ma anche di produzione dei prodotti. 
In questo contesto il ruolo del personale è fondamentale: 
secondo il 60% degli europei in futuro non ci saranno più 
cassieri e il 74% (81% italiani) pensa che il personale sarà 
composto da esperti e consulenti. E qui non basta solo la 
tecnologia, occorre investire nella formazione.
Gli intervistati hanno anche evidenziato il retro della medaglia: i 
costi legati all’introduzione delle nuove tecnologie (preoccupa il 
62% degli italiani) e alla formazione (32%).
Infine, l’analisi dei big data – giudicata importante dal 52% degli 
italiani per acquisire nuovi clienti – presuppone la conquista 
della fiducia dei consumatori: il 42% degli europei (36% italiani) 
teme infatti che le persone non rinunceranno alla protezione dei 
loro dati in favore di un’esperienza d’acquisto più personalizzata 
(la percentuale scende tra i millennial).
Fortunatamente piante e fiori non si possono stampare in 3D e i 
clienti dovranno sempre frequentare i garden center se vorranno 
circondarsi di verde: ma l’acquisto dei prodotti complementari 
temo non si sottrarrà a queste logiche.

Capire il futuro: come sarà il garden del 
domani? Che cosa deve fare l’imprenditore? 
Che cosa faranno i concorrenti? Ci stiamo 
“muovendo” sull’esperienza del passato 
come mezzo per vincere il futuro.  
Nel corso dell’ultimo anno ho investito del 
tempo per comprendere la visione del futuro 
che emerge dal mercato, per carpire dei 
segnali di orientamento: come e verso cosa 

si stia muovendo il canale specializzato nel giardinaggio. Come 
prepara il futuro? È indispensabile disporre di questi segnali. In 
realtà, non so voi, ma io non ho capito granché e sono rimasto un 
po’ smarrito: credo ci sia della nebbia in rada e quindi si resta alla 
fonda. Ho colto nell’aria alcuni cenni di intenzione ma, in pratica, 
non mi è chiaro da dove si debba iniziare a fare sistema e in 
che modo. Non ho capito se il garden deve recuperare efficienza 
(produttività) o meno. Servono più o meno piante? Meglio 
ampiezza o profondità di gamma? E via dicendo. Io un’idea me la 
sono fatta, ma contano soprattutto le dinamiche, le riflessioni e le 
idee degli imprenditori: il futuro lo costruiamo adesso. Il futuro lo 
si costruisce quando le cose vanno bene. 
Mentre si riflette, però, altri canali corrono (correre significa 
decidere e andare molto veloci) e prendono quote di mercato. 
Pensando al futuro si presta attenzione all’innovazione soprattutto 
per capire, per confrontarsi e per raccogliere e cogliere un po’ di 
idee. Mi piacerebbe pensare a un progetto un poco innovativo, 
di stimolo, di cambiamento; una proposta, ovviamente, che deve 
partire dalla situazione del mercato, dalle esigenze reali. 

Ho dedicato quindi del tempo a cercare di capire cosa c’era di 
nuovo in giro. In Olanda, per esempio, hanno pensato a Garden 
Retail Experience. Trovo che nel sud Europa manchi totalmente un 
evento dove un imprenditore possa riempire la propria “cassetta 
degli attrezzi”, trovare stimoli e motivazioni per un miglioramento, 
soluzioni e metodi per cambiare e crescere, non teatrini e vuote 
idee fini a se stesse. Come procedere senza delle precise linee 
guida? Non saprei proprio ma, come scrisse Alessandro Manzoni 
parlando di un grande: “Ai posteri l’ardua sentenza”.
Resto dell’idea che occorra dare dei contenuti reali che 
corrispondano a una strategia sostenibile. Quindi: facciamo garden 
grandi o formati più “di vicinato”? Più o meno specializzati? E come 
li organizziamo internamente? Facciamo cross category nel verde o 
continuiamo come si faceva negli anni ’80 solo perché quelli erano 
anni d’oro per gli affari? Trovo incredibile come, in un mercato che 
cambia con un velocità inaspettata, si continuino a riproporre gli 
stessi schemi, si pensi sempre allo stesso modo.  A Radio24, 
nel programma della mattina, Alessandro Milan e Oscar Giannino 
usano uno slogan, a supporto ironico del programma, che mi pare 
pertinente: “Vi racconteremo tutte le cazzate che vorrete sentirvi 
dire”. Forse a ciascuno di noi piace ascoltare una conferma di ciò 
che ha in mente, sentirsi adeguato e “in linea”. Avere la certezza di 
potere andare avanti così è rassicurante, richiede meno impegno, 
meno stress. Ovviamente, nel momento in cui si parla di business, 
questa è l’opzione sconsigliata. Meglio farsi dire il peggio e poi 
riflettere seriamente, meditare e armarsi della convinzione che dal 
passato, purtroppo, non si ricavano, se non in minima parte, le 
condizioni per vincere il futuro. 

di Paolo Milani

di Paolo Montagnini

Come sarà il negozio del 2025?

Segnali per il futuro
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stand S46

Un appuntamento B2B unico nel panorama 
del brico home&garden italiano, poiché  
integrando la rete all’evento ha inventato 
un modo nuovo di mettere in contatto 
domanda e offerta.



Il garden a Buyer Point 2017:

Il garden a Buyer Point
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espositori “garden”

confermati
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14a edizione
9-10 maggio 2017 Buyer Point è l’unico evento dell’anno che 

può vantare la presenza di tutte le principali 
insegne del garden italiano, non perdere 
l’occasione di incontrarle!
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La GDS brico partecipa a Buyer Point, fin dalla 
prima edizione, con le principali insegne. Lo 
scorso anno la presenza è stata arricchita 
dalle riunioni di Leroy Merlin e di Sistema.

La GDS a Buyer Point nel 2016:

300
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Buyer Point è l’unico evento del nostro 
settore in Italia che consente agli espositori 
presenti di interfacciarsi con la distribuzione 
estera del settore brico-home-garden. 
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35 
insegne

L’estero a Buyer Point
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Buyer Point è l’unico evento dell’anno che 
può vantare la presenza di tutte le principali 
insegne del garden italiano, non perdere 
l’occasione di incontrarle!
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50
espositori “garden”

confermati

MAFRA
stand C16 - D15

400.000 mq 
di area di vendita

100%
gruppi presenti 

377 
punti vendita

4 
consorzi

Il garden a Buyer Point



>> coverstory
Stefl or di Paolo Milani

 Apre il
Giardino delle Meraviglie  
       di Stefl or 
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Lo scorso 1 aprile è stato inaugurato il nuovo Steflor di Vimodrone, 
alle porte di Milano. Un punto vendita innovativo e con ampie 
possibilità di sviluppo: la sua particolarità, infatti, è che non si tratta 
solo di un “semplice” centro florovivaistico. 



L’1 aprile è stato inau-
gurato a Vimodrone un 
centro fl orovivaistico che
potremmo defi nire modello, sia 
per quanto è già stato realizzato 
ma soprattutto per il progetto che i 
promotori intendono sviluppare: un 
“Giardino delle Meraviglie” di circa 

300.000 mq, con fattorie e orti di-
dattici, campi coltivati a grano, aree 
per l’agility dog, spazi dedicati agli 
animali da cortile come nelle anti-
che corti lombarde e, ovviamente, 
il centro fl orovivaistico, con un tre-
nino che possa accompagnare co-
modamente i bambini e i visitatori 

in tutti i vari ambiti. Il tutto a dieci 
minuti da Milano.
È in quest’ottica che deve essere 
analizzato il nuovo centro fl orovi-
vaistico Stefl or di Vimodrone: un 
progetto nato dal sogno imprendi-
toriale di Stefano Busatti, uno dei 
“pionieri” dei gardenismo italiano, 
visto che ha creato nel 1986 il pri-
mo centro fl orovivaistico  Stefl or a 
Paderno Dugnano (MI) ed è stato 
tra i fondatori del consorzio Garden 
Team. Un’attività, quella di Stefl or 
di Paderno, ormai oggetto di studio 
con collaborazioni con le principali 
scuole agrarie lombarde.
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“Io non volevo fare solo un cen-
tro florovivaistico – ci ha spiegato 
Stefano Busatti, direttore genera-
le di Steflor –: il mio sogno è stato 
creare un grande giardino naturale 
vicino alla città. Fare in modo che 

le persone potessero trovare uno 
svago, un spazio per staccare la 
spina, un polmone verde a due 
passi dalla città dove i bambini 
potessero imparare a fare l’or to 
ed entrare in contatto con gli ani-

mali. Abbiamo iniziato a lavorare a 
questo progetto alla fine del 2014 
dopo aver individuato questa pri-
ma area e abbiamo fatto un enor-
me lavoro per acquistare i terreni 
intorno”.
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La struttura del punto vendita è stata realizzata da un’azienda “neofita” nel mondo florovivaistico, su indicazione dei tecnici di Steflor. Il 
risultato è molto interessante: senza il tirante a metà, nella serra la luce è più libera. 
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Il negozio si sviluppa su una serra coperta di 6.500 mq e un vivaio esterno di 2.200 mq. Davvero molto ampia l’offerta di piante e fiori.

Un’area che risorge a favore 
dei cittadini

Il nuovo centro Steflor di Vimodrone 
si sviluppa in prossimità dell’ormai 
abbandonato Centro Verde Milanese: 
un’area completamente abbandonata 
a sé stessa devastata da rovi e rifiuti, 
tanto che prima di iniziare i lavori è stato 

necessario raccogliere, differenziare e 
smaltire circa 30 container di rifiuti.
Oggi, grazie a Steflor, l’area è torna-
ta a disposizione dei cittadini, con un 
evidente contributo alla qualificazione 
del paesaggio viste le 100 alberature 
e gli oltre 1.000 rosai piantati da Ste-
flor intorno al centro florovivaistico.Il 
negozio si sviluppa su una serra co-

perta di 6.500 mq e un vivaio esterno 
di 2.200 mq.
Il core business del negozio, infatti, 
è l’offerta di verde vivo, fiori e pian-
te, i cui reparti occupano la quasi 
totalità del punto vendita, sia nelle 
serre sia nel vivaio all’esterno.

� www.steflor.it



• Terriccio biologico universale adatto 
per l’invaso delle piante ornamentali, 
aromatiche e la coltivazione propria di 
ortaggi e frutti da bosco direttamente 
nel sacco.

• Perfetto per il giardinaggio urbano, 
terrasse, balconi e serre

• Ideale in combinazione con Floragard 
Mini-Giardino-Box

Il mio 
Mini-giardino 
biologico

… e tutto fiorisce!

www.floragard.de

SENZA TORBASENZA TORBA



UNCONVENTIONAL GARDENING
www.color.gfgarden.it

G.F. srl  - Via dell’Industria, 1 - 42015 Correggio (RE) Italy Tel +39 0522 637348 - Fax +39 0522 691225 - info@gfgarden.it  www.gfgarden.it
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Motor: vendite stabili nel 2016, in aumento nel 2017
Nel 2016 le vendite di macchine per il giardi-
naggio sono rimaste sostanzialmente stabili, 
con una flessione nei volumi dello 0,5%, ma 
con una stima di aumento del 2% nel primo 
trimestre 2017. Sono questi i principali dati 
del monitoraggio realizzato da Comagarden, 
l’associazione italiana dei costruttori di mac-
chine per il garden aderente a FederUnaco-
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LA MOTOCOLTURA IN ITALIA
(confronto nr di pezzi venduti 2015-2016)

Rasaerba
batteria

elettrici

C.I. spinta

C.I. semoventi

Motoseghe
batteria

elettroseghe

Motore scoppio

Decespugliatori
Trimmer
Soffiatori/aspiratori
Biotrituratori
Motozappe
Tagliasiepi
Spazzaneve
Arieggiatori/scarificatori
Potatrici ad asta
Trattorini
Zero turn consumer
Zero turn Mmv
Ride-on consumer
Rido-on Mmv
Atomizzatori 
Rasaerba robot
TOTALE

