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 Anno VIII _N° 63/2014 _novembre/dicembre

 In meno di 10 anni, 
le vendite bio nella GDO 

hanno registrato un +220%, 
raggiungendo nel 2013 

i 2,3 miliardi di euro. 
Cresce il numero degli acquirenti 

e aumenta la spesa destinata 
al biologico, che nel garden center 

trova la sua collocazione ideale.

Il biologico?  
Un’opportunità

 _Interviste
I 45 anni di Fitt

 _Interviste
Stanley e Black&Decker arriva in Italia

 _Interviste
Vigorplant punta sul bio

 _Trade mktg
Torna Elu par les femmes, pour les femmes
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GAME:
il gardening 

si incontra

 _Interviste
Bellamoli inventa il visual 

delle pietre

 _Interviste
Il Birdfeeding ha 

conquistato anche l’Italia

 _Anteprime
Euroequipe rivoluziona 

il tubo

 _Interviste
Le nuove prospettive 

di Kollant

 Anno IX _N° 68/2015 _settembre

Il 4 novembre a Milano 

si incontrano i top retailer 

del giardinaggio italiano. 

Tu puoi mancare?
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Con Blum
la Natura si fa bella!

 _Analisi
Il giardinaggio europeo secondo GfK

 _Motor
Torna a crescere la motocoltura in Italia

 _Monitoraggio GDS
Tutti i numeri del commercio organizzato

 _Interviste
Myplant 2016 verso il raddoppio

 _Retail
Brico Bravo: quando l’e-commerce  

supera il negozio

 Anno IX _N° 69/2015 _ottobre

Il 15 settembre è stato inaugurato il 

garden center Blum a Rescaldina: un 

format innovativo per il mercato italiano 

e ispirato ai garden center europei.
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 _Interviste
Blumen fa shopping 

di top brand

 _Interviste
40 anni di Vigorplant

 _Analisi
GAME spiega l’andamento 

del mercato nel 2014-15

 _Retail
Flordenny: 

quando il verde va online

 _Analisi
La rete distributiva 

del gardening in Italia 

 Anno IX _N° 70/2015 _novembre/dicembre

Tutti
a Minoprio!

Il 14 e 15 gennaio il mercato 

del gardening si incontra alla 

Fondazione Minoprio 

per il quarto congresso 

nazionale di Aicg. 

Ne parliamo con i 

protagonisti.
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Fito Farmaci

Hobbisti 
senza legge

 Anno X _N° 71/2016 _febbraio

 _Interviste
Fabio Rappo ci racconta il nuovo Viridea di Arese

 _Sistema
Intervista con Mario Aspesi e Roberto Fadda

 _Osservatorio Social
I garden center e i social nel 2015

 _John Stanley
Il garden center dei millennial

 _Normative
Progettare e rimodellare il garden 

La mancata pubblicazione entro il 25 novembre del 

Decreto sulla vendita dei fito farmaci a uso hobbistico 

getta nel caos il mercato consumer. Compag cerca 

di fare chiarezza e propone delle “Linee Guida” a 

favore di tutti i rivenditori.
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È uno dei più interessanti garden center d’Italia con 

delle punte d’eccellenza nel verde vivo, nell’arredo 

giardino e nel Natale. Grazie a un costante processo 

di evoluzione e innovazione è diventato un punto 

di riferimento in Emilia Romagna.

La shopping 
experience di

Mondo
Verde

 Anno X _N° 72/2016 _marzo

 _Anteprime
Copyr entra nel mercato della nutrizione

 _Monitoraggio GDS
Nel 2015 torna a crescere il commercio organizzato

 _Interviste
GF: l’irrigazione non è mai stata così di moda

 _Analisi
Stabili le vendite di vasi nel 2015

 _Pet
Intervista a Spectrum Brands 
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Il nuovo tosaerba a 3 ruote proposto da 

Leroy Merlin segna un salto di qualità 

della distribuzione: la private label non 

è più solo differenziazione e maggior 

redditività, ma anche innovazione. 

Ce ne parla Michele Gallizia.

L’innovazione
di Leroy Merlin

Anno X _N° 73/2016 _aprile/maggio

_Interviste
Compo passa a Kingenta: incontro con Vittorio 

Mondellini

_Interviste
Torna Eurogreen in Italia

_Estero
Il mercato del verde nel 2015 in Francia e Germania

_Award
Il gardening visto con gli occhi delle donne 

_Garden Center
Viridea di Arese e Green Flor di Paratico 
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Verso il 

Bonus Fiscale
del verde

 Anno X _N° 74/2016 _giugno/luglio

 _Interviste
Arena Vivai cambia il volto del vivaio

  _Retail
A.Capaldo, Fraschetti e Viglietta Group si uniscono in Terna

 _Accordi
Hortus Sementi partner di SC Johnson

 _Trade Mktg
L’e-commerce continua a crescere in Italia 

 _Analisi
Non aumentano le vendite di concimi

A luglio viene presentato in Parlamento 

il disegno di legge per la detraibilità 

fiscale per la riqualificazione del verde 

privato e condominiale. Una occasione 

per far ripartire il mercato.
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 Anno X _N° 75/2016 _agosto/settembre

 _Eventi
Aicg lancia il Garden Festival d’Autunno

  _Osservatorio Social
Il ranking dei garden center più social

 _Analisi
Cresce il mercato dei terricci

 _Interviste
Incontro con Bricocenter 

Il garden center 
diventa  

cross 
canale

I consumatori stanno scappando dai negozi e 
l’e-commerce continua a crescere. Come sta 
cambiando il centro giardinaggio al tempo di internet?
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Garden Festival  

d’Autunno: 
buona la prima!

La prima edizione del Garden Festival d’Autunno, 
promosso da Aicg, è stata supportata da più di 100 
garden center: un ottimo esempio di comunicazione 
collettiva per stimolare la cultura del verde. Una 
strada che anche all’estero dà grandi risultati.
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 Anno X _N° 76/2016 _ottobre

 _SBM-Bayer
Ferdinando Quarantelli racconta la nuova Bayer

  _Eima Green
Franco Novello: cosa vedremo a Bologna

 _Tendenze
I trend di Efsa

 _Analisi
Piove sul mercato dell’irrigazione

 _Monitoraggio
Tutti i dati del commercio organizzato

 _Category
Le novità 2017 viste nelle fiere di settembre
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Il verde 
vince 
l’inquinamento
Le piante combattono riscaldamento globale, 
polveri sottili e inquinamento indoor: lo dice la 
scienza. Per un vero “rinascimento del verde” 
servono però politiche di sviluppo governative 
e una coesione delle imprese del settore.
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 Anno X _N° 77/2016 _novembre/dicembre

 _AICG
Tutto sul Convegno 2017 di Venezia

  _Analisi
Vendite stabili per il mercato degli attrezzi 

 _John Stanley
I garden center in Russia

 _Interviste
L’Ortolano amplia l’offerta con Sapore&Salute

 _Promogiardinaggio
Insieme per promuovere il gardening
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Nel 2016 le community dei garden center italiani sui social network hanno superato 1 milione di 
fan. Classifiche e cifre dell’evoluzione dei “social verdi” nel 2016.

 _Interviste
Il brand Kollant diventa Adama

  _Francoforte
Christmasworld e Floradecora: interessante binomio 

1 milione di fan 

    per i garden italiani

GARDEN CENTER SOCIAL CLUB

  _Analisi
Non cresce il mercato dei fertilizzanti

 _John Stanley
Vendere piante da interno
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 _Interviste
Ipierre: orgoglio made in Italy

 _Interviste
Husqvarna punta sull’Italia 

  _Normative
Agrofarmaci hobby: le regole per i rivenditori

 _Analisi
Vendite stabili dei vasi, ma il mercato non è fermo

Vent’anni fa, nel 1997, apriva a Cusago il 
primo Viridea, la più importante catena 
nazionale di garden center. Un successo che 
ha affermato il format in Italia: ce ne parla uno 
dei suoi protagonisti, Andrea Santambrogio.

Viridea
20 anni di 

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno XI _N° 80/2017 _aprile/maggio
 Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Apre il Giardino 
delle Meraviglie di

Stefl or

 _Leroy Merlin
Incontro con Giannalberto Cancemi

 _Interviste
Sementi Dotto: non solo sementi 

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. 

  _John Stanley
In Ucraina ci sono garden center?

 _Estero
Il gardening in Francia e Germania nel 2016
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 _Pet
Vendite in aumento anche nel 2016

 _Barbecue
Il mercato cresce anche grazie agli accessori 

  _Interviste
L’innovazione sostenibile secondo Zapi Garden

 _Analisi
Aumenta a doppia cifra l’e-commerce italiano

Il Rinascimento di

    Bardin Garden Store
Dopo 6 anni di progettazione di cui 3 dedicati alla costruzione, Bardin Garden Store si presenta 
con una veste totalmente rinnovata e con un garden center moderno e ben concepito, che ha 
completamente sostituito quello precedente.
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C’è un 
category

killer
nello zoo

Negli ultimi anni le insegne di petshop hanno 
moltiplicato il numero dei negozi e ora anche la 

Gdo sta investendo su catene specializzate dedicate 
agli animali domestici. Quale futuro hanno i centri 
giardinaggio in questo mercato?

 _Interviste
Quanto è verde Brico Ok!

 _Monitoraggio GDS
Non cresce la rete del trade moderno nel 2017

  _Analisi
I vuoti legislativi danneggiano il mercato della 

“difesa”

 _Osservatorio Social
Sempre più social i garden italiani
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25 anni per 

Il Germoglio: 
il garden center 

sociale 

 _Interviste
Dopo Bayer Garden, SBM sigla un accordo di 

partnership con Valagro 

 _Bonus giardini
Il bonus verde entra nella Legge di Bilancio

  _Analisi
Terrici: +2% nel 2016, premiate le specialità 

e il bio

 _Retail
Roberto Fadda ci racconta il DIY

25 anni fa nasceva Il Germoglio Onlus con l’obiettivo di offrire opportunità di lavoro a persone 
svantaggiate attraverso il verde e il garden center. Una storia imprenditoriale non convenzionale.
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 _Interviste
Hozelock verso la filiale italiana 

 _Eventi
Stati generali del verde pubblico a Milano

  _Retail
L’8 aprile sarà Viglietta Guido Spring Day

 _Normative
Da marzo nuovi limiti sui topicidi anticoagulanti

Il nuovo Centro Giardinaggio Pellegrini è il 
più grande delle Marche e forse del centro 

Italia, sicuramente uno dei più significativi. 
Ne abbiamo parlato con i suoi promotori, 

Michela Pellegrini e Paride Corsalini.