286.660
2.956

115.379

41.366

126.959

346.558
4.319

48.155

294.084

251.851
59.501
84.959
7.820

31.342
91.366
6.085
6.560
4.967

22.371
748

1.138
8.096
3.154
4.943

15.168
1.233.286

279.868
3.623

104.293

42.408

129.544

345.011
5.952

41.343

297.716

256.345
55.245
89.593
7.663

31.895
91.362
4.024
7.235
5.177

19.903
843
866

8.782
3.299
5.151

16.722
1.227.484

-2,4%
+22,6%

-9,6%

+2,5%

+2,0%

-0,4%
+37,8%

-14,1%

+1,2%

+1,8%
-7,2%
+5,5%
-2,0%
-3,0%
0,0%

-33,9%
+10,3%
+4,2%
-11,0%
+12,7%
-23,9%
+8,5%
+4,6%
+4,2%

+10,2%
-0,5%

TIPO 2015 2016 VAR % 2016/15

ma, diffusi lo scorso 21 aprile.
Analizzando i vari comparti, troviamo una so-
stanziale stabilità nel 2016 con alcuni picchi 
negativi e positivi: sono diminuite le vendite 
di elettroseghe (-14,1%) che hanno trainato 
in negativo tutto il comparto delle motose-
ghe (-0,4%), così come sono calate quelle di 
rasaerba elettrici (-9,6%) che hanno condi-

zionato l’andamento del comparto rasaerba 
(-2,4%). Altre flessioni importanti nei trimmer 
(-7,2%), negli spazzaneve (-33,9%) e nei 
trattorini (-11%). Crescono invece i rasaer-
ba robot (+10,2%), le motoseghe a batteria 
(+37,8%) e i rasaerba a batteria (+22,6%).
“Il calo di vendite per tipologie di macchine 
come i rasaerba e i trimmer – ha spiegato 
nel corso della conferenza Franco Novello, 
presidente di Comagarden – è da mettere 
in relazione con l’andamento della stagione 
meteorologica, caratterizzata da temperatu-
re elevate ma da una scarsa piovosità che 
ha comportato una riduzione dell’attività ve-
getativa delle piante e quindi un calo della 
domanda di macchinario per le manutenzio-
ni. Il dato relativo a nuove tipologie di mez-
zi quali le attrezzature a batteria oppure i 
rasaerba robot è interessante in termini di 
marketing, perché segnala in modo molto 
evidente come la praticità e la facilità d’uso 
del mezzo, oltre che il contenuto innovativo, 
vengano percepiti dal mercato come ele-
menti importanti, capaci di incidere nelle 
decisioni d’acquisto pure in presenza di una 
congiuntura non particolarmente favorevo-
le”. Nel 2016 i rivenditori tradizionali hanno 
confermato la loro importanza, con il 79,9% 
delle vendite: seguono con il 17,5% i centri 
bricolage: l’e-commerce vale il 2,6% del mer-
cato. I primi sondaggi sull’andamento delle 
vendite nel primo trimestre di quest’anno 
portano segnali positivi: il comparto cresce 
del 2%, con buoni risultati per decespuglia-
tori (+17%), trimmer (+11%), soffiatori/
aspiratori (+10%) e rasaerba robot (+27%), 
mentre un vistoso recupero si registra per le 
macchine spazzaneve (+80%). In calo appa-
iono invece rasaerba e motoseghe, con de-
crementi rispettivamente dell’8% e del 5%.

� www.comagarden.it

PACKCENTER È IL NUOVO DISTRIBUTORE DI VILMORIN IN ITALIA

Packcenter, storica 

azienda imolese da oltre 

30 anni nel settore del 

bricolage, è il nuovo distributore esclusivo per l’Italia dei prodotti 

per il giardinaggio del colosso francese Vilmorin.

Vilmorin Jardin è una delle aziende leader in Europa nella 

produzione e distribuzione di sementi da orto, frutta e fiore e fa 

parte del gruppo Limagrain, secondo attore mondiale nel settore 

professionale con oltre 2 miliardi di euro di fatturato.

� www.vilmorin-jardin.fr  

� www.packcentersrl.com



Brico io: tre aperture in 
meno di un mese 
Brico io inizia il 2017 spingendo l’accelera-
tore sullo sviluppo e apre 3 nuovi negozi in 
meno di un mese. Dopo l’apertura di Lan-
ciano (CH) avvenuta il 9 marzo, grazie all’af-
filiazione del punto vendita Eurocolor Decor 
Center, il 6 aprile Brico io ha infatti aperto 
addirittura due negozi in un giorno, a Carlaz-
zo (CO) e Davoli (CZ). Il punto vendita di Car-
lazzo sorge su una superficie di 1.200 mq 
nella sede che fu del super Iperal: si tratta 
del 18esimo negozio Brico io in Lombardia, 
dei quali 4 in affiliazione. Il negozio di Davoli 
è invece il sesto punto vendita in Calabria (5 
in affiliazione con il gruppo Russo) e ha una 
superficie di 1.500 mq. In entrambi i negozi 
è presente il corner specializzato l’Outlet del 
Kasalingo che propone complementi tessili, 
piccoli elettrodomestici, articoli per la cottura 
e la tavola fondendo praticità e design a prez-
zi concorrenziali. Con queste nuove aperture 
sale quindi a 121 il numero dei negozi Brico 
io presenti in Italia.

� www.bricoio.it





Manomano fotografa i pollici verdi italiani
ManoMano.it, il nuovo marketplace “verticale” dedicato al brico-
lage e al giardinaggio, ha realizzato un interessante sondaggio 
presso 20.000 clienti, con l’obiettivo di investigare la passione del 
verde degli italiani.
Ben il 70% degli intervistati ha dichiarato di svolgere giardinaggio con 
una certa regolarità: il 37% degli intervistati almeno una volta alla setti-
mana, il 9% una volta al mese e il 24% almeno una volta al giorno. Solo 
il 10% dichiara di non essersi mai avvicinato a questo hobby.
Percentuali che rappresentano la tendenza sempre più diffusa ad 
adottare uno stile di vita green e a stretto contatto con la natura. 
Come era facile prevedere, le donne sono in leggera predominanza 
(52,8% contro il 47,2% di uomini), mentre è interessante rilevare 
che tra chi dichiara di dedicarsi alla coltivazione ogni settimana 
troviamo, subito dopo gli over 55, le fascia tra i 26 e i 34 anni.
Conquista il titolo di regione più green l’Abruzzo che, con il 93,7% 
degli intervistati che dichiara di dedicarsi settimanalmente alla 
cura di fiori e piante, è la regione in cui si fa più giardinaggio. Fana-
lino di coda la Lombardia, dove il 45% degli intervistati dichiara di 
non fare mai o molto raramente giardinaggio.
In generale il sud Italia sembra avere una particolare predilezione per 
questa attività, con la maggioranza delle Regioni che si rivela molto 
predisposta al pollice verde (85%), mentre il nord è quello che alla do-
manda “quanto spesso fai giardinaggio?” ha fornito il maggior numero 
di risposte negative (45%). A metà si pongono le Regioni del centro, 
dove il 67% degli intervistati afferma di dedicarsi alla cura dei propri 
spazi verdi, anche se solo saltuariamente.
Ma cosa fanno in giardino gli italiani? Piantare, annaffiare e concimare 
fiori e piante è l’attività principale, indicata dall’84% degli intervistati. 
Seguono tagliare il prato e potare le siepi (36%) e coltivare un orto 
(29%), mentre la coltivazione di alberi da frutto sembra apprezzata 
solamente dal 19% degli intervistati. Internet si rivela una fonte di 
informazioni molto importante: “La facilità e la velocità con cui reperire 
materiali e attrezzi, ma anche guide e consigli tramite il web, rendono 
il giardinaggio ancora più accessibile – ha spiegato Philippe de Chan-
ville, co-fondatore di ManoMano –. La realtà online porta incredibili 
vantaggi in questo senso, lo dimostra anche la crescita esponenziale 
di ManoMano.it in Italia. Una grossa fetta del nostro volume d’affari è 
generata dalla categoria giardino”.

� www.manomano.it



A regola d’arte...

Con la stessa qualità di sempre

Da oltre 50 anni Cifo crea prodotti a regola d’arte per il 
giardinaggio. Oggi, la stessa qualità di sempre, la troverai in 
confezioni rinnovate, con indicazioni ancora più chiare per un 
utilizzo semplice e immediato.
Cifo, l’esperienza si rifà il look.

Cifo.it



GARDENA PREMIA 
I SUOI CLIENTI

Dall’1 aprile fino al 30 

settembre i clienti che 

sceglieranno Gardena 

potranno partecipare 

al concorso a premi 

Natura e Relax con 

Gardena, per vincere 

30 week end per due 

persone e 200 set da 

giardino.

Per partecipare al 

concorso è sufficiente 

acquistare prodotti 

Gardena dai rivenditori 

specializzati per una 

spesa minima di 20 euro, registrarsi sul sito dedicato www.

gardena-concorso.it e conservare la prova di acquisto fino 

all’estrazione finale che si terrà entro il 30 novembre.

Per promuovere l’operazione, Gardena ha ideato e realizzato una 

campagna pubblicitaria per le riviste specializzate, un minisito e 

alcuni materiali di marketing ad hoc (totem, cartoline, espositori 

da banco, pendolini da scaffale, ecc.) per i punti vendita coinvolti 

nell’operazione. 

� www.gardena-concorso.it      � www.gardena.com

Gli italiani preferiscono Amazon e i 
millennial l’e-shop
In fatto di e-commerce gli italiani si dimostrano dei patiti del rispar-
mio rispetto agli altri paesi: il prezzo è un fattore decisivo per il 49% 
degli intervistati, seguono la comodità (30%) mentre l’assortimento 
è importante solo per il 18%. Il 20% dei consumatori italiani acquista 
tramite smartphone almeno una volta la settimana (era il 14% nel 
2015) mentre il 19% acquista via tablet (era il 12%) e il 32% acquista 
tramite pc (dal 24%). Sono alcune delle tendenze emerse dall’indagi-
ne internazionale Total Retail Survey 2017 condotta da Pwc.
Un altro dato che ci distingue dal resto dei paesi europei è il “peso” 
di Amazon: siamo in testa alla classifica con il 91% dei consumatori 
italiani intervistati che usa questa piattaforma. In particolare la fascia 
dei millennial: il 25% acquista solo su Amazon (contro il 18% degli 
over 35) e il 35% non va nei negozi. Nonostante la crescita del mobile 
shopping, i negozi specializzati sono sempre un punto di riferimento 
per i consumatori italiani: il 51% dichiara di visitarli almeno una volta 
alla settimana per fare acquisti. Va però sottolineato che il 73% degli 
intervistati vorrebbe trovare un addetto alle vendite con una profonda 
conoscenza dei prodotti. E anche offerte personalizzate (70%).

� www.pwc.com





Lowe’s testa la realtà virtuale per 
promuovere la didattica

Brico io si incontra a Milano

La catena di centri bricolage statunitense Lowe’s ha inserito a 
marzo nel suo punto vendita di Framingham, in Massachusetts, la 
stanza Holoroom How To: un 
programma di formazione 
che sfrutta la realtà virtua-
le per insegnare ai clienti le 
tecniche del fai da te. L’u-
tente, indossando un casco 
audiovisivo e utilizzando 
una sorta di mouse, ha la 
possibilità di immergersi in 
una simulazione guidata dal 
programma che spiega pas-
so passo tutte le azioni. Nel 
caso di Holoroom How To si 
guida il cliente nella posa 
delle piastrelle del bagno.
Il test vuole sperimentare 
un modo innovativo per coin-
volgere la clientela anche 
in progetti più complessi, 
spesso evitati per il timo-
re di un insuccesso. Dopo 
la buona accoglienza negli 
Usa, Holoroom How To verrà 
introdotto anche nei negozi 
in Canada e in Quebec.

Guarda il video di Holoroom 
How To con il codice QR!

� www.lowes.com

L’1 e 2 marzo Brico io ha 
organizzato a Milano una 
duegiorni di incontri che ha 
coinvolto tutti i responsabili 
dei punti vendita di tutta Ita-
lia insieme ai fornitori.
Una vera e propria fiera, svi-
luppata su circa 3.000 mq 
e con 78 stand dedicati alle 
novità. Ampio spazio, circa 
1.000 mq, è stato riservato 
all’assortimento per il Na-
tale. I punti vendita hanno 

potuto effettuare le ordinazioni a condizioni d’acquisto partico-
larmente vantaggiose, garantite ai responsabili dei negozi diretti 
e agli imprenditori affiliati per tutti gli ordini stipulati nel corso 
della manifestazione. Durante la Convention il nuovo consigliere 
delegato e direttore ge-
nerale di Brico io, Dani-
lo Villa, che succede a 
Mario Aspesi, ha condi-
viso i risultati raggiunti 
nel 2016 e gli obiettivi 
per il 2017.

� www.bricoio.it

VISITA IL NOSTRO NUOVO SITO
www.mat.pd.it

M.A.T. srl
via A. Volta, 16, Z.I delle Selve
Teolo, 35037, Padova

049 9902630
info@mat.pd.it
www.mat.pd.it

FIORIERE ED
ARREDO GIARDINO

BORDURE IN METALLO



DIAMO COLORE 
ALLA PRIMAVERA
CON IL VASO ARKÈ

DISPONIBILE NEI 
SEGUENTI COLORI

Nicoli srl
Via del Lavoro, 10
36070 Brogliano (VI) - Italia
Tel. +39 0445 947344
Fax +39 0445 947239 

info@nicoli.com
www.nicoli.com A
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in primo piano>>

L’interattività entra nei negozi milanesi
A marzo il negozio Diesel Planet nella cen-
tralissima piazza San Babila a Milano, il 
più grande negozio Diesel del mondo, ha 
avviato una interessante sperimentazione 

per rendere più interattiva l’esperienza 
della visita al negozio. I clienti vengono ac-
colti da una digital concierge, un’interfac-
cia interattiva con schermi touch, che dà 
il benvenuto ai clienti e fornisce informa-
zioni sulle promozioni e sugli eventi in cor-
so, per poi arrivare a due tavoli interattivi 
che riconoscono i singoli capi grazie alla 
tecnologia Rfid e otto camerini intelligenti 
che offrono indicazioni sui vestiti scelti e 
suggerimenti di abbinamento.
I clienti naturalmente possono interagire 
con i display tramite i loro smartphone, con 
la possibilità di accedere a informazioni per-
sonalizzate e ricevere materiali dagli addetti 
alla vendita, tutti dotati di smartphone. Si 
possono gestire anche i pagamenti in mo-
bilità, senza necessità di recarsi alla cassa.
L’obiettivo è di aumentare il flusso di clien-
tela e sperimentare l’incidenza delle nuove 
tecnologie nei comportamenti d’acquisto.
Il progetto è stato realizzato in collabora-
zione con H-Farm Industry per il software 
e Samsung per l’hardware.
“Le nuove tecnologie per il retail sono un 
valido alleato nei punti vendita di qualsiasi 

settore merceologico, in particolare in quei 
contesti in cui il rapporto con la clientela 
può generare un aumento delle vendite – ha 
spiegato Antonio La Rosa, head of B2B di 
Samsung Electronics Italia –. E il nostro 
portfolio di soluzioni per il retail include una 
gamma completa di prodotti e tecnologie 
pensate per favorire la collaborazione e la 
condivisione, nell’ottica di un migliore coin-
volgimento dei clienti e di una maggiore pro-
duttività del personale sul punto vendita”.

� www.h-farm.com               � www.samsung.com





>>
ricerca e sviluppo di  Martina Speciani

innovazione

 il verde 
che non ti aspetti
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La parete dell’ufficio 
è sommersa da decine 
di biglietti adesivi per 
ricordare incombenze e 
appuntamenti? 
Leaf Sticky Notes 
trasforma il caos di 
foglietti in una verde 
edera rampicante.

Per godersi un film in 
compagnia o la partita 
della propria squadra del 
cuore senza rinunciare 
alla piacevole brezza del 
giardino, questo schermo 
gonfiabile con casse 
integrate è veramente 
il top.

Questa nuvoletta si 
applica al collo della 

bottiglia di plastica usata, 
salvandola dall’immondizia 

e trasformandola in un 
efficiente annaffiatoio 
fai da te, con un getto 

delicato perfetto per 
bagnare le piante. 

Per portare tutti i giorni 
il pranzo in ufficio o 
per mantenere fresche 
le bibite d’estate in 
spiaggia, la borsa 
termica dalle sembianze 
di un funghetto è una 
soluzione molto originale 
e, ovviamente, cool.

CressToday è un mini 
giardino da interni 

che porterà un po’ di 
verde in cucina e in 

pochi giorni permetterà 
di raccogliere fino a 
5 varietà diverse di 

crescione, erba ricca di 
sapore e di vitamine.

L’atteggiamento dello 
gnomo Donut worry, be 
happy non lascia spazio a 
dubbi: galleggiando sulla 
sua ciambella e con un 
cocktail ben saldo nella 
mano, questo nanetto è 
una vera icona del relax in 
giardino.

PaxBowl non solo 
mantiene fresca la 

borraccia durante le 
escursioni grazie al suo 
materiale isolante, ma 

al momento della pausa 
diventa una praticissima 

ciotola per far dissetare il 
proprio amico a 4 zampe.

La spazzola Oppo 
Groomo è dotata di 
nastro adesivo che 
rimuove i peli in eccesso 
dalla pelliccia dei gatti 
(oltre che dai vestiti dei 
padroni), massaggiandoli 
allo stesso tempo con i 
dentini del pettine.

Raccogliere le foglie in 
autunno dopo averle 

raggruppate è un lavoro 
faticoso per cui spesso 
servirebbe una mano…o 

meglio ancora due! Le 
pale ergonomiche ReLeaf 

sono state pensate 
proprio per questo!

Essere preparati a ogni 
imprevisto è importante 

in un’escursione 
all’aperto: questa 

fiaschetta d’emergenza, 
oltre alla bevanda scelta, 

contiene 2 bicchierini, 
una potente torcia e una 

bussola.





Giannalberto Cancemi, direttore acquisti di 
Leroy Merlin Italia da circa un anno, ci fa un 
bilancio della sua nuova avventura e ci svela 
in anteprima alcuni importanti progetti a cui 
sta lavorando l’insegna. 

>>
Leroy Merlin

news
di Marco Ugliano

“Oggi stiamo lavorando 
all’idea di un nuovo per-
corso, in cui Leroy Merlin 
possa essere capace di fare da so-
cietà piattaforma e lavorare sempre 
più con i big brand: credo che questo 
sia il futuro per noi e per tante grandi 
aziende italiane”: è questo uno dei 
passaggi più signifi cativi della lunga 

Il futuro di 
Leroy Merlin Italia 

greenline38

chiacchierata con Giannalberto Can-
cemi, da un anno a capo della cen-
trale acquisti di Leroy Merlin Italia, 
principale player della distribuzione 
italiana di fai da te e grande inno-
vatore del commercio diy in Italia. 
Ricordiamo a questo proposito l’at-
tività multicanale con la nascita 
dell’e-shop, il Servizio Posa per of-

frire ai consumatori l’aiuto di profes-
sionisti e le tante innovazioni intro-
dotte negli ultimi punti vendita.

Il futuro dell’insegna

Greenline: Nel marzo dello scorso anno 
è cominciata la tua nuova sfi da in Leroy 
Merlin Italia, con un ruolo prestigioso 
come quello di direttore acquisti: ci fai 
un bilancio di questo primo anno?
Giannalberto Cancemi: Il bilan-
cio è estremamente positivo, per
Leroy Merlin Italia si è trattato di 
una grandissima annata in termini 
di risultati, abbiamo fatto importanti 
passi avanti dal punto di vista sia 
strategico, sia comunicativo. Abbia-
mo avuto anche molti cambiamenti 
nella centrale acquisti e arricchito le 
competenze con tante new entry.

Greenline: Insomma, il passaggio di con-
segne con Luca Freddi, tuo predecessore, 
è avvenuto nel migliore dei modi…
Giannalberto Cancemi: Luca è un’i-
cona dell’azienda e del settore da 18 
anni: è stato un onore prendere il suo 

Giannalberto Cancemi, direttore 
acquisti di Leroy Merlin Italia
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posto. Dal punto di vista operativo, 
nel nostro caso specifico cambia la 
persona ma non l’azienda; le strate-
gie non si stravolgono per il cambio 
di una persona, così come credo 
debba avvenire in qualsiasi azienda 
che lavora secondo una progettualità 
ben definita. Oggi siamo sempre più 
orientati a un lavoro di offerta fatta 
insieme al cliente e pensata a partire 
proprio dalle sue richieste e dalle sue 
esigenze. In quest’ottica, per fare 
qualche esempio, abbiamo lanciato 
a settembre il laboratorio d’uso, nel 
negozio di Assago, in cui proviamo i 
prodotti con artigiani e designer e or-
ganizziamo focus group con persone 
disabili per capire le loro necessità e 
le loro esigenze. Interfacciarci quo-
tidianamente col cliente: credo sia 
questo il modo più indicato per lavo-
rare nella direzione giusta.  

Greenline: E in che direzione sta andando 
oggi Leroy Merlin?
Giannalberto Cancemi: Vogliamo es-
sere considerati dei multispecialisti. 
Per anni abbiamo associato alla no-
stra azienda il claim “tutto sotto lo 
stesso tetto”, oggi invece voglio senti-
re parlare di Leroy Merlin come di un 
“negozio multispecialista in un unico 
luogo”. Dobbiamo trasformare la no-
stra offerta sotto diversi punti di vista: 
fisico, comunicativo, del personale, di 
servizio. Sarà inoltre fondamentale 
creare dei piccoli negozi multispeciali-
sti all’interno della nostra offerta, per 
essere visti dal cliente come gli spe-
cialisti, ad esempio, del bagno, della 
ferramenta, del giardino ecc.

Greenline: In che modo cambierà la per-
cezione dei prodotti da parte del con-
sumatore che entrerà in uno dei vostri 
punti vendita?
Giannalberto Cancemi: Abbiamo co-
minciato a costruire le nostre offerte 
per livelli di qualità: saranno quattro 
e li individueremo in base all’effetti-
va esigenza di chi intende acquistare 
quel determinato prodotto. 

Greenline: Diventerà uno standard per 
tutti i negozi?
Giannalberto Cancemi: No, è una sud-
divisione che non riguarderà necessa-
riamente tutti i nostri punti vendita e 
aggiungo che non sarà applicato a tut-
te le merceologie: ci saranno dei mer-
cati meno prioritari dove non avremo 
quattro livelli, ma meno. In ogni caso 
le fasce di qualità, quando presenti, 
saranno ben distinguibili sia per il con-
sumatore, sia per il venditore. 

Greenline: Si rovescia quindi il rapporto 
distributore-fornitore…
Giannalberto Cancemi: Esatto, chie-
deremo esplicitamente al fornitore 
un prodotto che, a un determinato 
prezzo, dovrà rispettare determinati 
standard qualitativi: è un segno del 
cambiamento che sta avvenendo in 
Leroy Merlin. 

Il negozio fisico e la coda 
lunga

Greenline: Nell’ottica di migliorare sem-
pre più il rapporto tra azienda e con-
sumatore, quello del venditore sarà un 
ruolo sempre più importante…
Giannalberto Cancemi: Assoluta-
mente sì, dobbiamo avere nei ne-
gozi dei veri professionisti. Oggi 

abbiamo sempre più bisogno di 
rivenditori attenti e aggiornati: per 
questo motivo stiamo portando 
avanti progetti di formazione sem-
pre più performanti e al passo coi 
tempi. Fino a qualche anno fa erano 
previste formazioni di 8 ore in sala, 
oggi abbiamo preso una direzione 
più snella, con formazione digitaliz-
zata ma egualmente efficace.

Greenline: Il consiglio del rivenditore di-
venta a maggior ragione fondamentale 
anche per quei prodotti che non sono 
presenti in negozio, ma che vendete onli-
ne: il noto concetto di coda lunga che, 
per fare un esempio nel nostro mercato, 
ha consentito all’americana Home Depot 
di imporsi in maniera netta...
Giannalberto Cancemi: Abbiamo ini-
ziato un percorso con alcune aziende 
di primo livello e il cuore della nostra 
strategia è lavorare con i marchi pri-
mari in maniera differente rispetto al 
nostro passato e rispetto a come è 
abituata a operare la grande distribu-
zione. Oggi stiamo lavorando all’idea 
di un nuovo percorso, in cui Leroy 
Merlin possa essere capace di fare 
da società piattaforma e lavorare 
sempre più con i big brand: credo 
che questo sia il futuro per noi e per 
tante grandi aziende italiane. 







Tornando all’esempio che mi hai ci-
tato, Home Depot è l’azienda che 
più di tutte al mondo ha saputo la-
vorare con effi cacia al concetto di 
coda lunga, perché in soli due anni 
ha creato un numero incredibile di 
referenze online: probabilmente è 
il percorso che tutte le insegne del 
nostro settore seguiranno. 
Fino a oggi è stato un freno, ma doma-
ni farà la differenza: dobbiamo lavora-
re su uso e bisogno del cliente. Non 
devo avere un milione di referenze per 
il gusto di averlo; devo avere quel de-
terminato prodotto perché risponde a 
un bisogno del mio cliente.