Pellegrini Garden: 
un buon esempio di 

garden italiano
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 Anno XI _N° 84/2017 _novembre/dicembre

21-23 febbraio
2018

NON PERDERE
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Nel più grande parco 
agroalimentare promosso da 
Eataly c’è spazio anche per 
il verde, grazie alla Serra di 

Flora Toscana progettata da 
Organizzazione Orlandelli.

 _Osservatorio Social
Il ranking del 2017 dei garden center

  _Attrezzi e irrigazione
Tornano a crescere le vendite grazie al clima 

Anche il

verde 

         è Fico

  _Monitoraggio
Non cresce il commercio organizzato nel 2017

 _Analisi
Fertilizzanti: un mercato in evoluzione
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Bonus 
verde:

istruzioni
per l’uso

In assenza di risposte certe
dalle istituzioni, Assofloro 

Lombardia presenta
un’istanza all’Agenzia delle 

Entrate e diffonde una
“guida al bonus verde”.
Un’iniziativa molto utile

e che aiuta a fare chiarezza
per gli operatori coinvolti.

Ecco tutto quello che
dovete sapere!

 _Normative
I giardinieri diventano professionisti

  _Agrofarmaci
Le misure transitorie in vista del decreto 

 _Analisi
Aumentate le vendite di vasi nel 2017

  _Estero
Il gardening in Germania e Francia nel 2017
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Dopo aver preso le redini dell’azienda 
di famiglia, Ambrogio e Vittore Nicora 

nell’arco di tre anni hanno raddoppiato 
e rimodellato i due garden center di 

Varese e Gazzada. Ecco il loro modo di 
interpretare il garden center italiano.

 _Retail
John Stanley in visita a Fico Eataly

  _Analisi
Motor nel 2017: ne parliamo con Comagarden 

Nicora 

Garden 
raddoppia!

  _Agrofarmaci UNP
Agrochimica fa chiarezza dopo la
pubblicazione del decreto

 _Interviste
Il giardinaggio secondo eBay

GREENRETAIL.it
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A maggio Erika Vivai Mancinelli ha inaugurato un 
nuovo centro giardinaggio, molto interessante per 

l’esperienzialità del cliente e la razionalità della 
gestione. Ce ne parla Erika Mancinelli.

_Opinioni
John Stanley e la crisi della primavera 2018

_Premi
I prodotti preferiti dalle donne francesi 

Nuovo look per

Erika Vivai

_Analisi
Cresce il mercato del barbecue nel 2017 

_Interviste
Leonessa Vivai ci racconta Piantonario

GREENRETAIL.it
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Dopo aver fondato Sistema con Bricolife e affiliato i negozi
Brico Point e Abc, Brico Io ha stretto a giugno un accordo anche 

con Mondobrico: stanno nascendo i mega gruppi del diy?
Lo abbiamo chiesto a Paolo Micolucci, direttore acquisti di Brico Io.

 _Interviste
Jacuzzi entra nei garden center

  _Garden Center Social Club
Le classifiche dei garden più social nel 2018 

Brico Io
e la nascita dei

mega gruppi del diy

  _Agrofarmaci Unp
Le vendite diminuiscono limitate dalle normative

 _Monitoraggio
I numeri del commercio moderno nel 2018

GREENRETAIL.it
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L’agenzia dell’Onu lancia l’allarme: 
tra 11 anni la temperatura salirà di 
1,5°C con catastrofiche conseguenze. 
Le soluzioni da mettere in atto sono 
tante, ma quella più economica è 
aumentare il numero di piante. Ecco 
come il global warming può diventare 
trainante per il gardening.

 _Interviste
Arena Vivai e il servizio per i garden center

  _Ultim’ora
Si esprime il Tar: torna il sereno in Deroma

Un albero
ci salverà

  _Produzione
Le novità 2019 di Ital-Agro

 _Org. Orlandelli
I trend per il 2019 dei garden center

GREENRETAIL.it
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50 novità 
per stupire i clienti

nel 2019 
Biologiche, tecnologiche, connesse,

semplici e con colori alla moda: ecco una 
carrellata delle novità 2019 per rivitalizzare

la domanda di giardinaggio in Italia.

 _Interviste
Kollant distribuirà Neudorff

  _Compo
Sergio Armari racconta
il nuovo corso di Compo

  _Produzione
Copyr: incontro con Mario Di Leva

 _Novità
Maurizio Tollis ci spiega
il rilancio di Giudici Garden Tools

_Tercomposti
Nicola Scarselli ci illustra
i nuovi concimi Triplo

_Sdd Sementi Dotto
Un 2019 ricco di novità:
ce ne parla Lorenzo Cassinelli
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A ottobre il garden 
bolognese ha inaugurato il 
nuovo punto vendita dopo 

un importante restyling, 
cambiando anche 

l’approccio al mercato.
Ce ne parla il suo

co-fondatore, 
Floriano Gelsi.

GREENRETAIL.it

Flordenny:
il polmone verde

di Bologna

 _Aicg
Silvano Girelli ci parla della nuova presidenza

  _Osservatorio Social
Le classifiche dei garden center più social 

  _Monitoraggio
Tutti i numeri della Gds brico-garden nel 2018

 _Fertilizzanti
Le imprese ci raccontano come cambia il mercato
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È stata depositata al Consiglio
della Regione Lombardia una legge
per normare i centri giardinaggio.
Merito dell’Assessore Rolfi
e delle associazioni di categoria.
Ecco di cosa si tratta.

GREENRETAIL.it

Vicini alla legge sui

garden
center
in Lombardia

 _Interviste
eBay per le imprese del gardening

  _Homi Outdoor
Una nuova fiera per la vita all’aria aperta

  _Barbecue
Boom di vendite nel 2018

 _John Stanley
Via la plastica dai garden center!

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno XIII _N° 95/2019 _giugno/luglio
 Collins Srl
www.greenretail.it
www.mondopratico.it

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

L’11 giugno la Regione Lombardia ha riconosciuto e normato i garden center 
nell’ambito della multifunzionalità agricola. Dopo Veneto e Basilicata, un’altra 
importante Regione dà il via libera allo sviluppo dei centri giardinaggio di matrice 
florovivaistica.

GREENRETAIL.it

Da Milano parte la rinascita

dei garden center 

 _Qualità
Incontro con Roberto Magni di VivaiFiori

  _Pet
Cresce ancora il pet food italiano

  _Interviste
Aosom si trasforma in marketplace

 _Motor
Record di vendite nel primo trimestre 2019

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno XIII_N° 96/2019_agosto/settembre
 Collins Srl
www.greenretail.it
www.mondopratico.it

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Il 21 luglio il garden center 
Viridea di Cusago

ha aperto il primo ristorante 
Erba Matta della

catena milanese.
Ne abbiamo parlato con 
Fabio e Stefano Rappo, 
promotori del progetto.

GREENRETAIL.it

Viridea apre

Erba Matta 

  _Monitoraggio GDS
I numeri del commercio organizzato nel 2019

 _Osservatorio Social
Quali sono i garden center più social del 2019?

  _Interviste
Rain rivoluziona il mondo dell’irrigazione

 _Assofl oro
Incontro con Nada Forbici

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno XIII_N° 97/2019_ottobre
 Collins Srl
www.greenretail.it
www.mondopratico.it

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Floridea di Verona ha realizzato un 

interessante remodelling dell’esterno

e del layout espositivo del garden center.

Ce ne parlano il suo titolare, Maurizio Piacenza,

e il progettista, Paolo Montagnini.

GREENRETAIL.it

  _Inchiesta
Quanto lavora un garden center?

 _Analisi
Il mercato dei substrati si specializza

  _Interviste
Il nuovo Leroy Merlin di Roma

 _Appelli
Compriamo solo rose equo solidali

Nuova immagine
per Floridea

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno XIII_N° 98/2019_novembre/dicembre
 Collins Srl
www.greenretail.it
www.mondopratico.it

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Cambio della brand identity, 

lancio di un category con

5 linee di prodotto, una nuova 

campagna tv per la primavera, 

l’accordo con Isagro: 

nel 2020 Vigorplant propone 

una svolta epocale per 

il mercato dei terricci. 

Ce ne parlano in esclusiva 

Luca e Marco Petranca.

GREENRETAIL.it

Vigorplant
apre nuove vie

  _Interviste
Incontro con Sbm Life Science Italia

 _Bessica Piante
Nasce l’albero di Natale plastic free

  _Aicg
Il Congresso 2020 di Aicg sarà a Varese

_Garden Center Trend
Le tendenze in voga il prossimo anno

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno XIV_N° 99/2020_gennaio/febbraio
 Collins Srl
www.greenretail.it
www.mondopratico.it

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Super e ipermercati 

sono un temibile 

concorrente dei 

negozi specializzati 

o uno strumento di 

promozione della 

cultura del verde?

GREENRETAIL.it

  _Garden Center Social Club
Le classifiche 2019 dei garden sui social 

 _Interviste
I primi 50 anni di Zapi

  _Agrofarmaci Hobby
Slitta a fine 2021 il divieto di vendita

 _Monitoraggio GDS
Le insegne brico-garden nel 2019

Quando il verde
entra nel 

carrello
della spesa

 T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it 

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno VIII _N° 59/2014 _maggio

Chi sono 

i centri giardinaggio 

più “social” di Italia? 

Quali network usano? 

Per rispondere a queste 

domande nasce l’Osservatorio 

Social Media Gardening 

di Greeline: ecco i primi 

risultati.

Garden Center 

Social Club 

Garden Center 

Social Club 

Nasce Rain Home Irrigation

Elho ha una nuova distribuzione in Italia

Quando la festa entra nel garden

Gli italiani sono sempre più multicanale

Nuova vita alla Corte dei Fiori di Bologna

 Villaverde 
di Brignais

Truffaut 
di Aubagne

 T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it 

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno VIII _N° 60/2014 _giugno

Dopo 12 anni la catena francese 

lascia il nostro paese. 

Tre punti vendita passano 

a Fasoli Piante e Viridea. 

Abbiamo incontrato i protagonisti.

Dopo 12 anni la catena francese 

lascia il nostro paese. 

Tre punti vendita passano 

a Fasoli Piante e Viridea. 

Abbiamo incontrato i protagonisti.

Botanic
lascia l’Italia 
Botanic
lascia l’Italia 

Valeria Randazzo ci parla 
della nuova fiera milanese

L’e-commerce cresce anche nel 2013

Anche il garden francese sente la crisi

Nasce la Grill Academy Weber italiana

Sodifer, le misure contano

Breuer di 
Hennef (D)

Sunflower 
di Frankfurt 
am Main (D)

 T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it 

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno VIII _N° 61/2014 _settembre

Il 24 aprile è stato inaugurato 
Giardango a Carimate: 
un garden center con 
un concept molto innovativo 
e alcuni tratti distintivi. 
Abbiamo incontrato il suo 
presidente, Antonio Becherucci.