La concorrenza

Greenline: Tra le insegne presenti sul terri-
torio italiano, tra chi sta lavorando meglio 
c’è sicuramente il vostro “cugino” Bricoman 
(sempre del Groupe Adeo, ndr): un modello 
di partenza diverso dal vostro, con un as-
sortimento e una clientela differente. Eppu-
re c’è sempre più sovrapposizione: forse la 
vera concorrenza ce l’avete in casa?
Giannalberto Cancemi: La domanda 
in realtà nasconde una situazione ve-
ritiera dietro la quale non possiamo 

nasconderci: dobbiamo sforzarci di 
fare un mestiere differente rispetto a 
Bricoman. In alcuni settori merceolo-
gici siamo concorrenti perché proba-
bilmente, negli anni, Leroy Merlin non 
ha lavorato al 100% sulla copertura 
dei bisogni della clientela e nella fa-
cilità di acquisto, aspetti che invece 
Bricoman ha sviluppato in maniera 
straordinaria e grazie ai quali oggi può 
proporsi come fonte di ispirazione per 
i retailer presenti sul nostro territorio. 

Greenline: Altro retailer da seguire con 
attenzione è Ikea: non è così raro trovare 
un Leroy Merlin e un negozio dell’insegna 
svedese a pochi metri di distanza. Oggi, 
chi è che fa da traino all’altro?
Giannalberto Cancemi: Leroy Merlin 
e Ikea si completano e per alcuni 
settori ci facciamo da traino a vicen-
da. Come fl usso di clientela proba-
bilmente Ikea attira persone a rag-
gio più ampio, ma come ripetitività 
della visita probabilmente siamo noi 
a trainare loro.
Leroy Merlin deve essere multistile. 
Mentre Ikea ha uno stile ben defi nito, 
noi crediamo nella personalizzazione 
dell’habitat con più livelli di qualità. 

Le private label

Greenline: Il lancio nel 2016 del nuovo to-
saerba a tre ruote del vostro marchio pri-
vato Sterwins ha rappresentato una svolta 
nel mondo della private label: non più sem-
plici prodotti di importazione brandizzati, 
ma articoli innovativi di qualità che vanno 
a fare concorrenza ai marchi primari. Con-
tinuate a lavorare in questa direzione?
Giannalberto Cancemi: Vogliamo 
lavorare sempre più sulle private 
label. Avere come modello, ciò che 
è riuscito a creare Decathlon nel 
mondo dell’abbigliamento sportivo.
Stiamo investendo nell’innovazione di 
prodotto, per arrivare ad avere prodot-
ti similari a quelli tradizionali, ma con 
marchi gestiti da noi. Nella private la-
bel portiamo appunto innovazione e 
sui nostri marchi lavoreremo sempre 
più su un’offerta di qualità. L’obietti-
vo è riuscire ad arrivare a un’offerta 
identitaria fatta di big brand italiani e 
di nostri marchi, per attirare maggior-
mente il consumatore. 
Seguiremo sempre più i progetti 
complessi, ma l’offerta identitaria 
va fatta con i nostri marchi e con big 
brand italiani.

Greenline: Posto che la qualità è un fat-
tore imprescindibile, nel prossimo futuro 
che cosa farà sempre più la differenza?
Giannalberto Cancemi: La velocità e 
il servizio completo. Non volendo en-
trare in complicate analisi sociologi-
che, credo che l’italiano culturalmente 
abbia poca propensione al lavoro in 
casa. Inoltre, oggi si ha sempre meno 
tempo di fare le cose: Leroy Merlin 
sposa proprio questo bisogno e que-
sta necessità del consumatore.

� www.leroymerlin.it

Il tosaerba a tre ruote Sterwins 360, lanciato nel 2016 da Leroy Merlin
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Sementi Dotto oggi non significa soltanto sementi, ma un catalogo 
di 4.800 referenze che copre l’offerta di 6 famiglie merceologiche 
e comprende terricci, concimi, prodotti per prato e pet food. Tutti 
realizzati in Italia. Quest’anno ha lanciato anche una linea di corroboranti 
naturali: ce ne parlano Giancarlo Gurnari, Direttore Generale di Sdd Spa, 
e Lorenzo Cassinelli, responsabile vendite di Sementi Dotto.

>>
SDD Sementi Dotto

news
di Paolo Milani

Dom Dotto) che riunisce l’attività di 
Sementi Dotto e Dom Sementi, en-
trambe di proprietà di Genagricola.
La parola “sementi” nel marchio non 
deve però ingannare: oggi Sdd vanta 
un catalogo amplissimo di referenze 
come fertilizzanti, terricci, prodotti 
per tappeti erbosi, alimenti per ani-
mali e, naturalmente, sementi. Pro-
dotti realizzati in Italia nella sede di 
Udine. Una novità di quest’anno è la 
linea Bioventis per la protezione na-
turale delle piante da orto.
Per saperne di più abbiamo incon-
trato Lorenzo Cassinelli, responsa-
bile vendite di Sdd.

Tante aziende in una

Greenline: Avete un catalogo enorme per 
un’azienda che si chiama “Sementi” Dotto.
Lorenzo Cassinelli: Nelle due divisioni 
abbiamo più di 4.800 articoli a catalo-
go, inoltre produciamo anche alcune 
private label. È un lavoro abbastanza 
complesso, anche in termini di orga-
nizzazione. Per esempio i nostri con-
correnti dei terricci e delle sementi 
producono solo terricci e sementi: noi 
invece dobbiamo seguire tutti i merca-
ti, non soltanto in termini produttivi, 
ma anche in termini normativi. Infatti 
ogni responsabile di settore dell’uffi-
cio acquisti deve essere specializzato 
e informato sul suo mercato di com-
petenza. Il pet food per esempio è as-
soggettato all’Hccp.
La problematica di gestire questa 
azienda è proprio data dalla moltepli-
cità del suo catalogo. È vero che sia-
mo nel mercato del giardinaggio, ma 
tu sai meglio di me che le normative 

non solo sementi
Sementi Dotto: 

Nella foto i due nuovi espositori di Sdd: un pall 
box 80x60 utilizzabile sia per i concimi sia per i 
terricci e l’espositore in legno, molto apprezzato 
dai rivenditori specializzati, per esporre concimi, 
sementi prato, terricci e pet food. 
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e le problematiche del tappeto erboso 
sono molto diverse dagli insetticidi.

Greenline: Nell’era dell’ottimizzazione 
dei costi, l’ampiezza e la profondità della 
gamma sono un vostro punto di forza?
Lorenzo Cassinelli: Sono tra i nostri 
punti di forza, unitamente alla qualità 
dei prodotti che ci viene riconosciuta 
dalla clientela anche in termini di fidu-
cia, che ci siamo guadagnati in oltre 
50 anni di attività come azienda seria 
e affidabile. Ovviamente il brand Ge-
nerali Assicurazioni è un valore mol-
to importante e ben percepito dalla 
distribuzione. Innovazione continua e 
particolare attenzione ai bisogni della 
clientela, anche grazie a una rete di 
agenti (31, ndr) altamente professio-
nali, ci permettono di vedere il futuro 
in maniera molto ottimistica.
Nel canale tradizionale, quindi garden 
center, rivendite agrarie, pet-shop, 
ferramenta, centri bricolage, abbiamo 
un’offerta unica. Nel senso che la 
maggior parte delle imprese sono mo-
noprodotto e non sono molte quelle in 

Il brand Sementi Dotto 
fa parte della storia del 
giardinaggio hobbistico 
italiano: fondata nel 1963 con una 
forte specializzazione nella produ-
zione di semi orticoli, vive una svol-
ta nel 1982 grazie all’acquisizione 
da parte di Genagricola, la holding 
agroalimentare del Gruppo Assicura-
zioni Generali fondata nel 1974 con 
lo scopo di amministrare le attività 
agricole che dal 1851 caratterizzano 
gli investimenti di Generali. Gian-
carlo Gurnari ci spiega che un’altra 
svolta importante avviene nel 2002 
quando nasce Sdd Spa (Sementi 

Voglia Piccante e Vegan Friendly sono le 
due nuove linee di sementi: la prima dedicata 
ai peperoncini per soddisfare tutti i palati, la 
seconda con una selezione di varietà per la 
cucina vegetariana.
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grado di fornire semi da orto in busta, 
semi per il tappeto erboso, concimi, 
terricci, bulbi, pet food, ecc.

Greenline: Nel commercio specializzato 
notate la tendenza dei retailer a diminu-
ire il numero di fornitori?
Lorenzo Cassinelli: Il rivenditore ha 
dei rapporti, delle relazioni, degli equi-
libri da mantenere con tanti agenti e 
gli piace acquistare un po’ da uno a 
un po’ dall’altro. Però la nostra propo-
sta inizia a essere premiante ed è uno 
degli argomenti che spendiamo. Effet-
tivamente noi possiamo soddisfare 
l’offerta di 5-6 fornitori diversi (bulbi, 
terricci, sementi, pet, ecc.) e i vantaggi 
logistici e amministrativi sono evidenti.
Ma oltre al servizio e alla profondità 
di gamma, siamo anche in grado di 
portare un’innovazione indiscutibile, 
che oggi altre aziende non esprimo-
no. In termini di packaging, di pre-
sentazione del prodotto, di servizio e 
di novità vere e proprie, che aiutano 
il nostro cliente a proporre ai propri 
consumatori soluzioni ottimali.

Greenline: In che modo state innovando 
il servizio?
Lorenzo Cassinelli: Stiamo propo-
nendo delle soluzioni orientate al 
servizio a favore dei garden center: 
per esempio forniamo gli esposito-
ri già allestiti con 24 varietà e 240 
buste. Basta sfi lare il cartone ed è 
già pronto per la vendita. Ma anche 
nelle consegne: per esempio per il 
concime granulare da 5 kg abbiamo 
previsto sia il pall box, con promo 
per avancassa o testata di gondola, 
sia il refi ll da 3 pezzi. È chiaro che lo 
facciamo per offrire un miglior servi-
zio ai nostri rivenditori. Il vantaggio di 
avere così tante referenze differenti a 
catalogo ci permette di realizzare con-
segne miste, quindi il concime arriva 
insieme alle sementi, al terriccio, ecc.

Greenline: Posso chiederti se siete in crescita?
Giancarlo Gurnari: Siamo soddisfatti 
dei risultati economici, ma c’è ancora 
tanto da fare e abbiamo una crescita 
importante di nuovi clienti. Su circa 
2.000 clienti attivi ogni anno ne in-
troduciamo almeno 200 nuovi, preva-
lentemente garden center e vivai che 
decidono di dedicarsi al commerciale.

Le novità 2017

Greenline: A proposito di novità, tra 
quelle di quest’anno c’è Bioventis, una 
linea di prodotti per la protezione natu-
rale delle orticole. Ce ne parli?
Lorenzo Cassinelli: Bioventis è una 
bella sfi da. Visto il problema norma-
tivo degli agro farmaci per uso non 
professionale, volevamo capire se la 
nostra rete fosse in grado di promuo-

vere questi nuovi prodotti: una gam-
ma completa di corroboranti e prodotti 
naturali per la difesa delle piante, con 
4 referenze pronte all’uso.

Greenline: Come sono state accolte dal 
mercato?
Lorenzo Cassinelli: Stanno dando un 
buon riscontro in termini di vendite e 
in considerazione di questo succes-
so abbiamo già deciso di ampliare la 
gamma per la prossima campagna.
Anche le altre novità hanno riscosso un 
buon riscontro di vendite: come le linee 
di sementi Voglia Piccante dedicata 
ai peperoncini e Vegan Friends, una 
linea di semi per i consumatori vegani.

Private label: un’occasione 
da valutare

Greenline: Voi realizzate anche private 
label. Nell’epoca dell’e-commerce è una 
risorsa sempre più utilizzata dai riven-
ditori: c’è un maggior interesse da parte 
dei retailer specializzati italiani? 
Giancarlo Gurnari: Sfatiamo un mito: 
per fare una private label non è ne-
cessario realizzare un milione di pez-
zi. Anche un punto vendita indipen-
dente che lavora bene, su prodotti ad 
elevata rotazione, come un concime 
liquido/granulare o un terriccio, po-
trebbe ragionarci. A maggior ragione 
nell’epoca dell’e-commerce. I “nego-
zi fi sici” sono in fase di rivisitazione e 
penso che il mercato cambierà molto 
nei prossimi anni.