L’impronta di 

Giardango
L’impronta di 

Giardango

Torna l’Osservatorio trimestrale 

dei garden “social”

Anna Asseretto, prima donna 

“floricoltore dell’anno”

Chi difende la difesa?

Incontro con GreenVillage

Il garden center 
europeo in pillole

 T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it 

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno VIII _N° 62/2014 _ottobre

Nel 2013 le vendite 
si sono fermate al -1% e il primo 
trimestre 2014 segna un +4,3%. 

È finita la crisi del motor? 
Greenline analizza il mercato della 

motocoltura hobbistica in Italia.

Il motor 
torna a crescere?

Viridea apre a Montebello

A Vercelli il nuovo Fasoli Piante

Gerber sbarca in Italia

Tutti i dati del retail specializzato
italiano del primo semestre

Il social media marketing 
per il giardinaggio

Anno IV - N° 26/2010 - GIUGNO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Pet  � Florovivaismo � Journees des Collections � Outdoor � Bambini nel garden � Karcher � Prodac 

> INCONTRI

Eugea: la green economy
entra nel garden

> ANALISI

Giardineria 
di Olgiate Olona

> RETAIL GARDEN

Comunicare con 
i barcode QR

> INFORMATICA

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

GRUPPO
EDITORIALE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Francia: il nuovo rapporto
di Promojardin

> Bilanci

Il garden cresce 
anche sotto la pioggia
Il garden cresce 
anche sotto la pioggia
I dati di vendita del primo 
quadrimestre 2010 dei garden center 
sono in crescita.
Nonostante la meteorologia avversa.

I dati di vendita del primo 
quadrimestre 2010 dei garden center 
sono in crescita.
Nonostante la meteorologia avversa.

Anno IV - N° 27/2010 - LUGLIO/AGOSTO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Acquariologia  � Florovivaismo  � Outdoor  � Erba  � Black&Decker  � Puntolegno  � Serre

> INCONTRI

Mercatone Uno si apre 
al garden?

> INCONTRI

Visita a Mondoverde 
e Green Village

> RETAIL GARDEN

Gli acquisti d’impulso
perdono terreno

> JOHN STANLEY

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

GRUPPO
EDITORIALE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Il mercato 
secondo Claber 

> Tendenze

Un business 
tutto naturale
Il settore verde sta generando nuove importanti opportunità. 
Alimentazione, tempo libero, trasporti, architettura: le novità
interessano il vivere nella sua globalità. Resta da chiedersi: 
i garden center sono pronti al cambiamento?

Anno IV - N° 28/2010 - SETTEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Terricci  � Antiparassitari  � Leroy Merlin  � GranBrico  � Swm Italia  � Bama  � Trixie Italia

> RETAIL GARDEN

Bia Garden Store di Parma e
Punto Verde di Vicenza 

> VERDE VERTICALE

Cittadini contro il 
degrado del verde urbano

> GUERRILLA

I risultati dell’ultimo
Osservatorio Non Food

> INDICOD-ECR

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

GRUPPO
EDITORIALE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Quando l’architettura
sposa il florovivaismo

> Certificazioni

Verde vivo: 
verso la qualità 
certificata
La maggiore sensibilità dei consumatori 
verso le tematiche sociali e dell’ecosostenibilità 
cambierà il modo di produrre e vendere piante e fiori?
Stiamo andando verso il “verde certificato”? Lo abbiamo
chiesto ad Antonio Fracassi, coordinatore di Mps in Italia.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno IV - N° 29/2010 - OTTOBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Scotts � Smartgarden � Zapi � Outdoor  � Motor  � Fiere d’autunno  � Florovivaismo 

> INCONTRI

Alessandro Mezzalira 
e il futuro di Fitt

> INCONTRI

Il nuovo corso 
di Bayer Garden

> INCONTRI

Happyflor, Garden Carretta 
e il tedesco Schlosser

> RETAIL GARDEN

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Biogiardinaggio Peraga: 
il garden center evoluto

> Monitoraggio 
GDS-GA brico-garden

Si ferma lo sviluppo
delle insegne 
nel 2010

Si ferma lo sviluppo
delle insegne 
nel 2010

Per la prima volta GDS e gruppi
d’acquisto hanno segnato 
una battuta d’arresto. 
Ecco la mappa del retail moderno.

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno IV - N° 30/2010 - NOVEMBRE/DICEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

� FloraSi � Brico Italia � Sonaflor � Sera italia � Camaflor � Thermoflor � Informatica

> INCONTRI

Self cresce nonostante
la crisi

> CONGRESSO IGCA

Philips entra 
nel garden center

> INCONTRI

Zoogiardineria 
di Bologna

> RETAIL GARDEN

Il garden mondiale 
arriva in Italia

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

RIVISTA UFFICIALE DELLA

100 novità 
per il 2011

SWG e GreenLine 

il primo identikit del garden center italiano

GYO: la nuova frontiera
del garden dall’Inghilterra

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 31/2011 - FEBBRAIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Vasi � Attrezzature � Shopper � Falci � Epoca � Montecolino � Thermoflor � Ribimex � Euroflora

> INCONTRI

Bricolife: il nuovo 
consorzio del DIY

> CONSUMATORE

Nuova rubrica dedicata 
al visual merchandising

> VISUAL

Floridea di Verona

> RETAIL GARDEN

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Aumenta 
la multicanalità

> Tendenze

GYO: la nuova frontiera
del garden dall’Inghilterra

Contro la crisi gli inglesi puntano
sull’associazionismo e sul GYO, Grow Your Own.

Ce ne parla Charlie Parker, commercial manager
di Gardenex, l’Associazione che riunisce 

i produttori made in Britain.

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

2010: tutti i numeri 
del commercio moderno 

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 32/2011 - MARZO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� G u a b e r   � G f   � Ve b i   � N o r m a t i v e  p e t   � F l o r o v i v a i s m o   � I s m e a   � Pe t l i n e  

> INCONTRI

Blumen conquista 
Crescita Miracolosa 

> STRUTTURE 

GfK studia il territorio 

> GEOMARKETING 

Come recuperare 
margine e fatturato? 

> TRADE MARKETING 

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Il visual merchandising:
tutti i segreti 

> Monitoraggio 
GDS-GA brico-garden

Torna il nostro tradizionale 
monitoraggio semestrale 
in una nuova versione, 
più ricca di dati e di informazioni. 

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

Garden Team 
si racconta

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 33/2011 - APRILE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Stefanplast � Euroflora � Pet � Naturalandia � Fop � Visual � Cross selling � Outdoor

> INCONTRI

La sostenibilità 
secondo Paolo Ricotti

> RETAIL

È nata Compo Agro
Specialist 

> INCONTRI

Ridurre i furti nei negozi 
si può

> INCONTRI

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Il garden Morselli 
di Medolla

Abbiamo incontrato Silvano Girelli, nuovo
presidente di Garden Team, per approfondire
i progetti futuri del Consorzio, in occasione 
del decimo anniversario

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

Non c’è crisi 
per il pet italiano

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 34/2011 - MAGGIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� GfK  � Visual  � Zoomark  � Assalco  � Italbrico  � Festa dei nonni  � Florovivaismo 

> INCONTRI

Aipsa: più chiarezza 
nei substrati

> EVENTI

Garden vs GDO:
il verde nel super

> TRADE MKTG

Tendenze: 
il wedding garden

> TRADE MKTG

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Euroflora: 
lo show del fiore

> Zoomark International

Come cresce il mercato 
degli animali da affezione e

quale sarà il ruolo dei garden?
Ce ne parlano Luigi

Schiappapietra, presidente di
Assalco, e Adolfo Somigliana, 
patrono della fiera Zoomark.

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

La sostenibile leggerezza
del gardening

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 35/2011 - GIUGNO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Briggs & Stratton  � Florovivaismo  � Buyer Point  � Visual merchandising  � Trade marketing 

> ORTICOLA

La casa dei 
gardener milanesi

> SPECIALE

Il pet italiano si 
è incontrato a Bologna

> ZOOMARK

Visita a Febo di Città
Sant’Angelo

> GARDEN RETAIL

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Tutto sulla festa 
dei nonni

> politiche sostenibili

Il convegno “Green Retail Forum”
ha illustrato le possibili
applicazioni dell’eco-sostenibilità
nel mercato italiano del
gardening. I consumatori stanno
già modificando le loro abitudini
d’acquisto, come cambieranno 
i garden center nei 
prossimi anni?

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

Less but betterLess but better

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 36/2011 - LUGLIO/AGOSTO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Colony � Disrael i  � Visual  merchandis ing � Ismea � In format ica � Shopping onl ine

> ASSOCIAZIONE

Sta nascendo 
IGCA Italia?

> NORMATIVE

Aperto Ideal Verde 
di Castano Primo

> RETAIL GARDEN

L’industria ricerca 
più efficienza

> TRADE MKTG

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Terricci biologici: 
occorre un ultimo sforzo

> consumi

É diminuito lo scontrino medio 
ma aumentano le vendite di
prodotti di qualità. Meno acquisti
ma di maggiore valore: 
la primavera 2011 verrà ricordata
per il "less but better"?  

É diminuito lo scontrino medio 
ma aumentano le vendite di
prodotti di qualità. Meno acquisti
ma di maggiore valore: 
la primavera 2011 verrà ricordata
per il "less but better"?  

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

Fsc: quando il legno 
ci parla delle sue radici

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 37/2011 - SETTEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Attrezzi � Smartphone � Intertype competition � Vilmorin � Kärcher � Sonaflor � Macropet � Sodifer 

> INCONTRI

Luigi Bertoni ci racconta 
il nuovo Brico Ok

> INCONTRI

Il Garden di Gubbio 
e F.lli Carrara di Pavia

> RETAIL GARDEN

Visita a 
Jardiland di Frejus 

> RETAIL GARDEN

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

I programmi 2012 
di Swm e Wolf 

> ecosostenibilità

Lo sapete che da marzo 2013 scatta
l’obbligo di dimostrare la provenienza
dei prodotti in legno e derivati messi
in commercio in Europa? 
La certificazione Fsc che promuove 
la gestione responsabile delle foreste
diventerà un passaggio quasi
obbligatorio per il mondo del legno.
Conosciamola meglio.

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

Igca: il garden mondiale
scopre l’Italia

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 38/2011 - OTTOBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Promogiardinaggio  � Flormart  � Demogarden  � Orticolario  � Motor  � Natale e pet  � Visual   

> RETAIL

Gardenville di Biella e 
Jardinerie Castelli di Nizza

> INCONTRI

Tutti i dati del commercio
organizzato nel 2011

> MONITORAGGIO 

Il risparmio energetico

> LOGISTICA

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Leroy Merlin: tra internet
e sostenibilità

> congresso IGCA

A settembre il congresso di IGCA
ha portato a Bolzano 
i maggiori manager mondiali. 
Un confronto che ha stimolato 
la nascita di un'associazione 
di garden center. 