Forma o sostanza?

Greenline: Toglici infi ne una curiosità: per-
ché le bustine di sementi sono così grandi 
rispetto al loro contenuto? Usando buste 
più piccole non potremmo aumentare il nu-
mero di referenze e stimolare la vendita di 
un numero più alto di varietà?
Lorenzo Cassinelli: La verità è che 
il consumatore italiano preferisce le 
buste grandi. Ovviamente riducendo 
lo spazio potremmo aumentare le 
occasioni di vendita, ma è un dato di 
fatto che il consumatore preferisce la 
busta grande. Una volta in Italia le bu-

stine erano la metà di quelle attuali 
e noi stessi realizziamo buste piccole 
per il mercato austriaco, su una par-
ticolare linea di fi ori alpini con buste 
di carta, fatte come una volta. Anche 
Lidl sta proponendo in Italia delle bu-
ste piccole, realizzate da un’azienda 
tedesca. Abbiamo già fatto diverse 
prove ma il mercato italiano è poco 
aperto a queste sperimentazioni e 
poco propenso al cambiamento. 

� www.sddspa.com

Bioventis è la nuova linea di formulati per 
la protezione naturale delle piante orticole. 4 
referenze sono pronte all’uso (sapone molle, 
propoli, gel di silice e caolino) con trigger da 550 
ml. Per migliorare la comunicazione viene fornita 
con collarino da applicare sul trigger nel quale 
viene evidenziato l’insetto o la malattia target.

Grande attenzione viene dedicata alle bustine per facilitare la leggibilità dell’espositore. Sdd riporta 
su tutte le linee la data di semina e raccolta sul fronte della busta. Sul quale indica inoltre consigli 
di consociazione. Infi ne il codice colore distingue le famiglie di appartenenza: ortaggi (verde), fi ori 
(arancione), aromatiche (marrone) e legumi (azzurra).



greenline

A Berlino si terrà la 
quinta edizione del 
Global DIY Summit 
(8-9 giugno), il 
convegno per 
eccellenza a livello 
mondiale per il brico-
garden. John Herbert, 
segretario generale 
di EDRA (associazione 
europea dei retailer), 
ci parla del tema 
principale dell’evento, 
l’e-commerce, con 
un’interessante 
riflessione sul nostro 
paese.
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>>
Global DIY Summit

news
di Marco Ugliano

Il futuro è l’e-commerce. 

Ma in Italia…

L’e-commerce è il futuro 
del retail. Ma, mentre in 
alcuni paesi rappresenta 
già il presente, in Italia le vendite 
online stentano a imporsi, in par-
ticolare in questo settore. Proprio 
dello sviluppo del commercio elet-
tronico si parlerà approfonditamen-
te a giugno nel corso del Global DIY 
Summit di Berlino, il convegno “per 
eccellenza” del brico-garden orga-
nizzato da EDRA, l’associazione 
che racchiude i principali distributo-
ri europei di fai da te: ne abbiamo 
parlato con il segretario generale, 
John Herbert. 

Greenline: Quali sono gli argomenti prin-
cipali che saranno affrontati nel corso del 
Global DIY Summit di giugno a Berlino? 
John Herbert: Quello di giugno 
sarà il maggior evento in assoluto 
nella storia per il diy e il garden, 
con oltre 900 delegati attesi a Ber-
lino. Crediamo, inoltre, che si tratti 
anche del miglior programma, dal 
punto di vista contenutistico, di 
tutte le edizioni del Summit. Duran-
te l’anno frequentiamo convegni e 
seminari in tutto il mondo, cercan-
do di “reclutare” i migliori relatori 
disponibili sul mercato. Sono certo 

che a Berlino si svolgerà un con-
vegno di grande qualità, con delle 
pause più lunghe rispetto alle scor-
se edizioni tra un intervento e l’al-
tro, proprio per favorire i momenti 
di incontro e di business tra i ma-
nager presenti.

Greenline: Il vostro evento è, senza dub-
bio, il più importante nel settore diy a 
livello mondiale, con delegati sempre 
nuovi che arrivano da tutto il mondo: 
quest’anno ci sono nuove nazioni parti-
colarmente rappresentate?
John Herbert: Cerchiamo sempre 
di dare il miglior servizio e offrire 
la migliore professionalità ai no-
stri ospiti, i quali evidentemente 
trasmettono messaggi positivi nel 
classico passaparola tra manager. 
Ecco spiegato il perché di un’ade-
sione sempre più importante da 
parte dei paesi coinvolti. Siamo 
partiti nel 2010 con 300 delegati e 
nel 2017 ne attendiamo oltre 900, 
provenienti da più di 50 paesi. In 
particolare ci tengo a sottolinea-
re l’elevata presenza di manager 
asiatici, ben 42, e l’esordio per i 
manager provenienti dalla Thailan-
dia, che parteciperanno per la pri-
ma volta al nostro evento.

John Herbert, segretario generale di 
EDRA.
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PEDALANO!

Chiedi al tuo agente Vebi informazioni sulla NUOVA PROMOZIONE* 2017!!!
Un’occasione unica per attrarre il cliente e ravvivare il tuo punto vendita!
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Greenline: Il claim del convegno di 
quest’anno è “Una nuova era”: in quale 
direzione sta realmente andando il no-
stro settore?
John Herbert: Quando mi sono af-
facciato per la prima volta nel mon-
do del retail, nel 1956, il settore 
stava per subire la prima rivolu-
zione, grazie all’introduzione della 
vendita a libero servizio. 
Oggi il mercato sta subendo una 
seconda nuova rivoluzione, se 
possibile ancora più for te del-
la precedente, e cioè l’avvento 
dell’e-commerce. Come reagirà il 
mercato a questo nuovo cambia-
mento? Il modo migliore per sco-
prirlo è venire ad ascoltare il no-
stro convegno!

Greenline: E-commerce che però, in Ita-
lia, non si è ancora imposto: da che cosa 
dipende, secondo il suo punto di vista?
John Herbert: È una domanda davve-
ro interessante, perché in Italia il diy 
vive una situazione anomala rispetto 
al resto d’Europa. Conosco bene il 
mercato italiano e amo la sua pecu-
liarità: è straordinario come ci siano 
così tanti piccoli negozi sul territo-
rio capaci di resistere all’avvento di 
internet. Negli ultimi tempi, in ogni 
caso, l’ingresso delle nuove genera-
zioni sta consentendo all’e-commer-
ce di guadagnare fette di mercato, 
anche se difficilmente si raggiungerà 
a breve una situazione di mercato si-
mile, per fare un esempio, a quella 
che si ha oggi in Gran Bretagna.

Greenline: A proposito di mercato ingle-
se, quanto la recente acquisizione di Ho-
mebase da parte del colosso australiano 
Bunnings ha cambiato gli equilibri?
John Herbert: L’ingresso di Bun-
nings nel Regno Unito è semplice-
mente l’entrata in campo di un pla-
yer straniero in un mercato locale, 
nulla di più. Già in passato abbia-
mo assistito a operazioni di mer-
cato simili, a volte accompagnate 
dal successo, a volte rivelatesi un 
flop. Quando ci sono competizione 
e concorrenza, il mercato ne gua-
dagna: e questo è ciò che sta ac-
cadendo nel mercato dei diy.

� http://diysummit.org

Thinking Forward
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Lo scorso anno le vendite di prodotti per 
il giardinaggio sono cresciute solo dello 0,5% 
a fronte di condizioni di mercato favorevoli. 
Ecco il quadro presentato nell’ultima ricerca 
dell’associazione tedesca Ivg.
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L’economia tedesca con-
tinua a vivere una cresci-
ta moderata, con un pil
in aumento dell’1,9% e dell’1,4% 
nel 2016-17 e una crescita salaria-
le affi ancata da bassi livelli di infl a-
zione che hanno stimolato l’aumen-
to dei consumi privati.
Meteorologicamente il 2016, a diffe-
renza degli anni precedenti, ha visto 
in Germania una primavera con tem-
perature equilibrate, precipitazioni in 
marzo, aprile e maggio nella media e 
un aumento delle giornate di sole. L’e-
state è scoppiata a giugno, con aria 
calda umida e temporali frequenti, per 
chiudersi in agosto con caldi record.
Nonostante le condizioni favorevoli, 
il mercato del giardinaggio tedesco 
non ha però tratto grande giovamen-
to, chiudendo con una crescita dello 
0,5%. È quanto afferma l’ultima ricer-
ca condotta dall’associazione Indu-
strieVerband Garten (Ivg) che in Ger-
mania riunisce i principali produttori.
Possiamo quindi parlare di stabili-
tà, visto che un +0,5% con il pil a 
+1,9% non è una vera crescita, e la 
stessa relazione di Ivg la defi nisce 
“relativamente soddisfacente”.

Un 2016 tiepido 
per il mercato tedesco 

IL GARDENING IN GERMANIA
(giro d’affari annuale in milioni di euro e andamento % sull’anno precedente)

Fo
nte

: I
vg

 - I
FH

 Re
tai

l C
on

su
lta

nts
, K

lau
s P

ete
r T

eip
el 

- R
es

ea
rch

 un
d C

on
su

ltin
g

GARDEN TEDESCO: LA SUDDIVISIONE DEL MERCATO
(giro d’affari in milioni di euro nel 2016)
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* fi ori recisi, piante d’appartamento, accessori 
** terricci, fertilizzanti, protezione piante
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In realtà questa stabilità è frutto di 
una media che cela grandi differen-
ze regionali: mentre nel nord est le 
vendite hanno sfruttato la meteo-
rologia favorevole, nelle regioni del 
sud sono stati al contrario registrati 
signifi cativi cali di vendite.

Un mercato stabile

L’andamento delle vendite nel 2016 
nelle varie principali famiglie di pro-
dotto non rileva particolari cambia-
menti rispetto al 2015. Continua 
il calo del verde indoor (-0,3%), 
compensato in valore dall’aumento 
delle vendite di piante per esterno 
(+0,9%). Tutti i gruppi hanno registra-
to leggeri tassi di crescita, trainati 
dalle attrezzature e dalle macchine 
(+2,1%) e dai barbecue (+1,5%).

Crescono gli specializzati e 
l’e-commerce

Dall’analisi dei canali distributivi 
emergono invece tendenze molto 
differenti, segno di un processo di 
evoluzione del mercato. 

Nel 2016 hanno continuato a perdere 
terreno i grossisti: si tratta del terzo 
canale con il 13,2% di quote di mer-
cato e ha segnato un -1,5% rispetto 
al 2015. Stessa sorte per i vivaisti/
fi oristi: sono il secondo canale più im-
portante (15,2% di quote di mercato 
totali), ma sono in costante calo ne-
gli ultimi dieci anni e anche nel 2016 
hanno segnato un -1,9%. Il primo ca-

nale, i centri bricolage con il 24,1% 
delle vendite totali, hanno registrato 
un forte aumento rispetto al 2015. 
I garden center hanno segnato un 
+0,8% e hanno veicolato il 12,4% 
delle vendite totali nel 2016: un 
trend positivo che ha accompagna-
to i centri giardinaggio negli ultimi 
dieci anni (nel 2005 valevano solo 
il 10,9% del mercato).

 2005 2010 2015 2016 2016/2015 2016/2010 2016/2005
Verde indoor*  5.686   5.438   5.294   5.278  -0,3% -2,9% -7,2%
Verde outdoor   4.469   4.494   4.604   4.645  +0,9% +3,4% +3,9%
Legno e acqua per il giardino  2.404   2.556   2.544   2.542  -0,1% -0,5% +5,7%
Prodotti consumo**  1.778   1.565   1.661   1.676  +0,9% +7,1% -5,7%
Attrezzi e macchine  1.128   1.449   1.595   1.628  +2,1% +12,4% +44,3%
Mobili da esterno  1.256   1.289   1.265   1.273  +0,6% -1,2% +1,4%
Barbecue  489   1.008   1.184   1.202  +1,5% +19,2% +145,8%
TOTALE  17.210   17.799   18.147   18.244  +0,5% +2,5% +6,0%

GERMANIA: COMPOSIZIONE DEL MERCATO DEL GIARDINAGGIO
(giro d’affari in milioni di euro nel 2016 e confronti temporali) 

* fi ori recisi, piante d’appartamento, accessori   ** terricci, fertilizzanti, protezione piante
Fonte: elaborazione Greenline su dati di IVG - IFH Retail Consultants

L’E-COMMERCE NEL MERCATO TEDESCO DEL GIARDINAGGIO
(evoluzione del fatturato in mln di euro e % di crescita sull’anno precedente)

Fonte: Ivg - Klaus Peter Telpel Research und Consulting 

La grande distribuzione vede il diver-
so “passo” tra gli ipermercati – sta-
bili con un calo dello 0,7% delle ven-
dite in quantità – e i supermercati e 
discount che invece registrano una 
crescita del 2,3%, anche per l’au-
mento di attenzione dei discount 
verso il gardening.
Stabile ma con possibilità di cresci-
ta è anche la tendenza del “Do it for 
me”, cioè il ricorso agli artigiani e ai 
professionisti del giardino, cui dele-
gare anche l’acquisto dei materiali.
Un altro canale che ha segnato 
un ottimo 2016 è l’e-commerce: 
+15,3% e oggi vale il 3,4% del-
le vendite totali. Il giro d’affari ha 
raggiunto nel 2016 i 759 milioni di 
euro, quasi il doppio di cinque anni 
fa, quando nel 2012 raggiunse i 
407 milioni di euro.