A settembre il congresso di IGCA
ha portato a Bolzano 
i maggiori manager mondiali. 
Un confronto che ha stimolato 
la nascita di un'associazione 
di garden center. 

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

G
R

E
E

N
L
IN

E
TI

PORTA A PARIGI

INFO A PAG.32 

Il 2011 
dalla A alla Z

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 39/2011 - NOVEMBRE/DICEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Barbecue  � Syngenta  � Arnoldi Europe  � Consumi di piante  � Kollant  � Hot  � Outdoor   

> MASS MEDIA

Il giardinaggio 
approda in tv

> FLORMERCATI

Masidef ci racconta 
il suo ingresso nel garden

> ESCLUSIVA 

Eglo: il sole che 
non tramonta mai

> INCONTRI

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

“Puntiamo sulle piante
made in Italy”

Viaggio semiserio 
fra i fatti più 

importanti che hanno
caratterizzato 

il mercato italiano 
del giardinaggio 

nel 2011.

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 40/2012 _gennaio/febbraio

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

www.mondopratico.it

_Ats
Incontro con Francesco Bet, 

l’uomo mercato del 2011 

_Husqvarna

Gli italiani sono sempre

più multicanale

_Consumatore

Giovannelli trionfa 

a Parigi

_Graines d’Or 

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Incontro con il nuovo direttore,

Marco Gerosa

Apre il cash&carry del 

gardening lombardo

_Mor&Mor 

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

il 
2011

visto 
dai 

garden 
center

Tra spread e default, i consumatori 

italiani hanno ridotto i loro acquisti 

nel 2011. Ma come è andata 

ai garden center italiani? 

Lo abbiamo chiesto a 34 leader: 

ecco le loro risposte!

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 41/2012 _marzo

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

_Monitoraggio
Tutti i numeri del commercio

moderno nel 2011

_Distretti

Come è andato il mercato
dei vasi nel 2011?

_In&Out 

Greenline e Popai promuovono
la formazione dei garden

_Popai Italia 

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Incontro con Andrea Pironi, 
presidente del Distretto

Florovivaisti Alta Lombardia 

Il meglio dalla mostra
tedesca del verde

_Ipm Essen 

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

Garden
italiani 
UNIAMOCI!
É l'invito dell'Associazione Italiana Centri
Giardinaggio, fondata il 15 febbraio 
con l'obiettivo di riunire, rappresentare 
e “far volare” l'attività dei 
garden center italiani.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 42/2012 _aprile

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

Intervista a Gasa Group 
e Florensis

_Green

Databank fotografa il mercato 
degli attrezzi

_Attrezzi

Incontro con Alberto Ancora,
nuovo country manager

_Basf Agro

Il boss dei bbq compie 
60 anni 

_Weber

Bertolin: il made in Italy che
pensa all’ambiente

_Outdoor
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Quanto sono
verdi gli 

italiani? 
Promogiardinaggio e Nielsen 

hanno presentano la prima ricerca 
sul rapporto tra gli italiani 

e il giardinaggio. Tra “pollici verdi” 
e “vorrei ma non posso”, 

ecco chi è il nostro consumatore.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 44/2012 _giugno

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

Un mercato che morde
_Pet

Nasce Ixorto: 
se vuoi l’orto te lo porto

_Legambiente

I primi dieci anni di RP Soft
_Marketing

Cresce il mercato dell'arredo
_Outdoor

700 manager a Buyer Point
_Retail
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Il Gardening diventa

Guerrilla 
1.500 italiani si sono armati 

di piante e rastrelli per migliorare 
il verde delle città. Sono i Guerrilla

Gardening: l’avamposto più 
avanguardista per promuovere 

la cultura del verde in Italia.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 45/2012 _luglio

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

Torna a Flormart l’appuntamento
con la formazione del trade verde

_Greendate

Florshow sbarca in Romania
_Green

Massimo Goldoni ci racconta
il nuovo volto di Eima

_Eima Green

Mtd festeggia gli 80 anni in Ungheria
_Motor

I biolaghi: la piscina diventa green
_In&Out
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Viaggio tre le imprese 

scosse dell’Emilia 

Viaggio tre le imprese

scosse dell’Emilia 
A un mese dal terremoto del 20 maggio

abbiamo incontrato le aziende del settore
vicine all'epicentro. Dai loro racconti 

scopriamo come hanno vissuto il dramma 
e come si preparano alla ricostruzione.

A un mese dal terremoto del 20 maggio
abbiamo incontrato le aziende del settore

vicine all'epicentro. Dai loro racconti 
scopriamo come hanno vissuto il dramma 

e come si preparano alla ricostruzione.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 46/2012 _settembre
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Leroy Merlin: la nuova 

Vision del leader

Leroy Merlin: la nuova 

Vision del leader

La nuova identity di GF
_Tools

Speciale: tutti i numeri 
dei terricci consumer

_Terricci

D&M alla conquista 
del mercato italiano

_In&Out

Il Germoglio: un garden center 
da imitare

_Retail

La cronaca di Marco Orlandelli 
del congresso europeo di Parigi

_Forum Edra

Leroy Merlin Italia sta lavorando 
a una “Visione” che guiderà la catena 
nel prossimo decennio.
Ce ne parla Thomas Bouret, 
il suo amministratore delegato.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 47/2012 _ottobre
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Cresce il  gardening
nei centri brico

Tutti i dati del retail specializzato 
italiano nel primo semestre

_Monitoraggio

Il mercato riparte da EimaGreen di Bologna
_Motor

Fdt Group compie 15 anni: 
intervista a Giovanni Todaro

_Retail

McSinergie inizia un viaggio 
tra i migliori garden europei

_Retail

Efsa Concept Store: 
spunti per il retail del futuro

_Format

Nei primi 6 mesi del 2012 
le vendite di giardinaggio nei centri brico
sono aumentate del 2,5% con un picco 
a marzo del +37%. È quanto emerge dal
panel di rilevazione di GfK: 
ecco la loro analisi in anteprima.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 48/2012 _novembre/dicembre
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Tempi di pagamento: 
una rivoluzione per il trade

20-23 febbraio: 
torna Florbusiness

_Green

Exel compra Hozelock
_Tools

Semia: un nome nuovo 
per i terricci hobbistici

_Tools

Oxadis re-inventa 
le sementi da orto

_Tools

Cip Garden di Como: 
l'importante è che sia femmina

_Retail

Il DL 192 e l’art 62 del Decreto Liberalizzazioni
portano tutti i pagamenti del commercio a 30 
e 60 giorni a partire dal 2013. Una rivoluzione
destinata a modificare gli assetti concorrenziali
del mercato. Ecco cosa bisogna sapere.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VII _N° 49/2013 _febbraio

FILIALE DI MILANO -  € 1,55Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

eta
“rete”

Il retail
nella “rete”

In anteprima l’analisi Databank
sugli attrezzi per il giardino

_Tools

Ancora un italiano premiato 
agli Oscar europei del garden

_Graines d’Or

Marchegay alla conquista
del mercato italiano

_Trade mktg

Il giardinaggio secondo Agribrianza
_Retail

Apre Varese Gardening: 
l’altro modo di dire grossista

_Retail

Lo Showrooming è uno 
degli effetti dell’evoluzione 

tecnologica nel processo 
d’acquisto. Il confine tra “negozio fisico” 

e “negozio virtuale” sta sfumando, 
ma quali soluzioni possono adottare 

i retailer tradizionali?

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VII _N° 50/2013 _marzo
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Con Verde 
Libera Tutti 
il gardening 
è protagonista

Con Verde 
Libera Tutti 
il gardening 
è protagonista

I 30 anni di Tercomposti 
raccontati dai protagonisti

_Tools

Tutti i numeri del commercio
organizzato nel 2012

_Monitoraggio

Smartgarden lancia 
la Urban Green Revolution

_Ambiente

Calano le vendite di vasi nel 2012
_In&out

Dal 15 al 21 aprile 
Promogiardinaggio organizzerà 
una settimana dedicata al verde 
in collaborazione con Legambiente. 
Una “chiamata alle zappe” 
per promuovere l’amore per il verde.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VII _N° 51/2013 _aprile
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Roma ospita il

diy mondiale

Floricoltura Pravettoni: il garden
che ti guarda negli occhi

_Retail

Exel ci racconta
l’acquisizione di Hozelock

_Francia

Il 15 maggio torna Buyer Point
_Eventi

Il 6 e 7 giugno il gotha del diy mondiale
si incontrerà a Roma per la seconda edizione
del Global Diy Summit.
Il 5 giugno Greenline organizza EuroBuyerPoint,
per promuovere il Made in Italy nei mercati
internazionali: Adeo, Obi, Hornbach, Homebase,
Baumax e altre 7 catene europee hanno accolto
il nostro invito. 

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VII _N° 52/2013 _maggio
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Zoomark:  
una fiera bestiale

Viaggio nell’Europa dei garden: 
Barton Grange Garden Center 

_Retail

Il garden si fa social

_Trade Mktg

Idrobase: “ogni cliente è un mercato”

_Tools

Verde Libera Tutti: 
quando il mercato fa sistema

_Green

FlorShop: il polo del verde 
nel cuore del nord

_Green

Dal 9 al 12 maggio torna 
Zoomark, che quest'anno 
festeggia la sua 15esima edizione. 
Una manifestazione dai grandi 
numeri, supportata da 
un mercato che 
non conosce crisi. 
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 Anno VII _N° 53/2013 _giugno/luglio

 I big della distribuzione 

mondiale del diy si sono 

incontrati a Roma per 

parlare di e-commerce 

e multicanalità. Ecco tutte 

le strategie adottate nella 

guerra fra “negozi fisici” 

e “negozi virtuali”.

 Tutto il verde 

      
con un click

 Compo rilancia Gesal

 Iperverde: il garden che 
ha scelto il sole

 Continua il viaggio di Mc Sinergie 
nei garden europei

 Apre il nuovo Tuttogiardino a Pianoro

 Quando il rifiuto diventa una risorsa
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 Anno VII _N° 54/2013 _settembre

L’associazione Made4Diy nasce per 

rappresentare il Made in Italy 

del bricolage e del giardinaggio nel 

board dell’Associazione europea Fediyma. 

E non solo...

Made4Diy:
quando l’industria 

fa sistema
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 Anno VII _N° 55/2013 _ottobre

Il 14 novembre Promogiardinaggio riunirà 

i manager del mercato per un confronto 

sulla crisi. Quali sono le prospettive, 

le criticità e le opportunità?