� www.ivg.org

 2005 2010 2015 2016
Centri bricolage 24,3% 25,8% 23,8% 24,1%
Vivai e fioristi 19,1% 17,0% 15,5% 15,2%
Grossisti spec. 13,8% 13,6% 13,4% 13,2%
Garden center 10,9% 11,8% 12,3% 12,4%
Altri grossisti 9,5% 8,8% 8,7% 8,6%
Artigiani 8,7% 7,9% 8,4% 8,4%
Super e discount 3,5% 4,1% 4,4% 4,5%
Internet 1,8% 2,1% 3,1% 3,4%
Iper 3,4% 3,4% 3,2% 3,2%
Ferramenta 1,6% 2,2% 2,6% 2,7%
Negozi mobili 1,0% 1,2% 1,9% 2,0%
Traders 1,3% 1,2% 1,6% 1,5%
Rivendite edili 1,0% 0,9% 0,8% 0,8%

GERMANIA: I CANALI DI DISTRIBUZIONE DEL GARDEN
(divisione % mercato Germania 2016 e confronti temporali) 

Fonte: Elaborazione di Greenline su dati Ivg - IFH Retail Consultants, Klaus Peter Teipel - Research und Consulting
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Nel 2016 le vendite 
di prodotti per 

animali sono 
aumentate del 

3%, mentre quelle 
di articoli per il 

giardinaggio non 
sono cresciute a 
causa del clima 

inclemente nei primi 
sei mesi. Ecco la 

fotografia aggiornata 
di Promojardin.
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Francia: 
cresce il pet ma il meteo 
ferma il gardening
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FRANCIA: DIECI ANNI DI GIARDINAGGIO
(evoluzione del mercato rispetto all’anno precedente)

+2%

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

+2% +2% +2%

-1% -1%
-4%

0% 0%

+4%

IL MERCATO FRANCESE DEL GIARDINAGGIO NEL 2016
(% sul giro d’affari totale)

FRANCIA: I CANALI DISTRIBUTIVI DEL GIARDINAGGIO NEL 2016
(in % sul valore totale del mercato)
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Nel 2016 le vendite di 
articoli per il giardinag-
gio in Francia sono state 
ostacolate nella prima parte dell’an-
no dal clima avverso. In autunno e 
in inverno i rivenditori hanno recu-
perato parte del ritardo e la chiusu-
ra dell’anno con un risultato simile 
al 2015 viene giudicata positiva. È 
quanto emerge dall’ultimo Bilancio 
annuale redatto dall’associazione 
francese Promojardin, che ogni 

anno analizza l’andamento del mer-
cato transalpino.

Il clima ha frenato la crescita

Il giro d’affari del gardening france-
se nel 2016 viene stimato in 8,7 mi-
liardi di euro, con un trend sostan-
zialmente stabile rispetto al 2015, 
in controtendenza rispetto al +2% 
del 2015 e 2014. Anche in Francia 
il maltempo è dunque in grado di 

8%

23%

TOTALE
8.673 milioni

di euro

ALTRI 
NEGOZI



One è il trattamento n° 1 per piante più belle e rigogliose, perché grazie ai suoi 
microelementi ed estratti vegetali, garantisce loro una crescita omogenea ed evidente 
già dalla prima applicazione
tutto ti sembrerà fiorire: assicurati il meglio di questa primavera-estate preparandoti 
subito alla nuova stagione.

Scopri il rivenditore One più vicino a te su onegiardinaggio.com

Il meglio per la tua
primavera/estate.



   
verde esterno -1,0  -4,8  8,0 
verde interno 2,0  -4,6  0,6 
prodotti per giardino -2,0  3,0  7,1 
attrezzi -2,0  0,9  15,7 
motor 1,0  9,7  8,2 
decorazione 1,0  0,4  -5,9 
mobili 0,0  1,6  18,2 
tempo libero -3,0  -7,6  -0,3 
TOTALE 0,0  -0,9  6,9 

IL MERCATO FRANCESE DEL GIARDINAGGIO NEL 2016
(trend rispetto al periodo precedente)

EVOLUZIONE DEI CANALI IN DIECI ANNI
(in % sul valore totale del mercato annuo)

Fonte: Promojardin

condizionare il buon andamento del mercato del verde, 
con fl essioni in particolare nelle piante da esterno (-1% 
ma è la famiglia di prodotto più importante con il 20% del 
giro d’affari totale) e negli impianti per l’irrigazione (che 
hanno trainato a -2% le vendite di attrezzature). Al contra-
rio, il meteo è stato di stimolo alla crescita delle piante 
da interno che hanno registrato un +2%. Oltre alle piante 
indoor, altri settori come gli utensili elettrici e il mondo 
della decorazione hanno compensato i cali di fatturato 
dei settori meteorologicamente sfavoriti.
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www.flormart.it

FIERA DI PADOVA 21·23 SETTEMBRE2017

Nuovo. Costruttivo. Vitale.
Flormart 2017 è tutto nuovo. Organizzato da quest’anno da GEOspa, la società che gestisce la Fiera di Padova, 
Flormart ha cambiato marcia e prospetta nuovi stimoli, nuove idee e nuovi investimenti sulle aziende del verde. 
Non solo in occasione dell’evento, ma 365 giorni all’anno. Per dare prospettive concrete al futuro del settore.

E Flormart è anche UNICO. Perché è la prima fi era che investe
sulle aziende espositrici per realizzare la riqualifi cazione del suo quartiere. 

salone internazionale florovivaismo 
architettura del paesaggio e infrastrutture verdi



IL MERCATO FRANCESE DEL PET NEL 2016
(% del giro d’affari per categoria)

FRANCIA: I CANALI DISTRIBUTIVI DEL PET NEL 2016
(in % sul valore totale del mercato)
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news

Crescono garden center e 
centri bricolage

Tutti i canali distributivi hanno vis-
suto una sostanziale stabilità nel 
2016, ad eccezione della grande 
distribuzione alimentare (-3%): ge-
stendo i prodotti per il giardinag-
gio soltanto in primavera, non ha 
goduto della ripresa delle vendite 
in autunno e in inverno, per man-
canza di offer ta sugli scaffali.
Nel confronto degli ultimi dieci 
anni, i canali di garden center e 

dei centri bricolage si stanno di-
mostrando vincenti nel rappor to 
con il consumatore francese, a 
danno della Gdo e dei canali meno 
specialistici.

Il pet è sempre in crescita

Le vendite di prodotti e alimenti 
per animali da compagnia hanno 
invece confermato il trend di cre-
scita (+3%) registrato nell’ultimo 
triennio, con un giro d’affari sti-
mato in circa 4,9 miliardi di euro.

Quasi tutti i segmenti hanno re-
gistrato vendite in aumento, con 
l’eccezione dei laghetti (-3%) e de-
gli uccelli allevati in gabbia (-2%), 
compensati dai nuovi prodotti per 
gli uccellini selvatici (+2%). Cani 
e gatti rappresentano insieme 
l’80% del mercato e i felini hanno 
registrato un trend migliore: +3% 
rispetto al +2% dei cani.

Pet: in Francia vincono la 
specializzazione e i servizi

I canali che hanno tratto maggiore 
vantaggio della crescita registrata 
nel 2016 in Francia sono stati i pet 
shop (+6%) e le cliniche veterinarie 
(+19%), che stanno guadagnando 
sempre maggiori quote di mercato. 
I consumatori francesi di pet stanno 
quindi premiando i circuiti speciali-
stici, capaci di offrire ampie gamme 
e servizi specializzati.

� www.promojardin.comFo
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FRANCIA: DIECI ANNI DI PET
(evoluzione rispetto all’anno precedente)

+5% +5% +5% +5%

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

+6% +6%
+3% +3% +3%+2%
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>> trade mktg
Ucraina

Questa domanda mi è 
stata posta diverse vol-
te nel corso delle ultime 
settimane. All’inizio di marzo sono 
stato invitato in Ucraina per lavorare 
con i centri giardinaggio e per presen-
tare un seminario agli operatori del 
settore. Si trattava della mia prima 
visita in questo paese, quindi è stata 
un’esperienza nuova anche per me. 
L’Ucraina è uno degli stati più gran-
di d’Europa, ma è anche un paese 
che durante gli ultimi anni ha vissuto 
una storia complicata e spesso tri-
ste. Prima della “crisi”, il settore del 
giardinaggio al dettaglio valeva circa 
120 milioni di dollari; dopo la crisi, 
si stima che questa cifra sia scesa 
intorno ai 20 milioni di dollari, anche 
se si intravedono nuovi germogli e la 
crescita sembra riaffacciarsi a mano 
a mano che il paese - si spera - si 
avvia verso un futuro più pacifico. 

Un settore per pochi

Quello del giardinaggio in Ucraina è 
un mercato di piccole dimensioni: 
anche se nel paese vivono 44 milioni 
di persone, infatti, soltanto lo 0,5% è 
considerato ricco, il che significa che 
le persone interessate al giardinaggio 
potrebbero essere 22.000, mentre 
la classe media praticamente  non 
esiste. Di conseguenza, esistono cir-
ca 100 vivai all’ingrosso, 47 centri 
giardinaggio e 1.000 architetti del 
paesaggio. Questi ultimi, come si può 
ben immaginare, variano da proget-
tisti dotati di elevata professionalità 
fino a persone che possiedono soltan-
to un’automobile Lada e una carriola.
Come nella maggior parte dei paesi in 
cui lavoro, il settore sta attraversando 
un periodo di notevoli cambiamenti. 
Purtroppo, la maggior parte dei ne-
gozianti di giardinaggio indipendenti 
sta registrando una contrazione delle 
vendite, ma allo stesso tempo i nego-
zi di bricolage inaugurati di recente si 
stanno sviluppando e stanno facendo 
crescere il mercato del verde.

Le lezioni che ho imparato 
in Ucraina

Uno degli aspetti più interessanti di 
lavorare in tutto il mondo è che si 
viene a contatto con idee sempre 
nuove e si possono osservare diver-
se modalità di funzionamento di un 
settore, alimentando continuamen-
te la curiosità sul settore stesso nel 
suo insieme. Il mio viaggio in Ucrai-
na non ha fatto eccezione. 
Il mercato si è contratto per diversi 
motivi, ma mi ha colpito in particola-
re lo strano modo di fare affari di mol-
ti vivaisti. Circa il 30% di essi forni-

di John Stanley

In Ucraina 
ci sono 

garden center?
sce le piante ai centri giardinaggio in 
maniera standard. A novembre, però, 
quando la stagione termina e i gar-
den center chiudono, questo 30% di 
coltivatori ritira le piante dal centro 
giardinaggio, rimborsando al nego-
zio quelle invendute e rivendendole 
l’anno successivo allo stesso prezzo. 
Una conseguenza di questa prassi è 
che alcuni dettaglianti non promuo-
vono le piante nel modo in cui do-
vrebbero, sicuri che verranno pagati 
indipendentemente da ciò che succe-
de. Sempre più coltivatori, fortuna-
tamente, si stanno rendendo conto 
che questo modello non è redditizio 
e stanno cercando di cambiarlo.