Il gardening
è in crisi?

Euroequipe: novità a tutto tondo

Tutti i numeri del commercio moderno specializzato 

Bavicchi: un pioniere del garden center italiano

Come migliora la qualità dei substrati? 
Incontro con Daria Orfeo di Aipsa

Burford

Scotdales
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 Anno VII _N° 56/2013 _novembre/dicembre

Il mercato del giardinaggio 

è stato stretto nella morsa 

della contrazione dei consumi 

e della primavera più piovosa 

degli ultimi trent’anni. 

Il Convegno di Promogiardinaggio 

getta luce sull’andamento del 

mercato nell’ultimo biennio.

2013:
piove sulla crisi

Attrezzi e irrigazione: 
si torna ai consumi di 10 anni fa

Fertil lancia il terriccio 
nel pack di cartone

Parrot entra in giardino

Il mercato secondo Bricolarge

Nasce il Censimento 

dei centri giardinaggio italiani

Van 
Gastel 
Ekeren

Van 
Gastel 
Skt-Katelijne
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 Anno VIII _N° 57/2014 _febbraio

Van 
Gastel 
Balen

Van 
Uytsel

Dal biologico al lusso, 
dalla tecnologia 

al design, vediamo quali 
sono le novità del 2014. il 2014

del giardinaggio
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 Anno VIII _N° 58/2014 _marzo/aprile

Con il primo negozio 

di Cusago, quasi 

18 anni fa nasceva 

Viridea: un garden 

center che ha fatto 

scuola in Italia. 

Un garden chiamato

Viridea 

Un garden chiamato

Viridea 
Vigorplant: 

un’azienda controcorrente

Torna Verde Libera Tutti

Iuma: tutto al naturale

Intervista a Rabensteiner

La vendita online di Grin

Truffaut
Barentin

Botanic
Ville La Grand

Anno IV - N° 22/2010 - GENNAIO/FEBBRAIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Vasi  � Irrorazione  � Centraline  � Piante antinquinamento   � Agricola Pacini  � Acquari d’Autore

> INCONTRI

Il 2010 
di Punto Brico 

> INCONTRI

Pasini, Ferrari e, 
dalla Germania, Floreno

> GARDEN 

Ingrosso piante:
quale futuro?

> TRADE MRK
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

La prima intervista 
di SWM

> Monitoraggio GDS-GA

2009: 
tutti i numeri 
del commercio 
moderno
Il secondo semestre del 2009 
ha confermato il rallentamento 
della crescita della rete distributiva 
di GDS e Gruppi d’Acquisto, 
che è aumentata “solo” del 5%.
Ecco tutti i numeri aggiornati.

Anno IV - N° 23/2010 - MARZO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Florbusiness  � Osservatorio Multicanalità  � Fertilizzanti  � Irrigazione  � Orto  � Outdoor

> INCONTRI

L’ecologia secondo
Pircher

> ANALISI

La piaga dei prezzi 
sbagliati

> TRADE MKTG

Diamo luce al punto 
vendita

TRADE MKTG
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Chi è l’hobby farmer
italiano?

> Tendenze

Il gardening è di modaIl gardening è di moda
Gli italiani sono sempre più “ecosensibili” 
e anche dedicarsi al giardinaggio sta
diventando “cool”, cioé “alla moda”.
Un’opportunità che il nostro mercato 
non può permettersi il lusso di perdere.

Gli italiani sono sempre più “ecosensibili” 
e anche dedicarsi al giardinaggio sta
diventando “cool”, cioé “alla moda”.
Un’opportunità che il nostro mercato 
non può permettersi il lusso di perdere.

Anno IV - N° 24/2010 - APRILE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Orvital  � Polimark  � Sementi e bulbi  � Barbecue  � Antizanzare  � Florovivaismo 

> INCONTRI

Massimo Pulcinelli 
racconta Bricofer

> RETAIL GARDEN

Le pagelle del 2010

> TRADE MKTG

Come comunicare 
con il cliente

> JOHN STANLEY
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Il nuovo centro Giovannelli
di Pietrasanta

> Pet food

Il pet food 
non conosce crisi
Il pet food 
non conosce crisi
Nonostante la crisi, gli alimenti per animali 
registrano nel 2009 un aumento delle vendite del 5,9%.
In anteprima i primi risultati del Rapporto Assalco 2010.

Nonostante la crisi, gli alimenti per animali 
registrano nel 2009 un aumento delle vendite del 5,9%.
In anteprima i primi risultati del Rapporto Assalco 2010.

Anno IV - N° 25/2010 - MAGGIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Spoga-Gafa � Salone del mobile � McSinergie � Florovivaisimo � Living � Barbecue � Le aree esterne 

> RETAIL GARDEN

Agricola del Lago 
di Varese

> RETAIL GARDEN

ItalBrico: il nuovo modo 
di dire “brico”

> INCONTRI

Crisi: come gestire 
il cambiamento

> TRADE MKTG
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Breuer e Dinger 
in Germania

> Scienza

Le piante riducono
l’inquinamento
Le piante riducono
l’inquinamento
É provato scientificamente che le piante riducono l’inquinamento, 
sia nelle nostre case sia nelle città.
Lo hanno documentato i massimi esperti scientifici italiani nel
Congresso “Verde e Ambiente” promosso da PromoGiardinaggio.
Nasce così un nuovo modo di vendere le piante: 
non più solo estetica ma anche benessere.

É provato scientificamente che le piante riducono l’inquinamento, 
sia nelle nostre case sia nelle città.
Lo hanno documentato i massimi esperti scientifici italiani nel
Congresso “Verde e Ambiente” promosso da PromoGiardinaggio.
Nasce così un nuovo modo di vendere le piante: 
non più solo estetica ma anche benessere.
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Anno II - N° 11/2008 - OTTOBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Outdoor  � Motor � Florovivaismo  � Nuovi format  � Monitor ferramenta  � Assogreen

> DOSSIER

Fiere: impressioni
d’autunno

Le leggi del garden 
center italiano

> NORMATIVE

Visita al Viridea di
San Martino Siccomario

> GARDEN

Un anno difficile: ma è vera
la crisi nel gardening?

> TRADE MKTG

È nata
PromoGiardinaggio

40 aziende leader della produzione 
e del commercio si sono unite 
per promuovere i consumi di giardinaggio.
È iniziato il Rinascimento del gardening italiano.
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Anno II - N° 12/2008 - NOVEMBRE/DICEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Acquari  � Laghetti � GfK  � Ismea  � Mayflower  � Domea  � Buyer Point  � Vincere la crisi

> INCONTRI

Joho: un nome nuovo
per il brico

Brico Io festeggia 
20 anni e 100 negozi

> INCONTRI

Visita al Centro 
Giovannelli di La Spezia 

> RETAIL

La seconda rivoluzione 
di Vigorplant

> INCONTRI

Rabensteiner e 
il garden center del futuro
Rabensteiner e 
il garden center del futuro
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Anno III - N° 13/2009 - GENNAIO/FEBBRAIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Rasaerba  � Vasi  � Attrezzi  � Irrigazione  � Florbusiness  � Guaber  � Ikebana Fleurs

> ESCLUSIVA

Incontro con Cib, nuovo
Centro Italiano Bricolage

> ACQUISIZIONI

FhC: il partner per GDS 
e industria

> TRADE MKTG

Joy Art e il visual 
per il garden

> STRUTTURE 

Crescita record 
per il commercio moderno
Crescita record 
per il commercio moderno
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Nel 2008 GDS e Gruppi d’Acquisto sono aumentati del 17%: 
il miglior risultato degli ultimi 8 anni.
Torna il tradizionale appuntamento 
con il Monitoraggio di GreenLine.

Nel 2008 GDS e Gruppi d’Acquisto sono aumentati del 17%: 
il miglior risultato degli ultimi 8 anni.
Torna il tradizionale appuntamento 
con il Monitoraggio di GreenLine.

Blumen Olter: incontro
con i protagonisti

Anno III - N° 14/2009 - MARZO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Ferti l izzanti   � Barbecue  � Florovivaismo  � Informatica  � Cefla  � Campingaz

> INCONTRI

Il rinnovamento firmato
Puntolegno

> MARKETING

Centro Giardinaggio 
San Fruttuoso di Monza

> RETAIL

L’idea geniale 
dell’idraulico Joe

> JOHN STANLEY

Non perdere il treno 
del cambiamento
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Il rapporto tra industria 
e retail sta cambiando: meno prezzo 
e più servizi per promuovere il sell out. 
La crisi porterà con sé l'innovazione dei rapporti?

La nuova frontiera della
multicanalità

> Filiera Industria/retail

Anno III - N° 17/2009 - GIUGNO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Zapi  � Ital Brico  � Wolf-Garten  � Irrigazione  � Purina  � Pet e garden  � Ismea

> RETAIL

Garden Bedetti 
di Cantù

> TRADE MKTG

Aria di novità 
al Salone 2009

> DOSSIER

La percezione 
rappresenta la verità

> JOHN STANLEY

Il garden e la crisiIl garden e la crisi
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70 tra i più importanti garden center italiani 
hanno partecipato a “Garden Meeting 2009”,
la giornata di approfondimento sull’impatto 
della crisi nei garden center.

70 tra i più importanti garden center italiani 
hanno partecipato a “Garden Meeting 2009”,
la giornata di approfondimento sull’impatto 
della crisi nei garden center.

Il valore: una caratteristica
da evidenziare

> Garden meeting 2009

Anno III - N° 18/2009 - LUGLIO/AGOSTO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Promojardin  � Florovivaismo  � Laghetti  � Acquari  � Osservatorio Non Food Indicod-Ecr

> RETAIL

Enrico Gardino racconta
i 25 anni di Self

> ANALISI

Visita alla Floricoltura
Briantea e a Self di Osasco

> RETAIL

I garden center in Spagna:
una realtà in crescita

> JOHN STANLEY

L’idea verde di IkeaL’idea verde di Ikea
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

A Collegno Ikea ha inaugurato la prima “glasshouse” 
di 2.000 mq dedicata al verde.
L’ha visitata per noi l’occhio critico di Paolo Montagnini.

A Collegno Ikea ha inaugurato la prima “glasshouse” 
di 2.000 mq dedicata al verde.
L’ha visitata per noi l’occhio critico di Paolo Montagnini.

GfK fotografa il mercato
delle motoseghe

> Nuovi format> Nuovi format

Anno III - N° 19/2009 - SETTEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Birdfeeding  � Fidelity card  � Terricci  � Florovivaismo  � Carrelli  � Gheda  � JoyArt

> JOHN STANLEY

Potere alle donne!