Un potenziale poco sfruttato

L’8 marzo, Festa della Donna, è il 
giorno migliore dell’anno per questo 
mercato. Mi è stato detto, infatti, che 
il 40% delle piante da fiore e dei fio-
ri recisi viene venduto in questa sola 
giornata. Nei giorni precedenti alla ri-
correnza ho visitato alcuni centri fai da 
te: erano molto affollati e i loro reparti 
garden erano un tripudio di colori. In-
vece, ahimè, i centri giardinaggio indi-
pendenti erano perlopiù chiusi, poiché 
la loro apertura stagionale era previ-
sta per un paio di settimane dopo. 
Quando ho chiesto il motivo, mi è sta-
to risposto che i garden center si con-
centrano soprattutto sugli arbusti, 
non sulle piante da fiore soggette a 
vendite d’impulso. Ciò comporta, ov-
viamente, perdere delle opportunità 
enormi. I clienti tendono a continuare 
a fare acquisti nello stesso negozio, 
sempre che sia stata un’esperienza 
positiva: ecco svelato il motivo per cui 
i centri bricolage stanno registrando 
un’espansione in Ucraina.

La Festa della Donna è un’occasione per 
esporre piante e fiori in maniera originale



Oli e lubrificanti Progarden,
migliorano il rendimento e la durata 
dei tuoi strumenti di lavoro
rispettando l’ambiente



trade mktg

“Follow the leader”

Una regola di mercato che ho ap-
preso con l’esperienza è quella di 
“seguire i leader”. Roshen è una 
società dolciaria ucraina che vende 

dolci e cioccolatini di alta qualità 
e di prezzo elevato: i suoi negozi 
sono, per così dire, i Disney Store 
della pasticceria e confermano la 
regola per cui, se si riesce a creare 
un’esperienza coinvolgente, il clien-

te vorrà tornare a visitare il punto 
vendita e a fare acquisti. Molti gar-
denisti di questo paese invece cre-
dono ancora che, se si fa crescere 
una pianta, la si sistema in un vaso 
e la si espone in un punto vendita, il 
cliente l’acquisterà. Anche il clien-
te ucraino però, come tutti gli altri, 
vuole vivere un’esperienza, nono-
stante il suo reddito disponibile sia 
sempre più limitato.
Il consumatore ucraino è cambiato. 
Le ricerche del 2014 sottolineava-
no che si trattava in prevalenza di 
un acquirente d’impulso. La stes-
sa società di ricerca nel 2016 ha 
rilevato che i clienti passavano 
più tempo a pensare all’acquisto, 
a osservare video su YouTube e 
a confrontare i prezzi su Internet, 
cercando una qualità migliore a un 
prezzo più basso.
L’Ucraina può avere un mercato ri-
dotto, ma i centri giardinaggio indi-
pendenti progressisti hanno ancora 
la possibilità di fare la differenza, 
mentre i dettaglianti tradizionali 
stanno perdendo quote di mercato.
 
� www.johnstanley.com.au

Cioccolatini e piante sono esposti vicini per favorire il cross selling nei giorni che 
precedono l’8 marzo
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Speciale Pet

  Il Pet si incontra 
          a Bologna

Il mercato del pet non 
conosce crisi, trainato 
dalla frammentazione 
sociale in piccoli nuclei familiari e 
dalla personalizzazione dell’animale 
domestico, ormai un componente 
della famiglia a tutti gli effetti. Non 
è solo un fenomeno italiano: in tutta 
Europa si registrano tassi di cresci-
ta costanti. 
L’aumento delle vendite in Europa è 
determinato da molti fattori: non ul-
timo l’andamento dell’inflazione sul-
le dinamiche dei prezzi, ma soprat-
tutto la tendenza del mercato verso 
i prodotti premium e con un tasso 
di innovazione e servizio maggiore. 
Un esempio in questo senso sono 
le porzioni singole (single serve) per 
i gatti o la recente introduzione del 
comparto degli snack fuoripasto, 
tesa ad aumentare l’investimento a 
favore del cane o micio domestico.
In Italia si stima che nel 2016 le 
vendite di alimenti per cani e gatti 
siano aumentate rispetto ai 1.914 
milioni di euro del 2015. Anche il 
mercato degli accessori pet, con 67 
milioni di euro nel 2015, è indicato 
in crescita. In particolare i primi dati 
Iri indicano una crescita del 14,4% 
in grande distribuzione e dello 0,7% 
nei petshop tradizionali.

Dall’11 al 14 maggio 
Bologna ospiterà 
l’edizione 2017 di 
Zoomark, la fiera 
dedicata ai prodotti 
pet che quest’anno 
batterà tutti i record.

a cura della redazione



Quando 

OGNI AMBIENTE 

che profuma 

di fresco e pulito 

DIVENTA la più grande 

dimostrazione

d’AMORE

Follow us
facebook.com/mafraforpet

MA-FRA S.p.A. Via Aquileia, 44/46 - 20021 Baranzate (MI) - Italy - Tel. 02 3569981 - info@mafraforpet.com - www.mafraforpet.com
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Per quanto riguarda il comporta-
mento di acquisto, assistiamo allo 
sviluppo di una predilezione per i 
piccoli formati (dal medium al single 
serve), legata alla crescente diffu-
sione di animali di piccola e media 
taglia e a una maggiore sensibilità 
verso il tema della riduzione degli 
sprechi.  In aggiunta si è registrata 
una lieve flessione della frequenza 
di acquisto a fronte di un aumento 
della penetrazione.

Il pet di tutto il mondo si 
incontra a Zoomark 

Dall’11 al 14 maggio si terrà pres-
so la Fiera di Bologna l’edizione 
2017 di Zoomark, che si prean-
nuncia come un appuntamento da 
record a partire dall’elevato nume-
ro di espositori, che ha obbligato 

gli organizzatori ad aggiungere un 
ulteriore padiglione alla formula tra-
dizionale. Saranno infatti circa 670 
gli espositori di Zoomark, il 68% dei 
quali provenienti dall’estero. I più 
numerosi sono i produttori cinesi 
(116 aziende contro le 73 della pre-
cedente edizione del 2015) seguiti 
da statunitensi, inglesi, tedeschi e 
francesi. Confermate le grandi col-
lettive di Canada, Cina, Regno Unito 
e Stati Uniti, cui quest’anno si sono 
aggiunte Brasile e Taiwan.
Insomma, un’occasione imperdibi-
le per entrare in contatto con i pro-
duttori di tutto il mondo, conoscere 
le nuove tendenze del settore e 
scoprire in anteprima i prodotti più 
innovativi.

� www.zoomark.it





greenline

Si è svolta lo scorso 8 marzo la cerimonia 
di premiazione del concorso Élu par les 

femmes, pour les femmes, giunto ormai 
alla sua quinta edizione. Ecco tutti i prodotti 

premiati dalla selezionata giuria al femminile.
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Women’s Garden Executive Club

trade mktg
di Martina Speciani

Diventato ormai un ap-
puntamento fi sso nel 
mondo del brico home 
and garden, il concorso organizza-
to dal Women’s garden executi-
ve club e di cui Greenline è press 
partner  si è concluso lo scorso 8 
marzo a Parigi, con la cerimonia di 
premiazione della quinta edizione. 
Come sempre la giuria era compo-
sta da sole donne (61 quest’anno), 
esperte dei settori giardinaggio, fai 
da te, pet e decor, che per il 2017 
hanno premiato 38 prodotti, sud-
divisi in 3 macro categorie: oltre 
alle classiche “Scelto dalle donne 
per le donne” e “Scelto dalle don-
ne per i bambini”, quest’anno ha 
debuttato la nuova sezione “Scel-

to dalle donne, per sorprendere gli 
uomini”. Segnaliamo inoltre il pro-
dotto dell’anno, il premio “speciale 
b2b” e 4 premi di categoria (gar-
den, pet, decor e outdoor).
La presidentessa della giuria Valérie 
Dequen, amministratore delegato di 
Unibal, ha sottolineato quanto sia 
stato interessante per lei e per le 
sue “colleghe” osservare gli sforzi 
intrapresi dagli operatori del mon-
do garden e brico, generalmente a 
maggioranza maschile, per creare 
prodotti che incontrassero il favore 
del pubblico femminile. “Le donne 
non sono solo fondamentali nel 
processo decisionale di acquisto – 
spiega Valérie Dequen –, ma sem-
pre più spesso si occupano in prima 
persona della cura del giardino o 

di progetti fai da te di varia natura 
e diffi coltà. In questa edizione del 
concorso mi ha colpito particolar-
mente l’impegno dei produttori nel 
creare un ambiente favorevole alle 
attività femminili, cercando di faci-
litare la vita alle donne in maniera 
pratica, riducendo per esempio il 
peso degli attrezzi. I partecipanti a 
questa edizione – continua la presi-
dentessa della giuria – sono riusciti 
a conciliare molto bene effi cienza e 
femminilità nei prodotti proposti, di-
mostrando che fi nalmente le donne 
sono prese sul serio e che sempre 
più saranno il target prediletto delle 
strategie di marketing di produttori 
e distributori”.

� www.womensgardenexecutiveclub.com

   Scelti dalle 
donne: i prodotti del  
        2017

 Valérie Dequen, presidentessa della giuria

Un momento della premiazione



Prodotto dell’anno
Bijou Végétal
L’anello Jardinière, in 
argento con un lichene vero 
incastonato, ha conquistato 
le giurate per la possibilità 
di portare un angolino di 
verde sempre con sé.

Miglior prodotto 
PET

Gasco
Un rifugio per uccelli 
completamente in sughero 
riciclato che si inserisce 
alla perfezione nel 
contesto naturale. Facile 
da installare, è un’idea 
originale per un’attività 
green in famiglia.

Speciale b2b
Cerdys
Oltre a 240 varietà di piante 
rampicanti l’azienda offre 
un ingegnoso espositore per 

presentarle al meglio 
nel punto vendita, 

corredato di 
etichette per 
guidare il cliente 
nell’acquisto.

Miglior prodotto 
OUTDOOR

Lafuma Mobilier 
La sdraio Transabed XL offre 

il comfort di un lettino 
prendisole e la 

leggerezza e la 
compattezza di una 
sedia pieghevole. 
Realizzata in 

Batyline, resiste ai 
raggi UV e si asciuga 
rapidamente.

 Scelto dalle donne per i bambini 
Scotts France 
Le capsule My Happy Garden sono ready to 
grow: semi, terriccio e concime sono già pronti 

in un cono biodegradabile, da inserire facilmente nel terreno, per 
piccoli giardinieri in erba.

Miglior prodotto
DECOR 

Oase 
BiOrb Flow da 30L è talmente 
suggestivo da rendere i pesci 
un plus: le piante acquatiche, 
le pietre e la luce al led, oltre 
alla sua compattezza, ne 
fanno un arredo perfetto per 
la casa o l’uffi cio. 

Scelto dalle donne per sorprendere 
gli uomini 
Pépinières Travers  

La giuria ha premiato 
queste piante dai fi ori 

quasi neri vincitrici 
della categoria destinata 

a stupire gli uomini, 
per innovazione e 

mascolinità. 
Tre le varietà: Black Tea, 
Dark Eyes e Romantika 

Night.

Miglior prodotto 
GARDEN 

Or Brun  
Questo terriccio da 40L per piante fi orite ha 
colpito la giuria per la doppia maniglia, utile 
per distribuire meglio il peso del prodotto, e 
per l’apertura a zip, comoda e richiudibile.

I premi speciali della Giuria



Scelti dalle donne per le donne 

Gasco 
Box pop-up Gard’in Parc 
per animali domestici

Astigarraga 
Cassette diy 
modulari in pino

Carea 
Lavandino con scolapiatti riscaldato

Outside Living  
Pannello in canne di giacinto intrecciate Massó Garden   

Fertilizzanti biologici a lunga conservazione

Chapelu 
Vasi CocoriPot 

Twist 

Compo France  
Barriera anti lumache Algoflash con gusci 

di conchiglie 

Eda Plastiques 
Vaso a ciotola indoor e outdoor

Pépinières Travers  
Nuova varietà di rincospermo rosa

Forest-Style  
Vasche modulari in legno Blakéa

Robin Pépinières   
Magictree, vero abete di Natale glitterato

Gardif 
Rasaerba con 

ruota anteriore 
rotante a 360°





Scelti dalle donne per le donne 

Voyages Jardins  
Nuova rivista di turismo alla scoperta del verde

Nova-Flore  
Mix di semi per coltivare 
fi ori misti

Burger 
Sistema di doghe a 
incastro I-Clips

Rouchette  
Stivaletti da giardino comodi e trendy Eda Plastiques    

Vaso Egg dal design 
morbido

Fiskars Power Gear 
Forbici da potatura leggere 
e potenti

Bellota Herramientas 
Paletta ergonomica graduata

City Green  
Tavolino pieghevole agganciabile al balcone

Kapiteyn  
Semi e bulbi per 1 mq di prato fi orito

MV Industries   
Fioriera rialzata Calipso con coperchio 

Beaphar  
Spray per la cura della pelliccia di cani 
e gatti

Cellande
Gel naturale per mani 
con cellulosa di pino





Scelti dalle donne per i bambini 

Scelti dalle donne per sorprendere  
      gli uomini 

Cerdys 
Quattro varietà differenti di lamponi, tutte senza spine, 
facili da coltivare e presentate in un packaging accattivante, 
per far avvicinare i più piccoli al giardinaggio in modo 
pratico e divertente. 

 Rouchette  
Gli stivali Les Zamis, leggeri e di alta 
qualità, sono coloratissimi e decorati 
con i disegni degli animali dell’orto, per 
accompagnare con allegria i primi passi 

nel verde dei piccoli giardinieri.

Bellota Herramientas  
Le scarpe Cell Noire S3 72223, realizzate con materiali tecnici di 
ultima generazione, risultano comode, resistenti e perfette per 
il lavoro, oltre che trendy e dal design moderno.

Rouchette  
Per passare direttamente dal giardino all’uffi cio, gli stivaletti 
Clean North sono eleganti ma anche molto comodi, con 
interno in pile e suole in gomma facili da pulire strofi nandole 
una contro l’altra.

Scotts France   
Il terriccio Voodoo garantisce ottimi 
risultati per piante d’appartamento o 
outdoor, grazie alla sua composizione 
innovativa. La confezione total black, 
inoltre, è decisamente man-friendly.

CDH Group   
XO Centaure è un oggetto multiuso, 

stabile in ogni posizione, che lo si usi 
come scaletta, tavolo da lavoro o cavalletto. 

Leggero e robusto allo stesso tempo, è 
comodo e facile da piegare e riporre.  



Fuori dei piedi, sulla parete!

Fate posto! Con i ganci e i supporti per pareti e soffitti 

alfer®

 e le mensole professionali per soluzioni a scaf-

fale stabili e su misura, la vostra casa sarà in ordine in 

un batter d’occhio. L’assortimento comprende ganci 

in diverse versioni e con diverse portate. Ogni oggetto 

troverà così il suo posto e il pavimento resterà libero. 

Le nostre intelligenti idee per l’organizzazione sono 

versatili come la vostra casa e offrono la soluzione 

adatta per ogni applicazione: dai porta contenitori ai 

ganci per gli sci. Scoprite le innumerevoli possibilità

e godetevi la piacevole sensazione di avere tutto 

finalmente in perfetto ordine.

x-star®: la star dei ganci per utensili

• superstabile e dall’elevata portata (filo da 6 mm)

• appoggio ottimale grazie alla molla di ritorno 

integrata e alle pinze parallele

• compatibile con tutti i profi li del sistema coaxis®

Prendete in considerazione i raffinati ganci portautensili 

x-star®

 che, grazie ai morsetti di fissaggio paralleli e 

alla molla di richiamo integrata, offrono sempre un 

perfetto supporto per scope, badili, ecc. x-star®

 ha 

un’elevata portata e è eccezionalmente stabile. Per 

il fissaggio diretto alla parete, x-star®

 è disponibile 

anche come soluzione singola non dipendente dal 

sistema. Riordinare diventa un gioco da ragazzi!

x-star® 

– Sistema di organizzazione

alfer®

 aluminium 
Gesellschaft mbH

Horheim, Industriestrasse 7

D-79793 Wutoeschingen

Tel.: +39 04 32 / 88 14 23

Fax: +39 04 32 / 88 23 15

E-Mail: info.it@alfer.com www.alfer.com
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>> new line
Tutte le novità sono disponibili sul sito www.mondopratico.it

greenline

GF

Nuovi programmatori per irrigazione
Semplici, intuitivi e piacevolmente trendy: sono i nuovi programmatori per l’irrigazione della linea 
Unconventional Gardening di GF. Due nuovi modelli, GF16 Easy e GF48, per unire un design inno-
vativo e ricercato a una programmazione semplice e perfetta. GF16 Easy propone 16 programmi 
combinabili tra loro, gestibili attraverso il comodo selettore a manopola, con partenze ogni 6, 
12, 24 e 48 ore e tempi di irrigazione prefissati. Il programma Easy Garden permette inoltre di 
ottimizzare i cicli di irrigazione con due partenze giornaliere preimpostate per innaffiare corretta-
mente mattina e sera, migliorando l’assorbimento dell’acqua da parte del terreno ed evitando di 
danneggiare le piante. GF48 offre ben 48 possibilità di irrigazione, gestibili attraverso l’innovativa 
manopola concentrica. Partenze ogni 3, 6, 12, 24, 48 o 96 ore per 1, 2, 5, 10, 15, 30, 60 e 120 
minuti. Entrambi i modelli sono disponibili in diversi colori: Blue, Fuxia, Lime e Grey. 

TENAX

Rete in plastica per la protezione del prato 
Spesso i cani, per svago o per nascondere qualche “trofeo”, hanno l’abitudine di scavare 
buche in giardino, rischiando di rovinare il prato o di creare varchi nei pressi di eventuali re-
cinzioni. La rete in plastica TR di Tenax a maglia romboidale, stesa sul manto erboso, risolve 
questo problema proteggendo i fili d’erba e creando un ottimo deterrente come supporto 
nell’educazione del cane a non scavare buche. Realizzata con un materiale atossico e poco 
aggressivo per le unghie degli amici a quattro zampe, la rete TR rende inoltre carrabile il pra-
to e riduce la formazione di solchi. I rotoli di rete plastica hanno un ottimo impatto estetico, 
sono leggeri, facili da trasportare e la loro posa è semplice e veloce anche su superfici este-
se. Il fissaggio avviene tramite i chiodi Special, dalla particolare forma a “U”, che assicurano 
un ancoraggio efficace e garantiscono un’elevata resistenza allo strappo dell’erba.

SWITCHDOG

Pettorina ergonomica e alla moda per cani  
Link è una pettorina per cani di tutte le taglie, realizzata in collaborazione con Frate 
Design Lab e Switch Lab con il preciso intento di non intralciare il cane durante le sue 
passeggiate, grazie all’ergonomica forma a 8 che ne avvolge il corpo. Particolarmente 
adatta per molossi di piccola taglia tipo bulldog francesi, Link si adatta comunque anche 
a cani di altre stazze, grazie alle due diverse regolazioni di torace e collo. Un congegno 
di sicurezza ne permette il bloccaggio una volta chiusa per assicurarsi che non si apra 
accidentalmente, e la regolazione effettuata al primo utilizzo permette di infilare la pet-
torina direttamente dal capo del cane le volte successive, senza ulteriori aggiustamenti. 
Realizzata in pelle vinilica, Link è perfetta per essere abbinata al guinzaglio The Leash 
ed è disponibile nei colori rosso, nero, blu/jeans, beige/marrone, verde/grigio e rosa.

www.color.gfgarden.it  www. gfgarden.it

www.tenax.net

www.switchdog.it

TERCOMPOSTI 

Nuova gamma di terricci a effetto tripla crescita
Triplo è la nuova linea di terricci a effetto tripla crescita, studiata da Tercomposti per varcare gli abituali confini tra il mondo delle 
torbe e il campo dei fertilizzanti. Grazie alla moderna tecnologia LPH (Low Peat Humidity), Triplo garantisce la miscelazione tra 

un equilibrato mix di torbe e un prezioso composto di elementi organo-proteici, 
garantendone efficacia senza perderne i benefici nel tempo. La gamma è creata 
a partire dalla sintetizzazione di un nuovo mix di aminoacidi idroresistenti detti 
ANP (Anabolic Natural Proteic), con una forza nutritiva tripla in grado di accelerare 
la funzione di sviluppo di qualsiasi pianta in modo armonico, senza fenomeni 
negativi come i sussulti i di crescita o pericolosi scompensi metabolici. Triplo 
è adatto a tutti i tipi di piante, da quelle più semplici alle specie floricole più 
pregiate e complesse.

www.tercomposti.com





new line

COPYR

Concime liquido e migrogranulare per piante rigogliose 
Fortyl Equilibrio è un concime pensato appositamente per il benessere duraturo di tutte 
le piante verdi, fiorite, da frutto, ortive e aromatiche, adatto per piante sia da interno sia 
da esterno. È un prodotto equilibrato che dona vigore e salute in tutte le fasi di crescita 
delle piante, disponibile dal 2017 anche in formulazione liquida, oltre che microgranulare. 
La nuova formulazione liquida (disponibile nel flacone da 1 litro) è facile da usare, grazie 
all’applicazione per via fogliare o tramite annaffiatura, mentre quella microgranulare favori-
sce una distribuzione più omogenea, riducendo gli sprechi. La sua azione è più forte grazie 
al contenuto di alghe che migliorano la capacità di trattenuta idrica del terreno, stimolando 
la crescita e la resistenza a stress eccezionali (condizioni atmosferiche, patogeni, potatu-
re, ecc.). Il prodotto è disponibile nel formato astuccio da 1 Kg.

GARDENA

Set di attrezzi manuali per giardinieri urbani  
La nuova linea City Gardening è stata ideata da Gardena per dare la possibilità agli amanti 
del verde di coltivare la loro passione anche negli spazi più piccoli. Il set di attrezzi manuali, 
per esempio, è composto da paletta, sarchiatore, forbici e scopetta specifici per il balcone ed 
è perfetto per piantare, trapiantare, dissodare il terreno, tagliare fiori e piante aromatiche e 
spazzare lo sporco. Gli attrezzi si distinguono per il loro design e per l’impugnatura con ergo-
grip e inserti morbidi, che li rende estremamente comodi per lavorare. La spazzola inoltre è 
dotata di setole fitte ma delicate, per pulire facilmente e con efficacia. Il set è proposto in un 
box contenitore impermeabile per riporre gli attrezzi a fine utilizzo e averli sempre in ordine 
e a portata di mano. Il box è dotato di un gancio sul retro per l’eventuale fissaggio al muro 
e il suo coperchio, con profilo in gomma, può essere utilizzato efficacemente come paletta.

MONGE

Il pet food che segue la “regola della natura”  
La nuova linea BWild Feed The Instinct di Monge, naturale al 100%, è studiata per 
l’alimentazione del cane e del gatto tenendo conto della loro natura prevalentemen-
te carnivora: l’ingrediente principale è rappresentato, infatti, da carni pregiate quali 
cervo, cinghiale, struzzo, acciughe e lepre. La caratteristica principale dei prodotti 
Monge BWild consiste in un apporto proteico superiore, con il 65% di ingredienti di 
origine animale, un elevato contenuto di carne e una ridotta percentuale di carboi-
drati. Il gusto è garantito anche da erbe e frutti della foresta, ricche fonti di elementi 
nutritivi preziosi e fibre naturali indispensabili per una corretta alimentazione. Come 
negli altri prodotti Monge Natural Superpremium, anche la linea BWild contiene lo 
Xos, un super prebiotico che stimola la crescita e l’attività della flora intestinale.

www.copyrgiardinaggio.it

www.gardena.com

www.monge.it

www.hotbincomposting.com

HOTBIN

Per il riciclo dei rifiuti quotidiani
HotBin è una compostiera aerobica innovativa che trasforma i rifiuti quotidiani in una preziosa 
risorsa e che garantisce una velocità 32 volte superiore rispetto al tradizionale compostaggio a 
freddo. È realizzata in Arpro, materiale leggero e riciclabile al 100%, le cui proprietà di isolamento 
consentono di mantenere il calore generato dai batteri nel compost, rendendo così il processo 
notevolmente più rapido. Il terriccio si crea in soli 30 giorni, mentre in 90 giorni il fertile compost è 
disponibile per essere utilizzato in tanti modi diversi in giardino. Oltre a ridurre la quantità di rifiuti 
conferiti in discarica, questa compostiera permette di diminuire anche i costi di smaltimento. Con 
una capacità di 200 litri, HotBin può essere posizionata in qualsiasi spazio esterno, è resistente 
a tutte le condizioni atmosferiche e, soprattutto, è semplice da usare. È dotata di un coperchio 
per aggiungere la materia prima per il compost (carta, avanzi di cibo e scarti di potatura) e di uno 
sportellino inferiore per accedere al prodotto finale.  
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