> PRODUZIONE

Torna Buyer Point al SUN

> EVENTI

Copiare in modo proficuo

> STRATEGIE

Il successo 
del riccio
di Bolzano
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

TuttoGiardino consolida 
la sua presenza in Trentino 
ed entra in Lombardia, Veneto 
ed Emilia Romagna. 
Wolfgang Hofer, il suo procuratore, 
racconta il  successo della formula 
inventata dal Cap di Bolzano e 
dai tedeschi di Baywa.

I 50 anni di Tenax

> Franchising

Anno III - N° 20/2009 - OTTOBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Rasaerba  � Outdoor  � Florovivaismo  � Al.Fe  � Pardini  � La Fortezza  � Fiere di settembre

> INCONTRI

Il Cap di Como sceglie 
la natura

> RETAIL

Vendere bird feeding

> TRADE MKTG

Il garden secondo
Thermoflor

> STRUTTURE

Frena il commercio
moderno nel 2009
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www.netcollins.com
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Nel primo semestre 2009 lo sviluppo 
delle insegne della GDS e dei Gruppi d’Acquisto 

è rallentato: 54 nuove aperture contro 
le 118 e 120 dei due semestri precedenti.

La crisi ha toccato anche il commercio moderno?

Visita a Euroverdebio 
di Carugate

> Monitoraggio

Anno III - N° 21/2009 - NOVEMBRE/DICEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Florbusiness  � Attrezzi da taglio e coltivazione  � Oxadis  � Rama Motori  � Hortifair  � Sentier 

> INCONTRI

Il mercato secondo
Stefano Slanzi di Emak

> INCONTRI

Visita a Viva il Verde 
di Bedizzole

> RETAIL

Le opportunità 
del Natale

> JOHN STANLEY

Cala il gelo
sul verde italiano
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

La Comunità Europea ha giudicato illegittima l’agevolazione italiana
sulle accise del gasolio per il riscaldamento delle serre. 
E ne chiede il rimborso dal 2000.
Una doccia fredda per i florovivaisti italiani che rischiano 
di perdere competitività e uscire dal mercato.

Cala il gelo
sul verde italiano
La Comunità Europea ha giudicato illegittima l’agevolazione italiana
sulle accise del gasolio per il riscaldamento delle serre. 
E ne chiede il rimborso dal 2000.
Una doccia fredda per i florovivaisti italiani che rischiano 
di perdere competitività e uscire dal mercato.

Monge: 
traffico o margine?

> Legislazione

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 6/2008 - APRILE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Attrezzi coltivazione � Pet � Bosch � Hortus � Scotts Italia � Di Martino � Florovivaismo

> INCONTRI

Giardinia punta
sul consumatore

Tuttogiardino:
il franchising del garden

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.IT

Italia protagonista
a Spoga-Gafa 
Italia protagonista
a Spoga-Gafa 
In occasione della prossima
edizione di Spoga-Gafa
l’Italia sarà country focus
con l’evento “Green Italy”

> AFFILIAZIONE

Il garden Steflor
di Paderno Dugnano

> GARDEN

Dalla Germania:
il nuovo garden Breuer

> STRUTTURE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 7/2008 - MAGGIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Barbecue � Florovivaismo � Florum � Bricomania � Pagano Fiori � Kollant � Informatica

> ANALISI

In anteprima i primi 
risultati del panel GfK

La Prealpina esce 
dai confini nazionali

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.IT

Investire
per crescere
Investire 
per crescere 
Nei periodi di recessione, 
investire porta vantaggi durevoli  
che si consolidano con la ripresa. 
Ma occorre misurare i “rientri” 
e avere parametri di redditività precisi.
Quali strategie per il retail specializzato?

> INCONTRI> INCONTRI

Valle dei Fiori di Mantova
e Colorina di Nerviano

> GARDEN

Immagine e immaginario
del garden center

> STRUTTURE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 8/2008 - GIUGNO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Irrorazione � Centraline � Biocidi � Fitt � Copyr � Valagro � Informatica � H20 per l’estate

> STRUTTURE

Il centro giardinaggio
secondo Richel

Giardineria di Magenta
Gardenflora Trio di Arcola

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.IT

London 
calling
Nel Regno Unito esiste una fantastica 
“macchina da guerra” che si chiama Gardenex,
che aiuta l’export del “made in Britain ”,
coordinando le attività delle varie aziende 
e organizzando eventi e meeting 
con i più importanti buyer internazionali.
Ce ne parla il suo direttore commerciale, 
Charlie Parker.

Nel Regno Unito esiste una fantastica 
“macchina da guerra” che si chiama Gardenex,
che aiuta l’export del “made in Britain ”,
coordinando le attività delle varie aziende 
e organizzando eventi e meeting 
con i più importanti buyer internazionali.
Ce ne parla il suo direttore commerciale, 
Charlie Parker.

> GARDEN

Alzare o abbassare 
i prezzi?

> JOHN STANLEY

Progettare il punto vendita:
strategia e fasi iniziali

> TRADE MKTG

London 
calling

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 9/2008 - LUGLIO AGOSTO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Florum � Comunicazione � Formazione del prezzo � Cefla � Florovivaismo � Competitività

> EVENTI

Visita al 
Chelsea Flower Show

Centro Giovannelli e
Ikebana Green Garden

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.IT

L’Associazione francese Promojardin ha incontrato 
a Milano una delegazione di operatori italiani.
Promosso dalla Federazione Nazionale Centri Florovivaistici 
e da GreenLine, il meeting ha visto la partecipazione 
di più di 100 manager delle più importanti aziende 
italiane e francesi.

L’Associazione francese Promojardin ha incontrato 
a Milano una delegazione di operatori italiani.
Promosso dalla Federazione Nazionale Centri Florovivaistici 
e da GreenLine, il meeting ha visto la partecipazione 
di più di 100 manager delle più importanti aziende 
italiane e francesi.

> GARDEN

Garden o centro 
ortofrutticolo?

> JOHN STANLEY

Interviste: Indicod-Ecr
e il brico/garden italiano

> ANALISI

Promojardin
in Italia
Promojardin
in Italia

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 10/2008 - SETTEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Vasi in plastica  � Garden europeo � Aipsa  � Florovivaismo  � Brico Ok  � Ecogardening

> DOSSIER> DOSSIER

I numeri del commercio
moderno al 30 giugno

Una nuova rubrica affidata
ad Angelo Vavassori

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.IT

Due anni fa il Consorzio Garden Team ha impresso 
una svolta importante alla sua strategia operativa: 
abbiamo incontrato Gigio Fasoli, il suo presidente, 
per tracciare un bilancio.

> NORMATIVE> NORMATIVE

Ghiomelli di Livorno 
e Orchidea di Arluno

> GARDEN> GARDEN

Canneto punta 
sull’ecosostenibilità

> AMBIENTE> AMBIENTE

Garden Team 
due anni dopo

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno I - N° 2/2007 - OTTOBRE
FILIALE DI MILANO -  s 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

A Flormart abbiamo invitato 
John Stanley e Paolo Montagnini, 
i maggiori esperti mondiale e italiano di garden center, 
a parlarci del “garden center del futuro”.
Ecco cosa ci hanno raccontato.

A Flormart abbiamo invitato 
John Stanley e Paolo Montagnini, 
i maggiori esperti mondiale e italiano di garden center, 
a parlarci del “garden center del futuro”.
Ecco cosa ci hanno raccontato.

Il garden 
che verrà
Il garden 
che verrà

� Rasaerba � Acquariologia � Giardinaggio acquatico � Ambiente  � Il garden center 2.0

> JOHN STANLEY

Verso il garden 
eco-consapevole

> GESTIONE

Il valore del cliente

> STRUTTURE

Garden center: 
le nuove soluzioni

> RETAIL

L’analisi di Floridea 
di Verona

HTTP://WWW.NETCOLLINS.COM

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno I - N° 3/2007 - NOVEMBRE-DICEMBRE
FILIALE DI MILANO -  s 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

Le agrarie hanno avviato un processo 
di riposizionamento e puntano sul giardinaggio hobbistico. 
Ma quali sono le realtà più interessanti? Quante sono? 
E dove sono?

Le agrarie hanno avviato un processo 
di riposizionamento e puntano sul giardinaggio hobbistico. 
Ma quali sono le realtà più interessanti? Quante sono? 
E dove sono?

Il nuovo corso
dell’agraria
Il nuovo corso
dell’agraria

� Florshop � Assogreen � Architettura e garden � Arredare l’area decor � Terricci � Irrigazione

> INCONTRI

Andrea Favati: 20 anni 
per il fai da te

> GESTIONE

Le “stanze” 
del giardino

> DOSSIER

I prossimi 150 centri 
commerciali

> RETAIL

L’analisi 
di Viridea di Rodano

HTTP://WWW.NETCOLLINS.COM

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 4/2008 - GENNAIO-FEBBRAIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Terracotta � Fertilizzanti � Florovivaismo � Progettare il garden � Fashion Plant � Zapi � Emak � Fitt

> INCONTRI

Puntolegno: qualità 
a costi competitivi

> INCONTRI

La svolta 
di Bricofer

> TRADE MKTG

Stanley: cinque buoni 
consigli per il 2008

> RETAIL

L’analisi 
di Peraga di Torino

Collins s.r.l. - HTTP://WWW.NETCOLLINS.COM

2007 in crescita 
per GDS e Gruppi 
2007 in crescita 
per GDS e Gruppi 
Nel 2007 la GDS e i gruppi d’acquisto 
sono aumentati dell’8,5% e hanno raggiunto quota 692. 

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 5/2008 - MARZO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Antiparassitari e PPO � Decespugliatori � Il vetro nel garden � Briggs & Stratton � Florovivaismo

> DOSSIER

Quale energia 
per il futuro?

Nuova rubrica 
di Marc Mignon

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.IT

Agrarie: il terzo polo 
del giardinaggio

Agrarie: il terzo polo 
del giardinaggio

Come cambiano 
le agrarie italiane?

Lo abbiamo chiesto ai più
importanti consorzi.

> MARKETING

Il garden Toppi
di Origgio

> GARDEN

Le nuove strategie
di Oxadis

> INCONTRI

GLI ATTI DEL CONVEGNO:

“L’agraria prossima ventura”

700 mmanagemanageanager a Buer a er a Buuyeer mmanage e0 mmanamanage70 Pointoiintoi
__Retail

Anno VI _
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1.500 italiani si sono arm

di piante e rastrelli per miglio
il verde delle città. Sono i Guer

Gardening: l’avamposto
avanguardista per promuov

la cultura del verde in It

� Promogiardinaggio  � Flormart � Demogarden  � Orticolario � Motor � Natale e pet  � Visual   

> RETAIL

Gardenville di Biella e a e 
Jardinerie Castelli di Nizzazza

> INCONTRI

Tutti i dati del commercti del comme io
organizzato nel 2011zzato nel 2011

> MONITORAGGIO 

Il risparmio energetico

> LOGISTICA

Leroy Merlin: tra internerlin: tra ett
e sostenibilitànib

� Acquariolo

> INCON

Mercatone U
al garden?
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Anno V - N°

RIVISTA UFF

nddia � Foop � Visuual � Crross selling

È nata Compo Agro
Specialist 

> INCONTRI

Ridurre i furti 
si può

> INCONT

ilvano Girelli, nuovo
Team, per approfondire

onsorzio, in occasione
ario
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� Attrezzi � Smartphone � Intertype competition � Vilmorin � Kärcher � Sonaflor � Macropet � Sodifer

> INCONTRI

LuiLuigi Bertoni ci racconta 
il nuovo Brico Ok

> INCONTRI

Il Garden di Gubbio
e F.lli Carrara di Pavia

> RETAIL GARDEN

Visita a
Jardiland di Frejus

> RETAIL GARDEN

C
w
w

I programmi 2012 
di Swm e Wolf 

> ecosoosostesosteosooss

Lo sapeteLo sapeteee
l’obbligo ll obbligo 
dei prododei prodoorododo
in comommemmemmemein com
La ceLa certifa certifictiffic
la gegestionstionstionestioestiosta gest onge
diventediventediventerteràventeràeràrà
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ConosciaConosonosciacia
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� Barbecue � Syngenta � Arnoldi Europe  � Consumi di piante  � Kollant  � Hot � Outdoor   

> MASS MEDIA

Il giardinaggioardinaggio 
approda in tvapproda in tv

> FLORMERCATI

Masidef ci racconta asidef ci racconta id
il suo ingresso nel gardil suo ingresso nel gardenen

> ESCLUSIVA 

Eglo: il sole che Eglo: il sole che 
non tramonta mainon tramonta mai

> INCONTRI

“Puntiamo sulle piante“Puntiamo sulle piante
made in Italy”made in Italy”

www.mondopratico.it

q

nel 2011. Ma come è andata 

ai garden center italiani? 

Lo abbiamo chiesto a 34 leader:

ecco le loro risposte!

e far volare” l'attività dei à dei
garden center italiani. Bertolin: il made in Italy che

pensa all’ambiente

_Outdoor
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Anno IV - N° 27/2010 nno IV - N° 27/2010 - Anno IV -- N° 27/2010- N° 27/207/ LUGLIO/AGOSLUGLIO/AGOUGLIOUGLIO/AGOO/AGOSTOAG
FILIALE DI MILANOFILIALE DI MILLIALE DI MILANO -  DIDI MILA -FILIALE DI MIL € € 1,551

RIVISTA UFFICIALRIVISTA UFFI ALE DDELLLAA

ogia � FloFlororovivovivavivaisvaismaismo  smo  mo  o  ��� Outdoor utdoor  oororOutdooOutdoOu ��� Erba  rbaErba  Er �� Bl k&DBlack&Decker  Black&Decker  cker  ��� PPuPunPuntPuntountolntoletoleglegnegnogno no  o  �� SeSerrrrere

NTRI

Uno si apre

> INCONNTRIRI

Visita a Mondoverde 
e Green Village

DEN> RETAIL GARDEN> RETAIL GARDEN

Gli aacquuisiststi dd’immmppuulsso
pererdonoono o teterrrerenenoo

> JOJOHJOHNOHNHN SN STANLEYSTANLEYTANLEY> J>

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Il mIl mercato 
seconsecondo Claber o Claber

> Tendenzee
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Anno IV - N° 28/2010 - SETTEMBRE
FILIALE DI MILANO - € 1,55

RIVRIVISTAISTA UFFITA UFFICIAFICIALE DELE DELLA

� TerricTerricci  ricci  �� Antiparassitari � Leroy Merlin � GranBrico � Swm Italia  talia �� BamaBama  B �� Trixie ItaliaTrixie ItaliaTrixie Italia

> RETAIL> RETARE LL GGAGAAARRDDDEENN

Bia Ga dBia Garden Bia Garden Stn StoStorore e didi PParmrma ea e
Punto VerdePunto VePunto Verde dde di Vdi VicVicencenza za 

> VERDE VERTITICACALELEE

Cittadinadini co controntro ilro il il
degrado deo del verdl verde urbde urbanourbanobanono
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I risultati drisultati dell’ultimoati dell’ultimoll’ lti oI risulI r
Osservatorio Non Foodservatorio Non Foodatorio Non FoodF dOsservaOss
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Quando l’architettura
sposa il florovivaismo

> CertificazioniCertificazionifi> Certificazioni> Certificazioni
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RIVISTA UFFICIALE DELLRIVISTA UFFICIALE DELLA

� Scotts � Smartgarden � Zapi �� Outdoor  doorOutdoo � �� MotorMotor  ��� FiFiere d’autuFiere d’autunno  � Florovivaismo

> > INCONONNTNTRTRIRIRIINCO

Alessandro Mezzalira Alessandro Mezzalira 
e il futuro di Fitt

> > INCNCONONNTNTRITRIRI

Il nuovo corso Il nuovo corso Il nuovo corso 
di Bayer Gardendi Bayer Gadi Bayer Gardendi Bayer Garden

>>> INCONTRINCONTRIINCONTRITRI
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� FloraSi � Brico Italia � Sonaflor naflorSona �� SSera itSera italia � Camaflormaflor �� ThermThermoflor moflor � Informaticaca

>> IINCONTRI

SSelf cresce nonostante
la crisi

>> CCONGRESSO IGCACONGRESSO IGCAONGRESSO IGCANGRESSO IGCNGRESSO IGCGRESSO IGRESSO ESS

Philips entra Philips entr
nel garden cenenterterrl garde
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didi Bodi BologBolognagna
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Anno V - N° 31/2011 - FEBBRAIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLARIVISTA UFFICIALE DELLVISTA UFFICIALE DESTA UFFICIALE A

� Vasi � AttrezzaturezzatureAttrezzatu ��� SShoppeShopper � Falci � Epoca � Montecolinoino �� ThermoflorThermoflorThermoflor �� RibRibimex � Euroflora
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AAnno V - N° 32/20011 - MARZZO
FILIALALE DI MILANO -  € 11,55

RRIVISTA UFFICIALLE DELLA
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>> > INCONTRINCONTRIINCONTRIINC

Blumen conquista Blumen conquista Blum
Crescita Miracolosacita MiracolosaCrescita Miracolosa C

>> S> STRUTTURE > STRUTTURE STRUTTURE TRUTTUREUTTU

GfK studia il territorio 

> GGEEOOMARKETING 

Come recuperaree 
marginne e fatturaato? 

> TRAADE MARKKETING 
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Il vIl visuaIl visual mesual merchmerchanchandisndising:ng:
tuttitutti i segti i segreti egreti ti 

> Monitoraggio itoraggiororaggoraggio
GDS-GA brico-gardenGA bricbrGA briA briA bGA bricGDS-GA brico-garden-GA bric
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� Stefanplast �� Eurofllora � Peet � Natturalan

> INCONTRI

La sostenibilità 
secondo Paolo Ricotti

> RETAIL

Il garden Morselli 
di Medolla

Garden
si racc
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Abbiamo incontrato S
presidente di Garden 
i progetti futuri del Co
del decimo anniversa
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Anno V - N° 37/2011 - SETTEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTVISTA UFFUFFICIALECIALE DELLAAR

NTRI > INCONTRI > RETAIL GARDEN > RETAIL GARDEN
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Anno V - N° 38/2011 - OTTOBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVRIVISTA UFFICIALE DELLAA

> RETAIL > INCONTRI > MONITORAGGIO > LOGISTICA
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www.mondopratico.it

> congresso IGCAA

A settembre il c g GCAA
ha portato a Bolzano
i maggiori manag ali..ali. 
Un confronto chee h ha stimmoti omo aatoa sti olla oa mollaatotoo 
la nascita dcita a di udi uni ununn azi neziooneasssooccia oneeassoocsss ne e 

ggg erterer. . 

A settembre il c di IGCCAAA settembre il congresso dso di IGdi IGCAGCAAA settembre il congressoso didi IGCGCACAA
ha portato a Bolzanoha portato a Bolzanoha portato a Bolzano
i maggiori manag dii llii maggiori manager mer monmondindiadialiiiali.i.ali.i maggiori managerer momonondindiaialaliali.
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di garden centtdi gardedi gardei gardegardengarden centden centearden centerrterarden centarden cented erterrrd er. . di garden centnterer.
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 39/2011 - NOVEMBRE/DICEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELE DELLA

> MASS MEDIA > FLORMERCATI > ESCLUSIVA > INCONTRI
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ViagViaggio semiseriiaggio semiserimiserioo 
frafra i fatti piùfra i fatti più fra i fatti più p

iimpimportimportanti importanti che hportanti che hrtanti che hannoannoanno
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il mercato italimercato italicato italitalianoano a
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l 2011nel 2011nel 2011.nel 2011

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L  Z I N E   D EZ I N E   D EI N E DN EZ I N E   DDD  G A R D E N I N G   I TA L I A N O
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FILIALE DI MILI MILANO -  FILI € 1,55

__A_AAtttsss
Inconconcontro conn Francessc coo BBeBett,, 

l’uomuomo mmercato ddell 22uom 00111 
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pipiù iù mù mumultlticticancananalee

_Consumat_Consuma_Consum_Consumattoorr_Consum_Consu e

Giovannelli ttrioonnffaa 

aa PaParariiggi
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Incontro contro con il nuovcon il nuovn il nuovo direttoreo direttore,o 

Marco rco GerosaGerosaMarcMa

AApre Apre il cail cash&sh&carry del 

gardeniardening lombardo

MMMo_Mor_Mor&Mor&or&Mr&MoMor 
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visto visto visto vistovisto visto visto 
dadaidai daiaidadddd

gargardgardardardearderdenrdenrdendendenenenenga  
cententeenterntertertererer
g

Tra spread e default, i consumatori 

italiani hanno ridotto i loro acquisti 
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Anno VI N° 41/2Anno VI _N° 41/2012 _Anno VI _N° 41/2012 _012 _marzmarzomarzoo

FILIALE DI MFILIALE DI MILANO -  LANO -  €€ 1 551,55

_MMoooonnnnitittooorraagggio
Tutti i numeTutti i numeutti i numti i nu erii ddeel  cocommmercio

mmmooddeerrnno nel 2011

___DDDDissttreetti

Come èCome è  aannddaattoo il mendaatto o ind rcatocato
ddeei ei vvaasiii nel 2011?d

___IInnn&&OOut 

GGreenline e PopGreenline e Popreenline e Poeenline e Penline e ine paiai i pprromomuuovono
la formf mmaazaziioonnee dedei gi garden

__P_PPoPoPopopoppapapai ai ai ItItataallialia 
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Il mIl meglmeglio dalla mostra
desca del verdetedesca del verde
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l'invito dell'Assocdell'AÉ l'invito dell'AssocÉ iazioiazione Itane Italiana Cana Centri
Giardinaggio, fondataGiardinaggio, fondata il 15 f il 15 febbraio 15 febbra
con l'obiettivo di riunire, rappresentare unire, rappresentare 
e “far volare” l'attivitàvità dei
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FILIALEFILIALE DI MILA MILANO -  ANO -  €€ € 1 551,555
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Il boIl boss dss dei bbq compie 
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16  Coverstory

100 numeri di Greenline

Dal 2007 al 2020: 13 anni vissuti pericolosamente. 
Dal crac di Lehman Brothers alla recessione, dalla 
nascita dell’Isis allo sviluppo dei social, dal boom 
dell’e-commerce fino ai terremoti dell’Emilia, Amatrice, 
L’Aquila e il crollo del ponte Morandi. 
Viaggio tra gli articoli di Greenline per raccontare la 
storia del mercato.
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Il biologico?  
Un’opportunità

 _Interviste
I 45 anni di Fitt

 _Interviste
Stanley e Black&Decker arriva in Italian Italiaa

 _Interviste
VVigorplant punta sul bio

 _Trade mktg
TTorna Elu par les femmes, pour les femmes

GAME:
il gardeningil gardening 

si incontrai incon

 _Interviste
Bellamoli inventa il visual 

delle pietre

 _Interviste
Il Birdfeeding ha 

conquistato anche l’Italia

 _Anteprime
EuEuroequipe rivoluziona 

il tubo

 _Interviste
Le nuove prospettive 

di Kollant
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Il 4 novembre a Milano

si incontrano i top retailer 

del giardinaggio italiano. 
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Con Blum
la Natura si fa bella!

 _Analisi
iardinaggio europIl giardinaggio rdinaggio europeo secinag condo GfKKK

 _Motor
Torna a crescere la motocoltura in Ita a crescere la morna a crescere la motoca crescere la m Italiaalia

 _Monitoraggio GDS
Tutti i numeri del commercio organizTutt i nutti i numeri del commercio organizcomme zzzatooo

 _Interviste
Myplant 20t 2016 verso il raddoppio

 _Retail
Brico Bravo: quando l’e-commerce  co Bravo: quando l’e-commBravo: quando 

supepera ilra il negozio
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Il 15 settembre è stato inae è st o inaugurato il naugurato il urato igurato i

garden center Blum a RRescaldiescaldina: un aldidinaa: u

format innovativo per il mercatil mercato itaato italiano talialiano 

e ispirato ai garden center euroarden center euroropropei.ei
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I _Inntetervistevi e _Interviisteiste
Blumen fa shopping Blumen fa shopoppping Blumumen 

di tdi top branddi top brandd

I t i ti ti _I_Intervierviste
40 anni ni di Vigorplant40 anni di Vigorplant

Analisi _A_Analisi_Analisi _Analisi
GAME spiega l’a’anAME spiega l’andamento GAM dam to 

delel mercato nel 2del mercato ne 2014-152014-15

RRetRetail_RetailR_Retail _Ret
Flordenny: Florordenorden

onlinequando il verde va onlineando il verdede verde va on

Analissiinalis _AAnalisii_
ete La rete La r e distributivaribubutiva distri

n Italia ia del gardedel gardening in taliad gardrdeeningng ieningng i
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Tutti
a Minoprio!

Il 114 4 e 15 5 gegennanaio il mercat mercato ato Il 114 4 e e 15 5 gennnaioo il mercat

dedel l gagardrdenenining sisi inincontra alla del rdening g si inincontra alalla dedel gal gardrdeninde

Foondazazionee Minoprio 

pperer ilil quaarto ccongresso 

nanazzionaale di i Aicg. 

NNe e parliiamo o con i 

prootagoonisti.
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Fito Farmmaci

Hobbbisti 
senz lza legggege

 Anno X _N°° 71/2016 _febbraio

 _Interviste
Fabio Rappo ci raccontaa il nuovo Viridea di Arese

 _Sistema
Intervista con Mario Asspesi e Roberto Fadda

 _Osservatorrio Social
I garden center e i sociial nel 2015

 _John Stanleey
Il garden center dei milillennialillennial

 _Normativee
Progettare e rimodellarProgettare e rimodellarare il garden are il garden 

La mancata pubblicazionee entro il 25 novembre del 

Decreto sulla vendita dei fifito farmaci a uso hobbistico 

getta nel caos il mercato o consumer. Compag cerca 

di fare chiarezza e propopone delle “Linee Guida” a 

favore di tutti i rivenditorri.
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È uno dei più interessanteressanti garden center d’Italia con 

delle punte d’eccellenza nel verde nza nel verde vivo, nell’arredo 

giardino e nel Natale. Grazie a un costante pcoststanante processo e a un 

di evoluzione e innovazione è diventato un punto n pupunto di evoluzi

di riferimento ferimento inmento inn Emilia Romagna.

La shopping 
experience di

Mondo
Verde

 Anno X _N°_N° 72/2016 _mmarzo

A t iA t iA t i e _Anteprime _Anteprime
Copyr entra nel mercael mercato della nercato de la nutrizdella nutrizioto de ione

 _Monitorag_Monitoraggioo GDGDSMonitoraggio GDSgio _Monitoraggio or DSSS
Nel 2015 torna a cresceNNel 2015 torna a crescere il commercio Nel 2015 torna a cr ommercio o organizzato

st Interviste IInt _Intervisstenteervviste
GF: l’irrigazione non è mai stata così GF: l’irrigazionegazioone non è mmai sì di modsì di moda

AAnalisi _Analisi
Stabili le vendite di vasi nel 2015vasi nel 2015Stabili le vendite di vasi nel 2015Stabili le vendite di vasi nel 2015le vendite di vasi nel 2015

 _Pet _Pet
Intervista a Spectrum Brandstervista a SpeIntervista a Spectrum Brands 
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Il nuovo tosaerba a 3 ruote proposto da 

Leroy Merlin segna un salto di qualità 

della distribuzione: la private label non 

è più solo differenziazione e maggior 

redditività, ma anche innovazione. 

Ce ne parla Michele Gallizia.

L’innovazione
di Leroy Merlin

Anno X _N° 73/2016 _aprile/maggio

_Interviste
Compo passa a Kingenta: incontro con Vittorio 

Mondellini

_Interviste
Torna Eurogreen in Italia

_Estero
Il mercato del verde nel 2015 in Francia e Germania

_Award
Il gardening visto con gli occhi delle donne

_Garden Center
Viridea di Arese e Green Flor di Paratico 
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Verso il 

Bonus Fiscale
del verde
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 _Inte _Interviste _Intervisterviste
Arena Vivai cambia il volto del vivaioArena Vivai cambia il volto del vrena Vivai camai c i

  _RetailRetail  _Retaill  _Ret
A.Capaldo, Fraschetti e VigliettaA.Capaldo, Fraschetti e Viglietta Group si uraschetti e Viglietti A.CCapal uniunisconono i TTernarnacono in TeTernaono o in rna

 _Accccordicor _Ac
Hortus Sementi partner di SC Johnsos Sementi partner di SC JSementi partner di SC Js Sementi partner di SC JohnsonHortus 

Tra _Tradade Mktgdee _T e ktg __T
LL’ee-cocommmerce continua a crescerece continua a crescere ine continua a cres in Itare in Itaalia alia 

AAAnaalisi _ _A_Annaalisalisi _A al si
on auumentano le venntamenmentano le vendidite di cNon concimiNon aumentano le von aaume venendite di concimite d conccim

ne pglio viene presentatglio viene presentato in Parlamento A lug entA ese

il ddisegno di legge per la detraibilità o di legge peo di legge pe a de

fiscale per la riqualificazione del verde er la riqualificariqualific

privato e condominiale. Una occasione ondomominiale. Una o

per far ripartire il mercater far ripartire iil mmercer far ripartire il mercato.far rripa ercato.
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 _Eventi

 _Analisi
Cresce il mercato dei terricci

 _Interviste
Incontro con Bricocenter

Il garden center 
diventa  

cross 
canale

I consumatori stanno scappando daI consumatori stantanno scappando dai negozi e scscappppanando dai i neegonno scappando dai negozno scscappanddo dai negozi e dai n
l’e-commerce continua a crescere. Comeommerce tinuatinua a a ccrescere. Come rescere. Come sta scerere. e. e. CoComcommerce continua a crescere. Come l’e-commerce continua a crescere. Come sta erce continua a crescere. Comtinua a a c Com sta onti rescer

cambiando il centro giardinaggio al tempo di inteambiando il centro giardinaggio ambiando il centrodo il centro giardinaggio al tempo di ino ggiararddinaggio al temdo il centro giardinaggio al temppoo di ernet?ent o ggiarardinanaggio al emppo nternet?

Garden Festival  

d’Autunno: 
buona la prima!

La prima edizione del Garden Festival d’ALa prima edizione ddel Garden Festival darden Festiva prima edizione del Garden Fes Autunnnno,o, ma ed al d
promosso da Aicg, è stapromosso da Aicg, è stata supposso da A rtattata supportata da ata dtata supportata da più di 100più d 100 so d di 10ta s 0 

garden center: un ottimogarden center: un ottimo esempion center: un ottimoent mo esempio di comunicazionempio di comdi comunicazionemo ese dic eone 
collettiva per stcollettiva per stimolare la cultuiva per stimolare lala c ura ddel veel verde. Una Unarde. Un

che ancstrada che anche all’estero che all’e’ester  granandi rdi risultati.risultastrada che anche all’estero de an dà grandistrarada dà 
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_Eima GreeEim_Eima GreenGm Grema_Eima GreenGre
Franco Novello: cosa vedremFranco Novello: cosa vedro NoNovevello: cosa vedremo allo:: cosnco Novello: cosa vedremo aa Bologna: cosa vedremo a BolognaFraanco Novello: cosa vedremo a Bvedrem

T_Tendenendeenznze _Tendenzeenze_Te nz_Te de
I trentrend end did di EfsaEfsadi Efsasa

 Analisi A_An _Analalisi _Ana
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_MonitoraggMM_MonitoraggioMonitoraggio_Monit
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Il verde 
vince 
l’inquinamento
Le piante ccomombattono riscaldamattono riscaldLe piante combattono riscaldamentoaldaombattono riscaldamento globale, le,e piantee c attono riscaldammen loba
polveri sottili e ce le inquinamento indoor: lo dpolveri sottili e inqupolveri sottili e inquinamento indoor: lo deri sottili e inquinamento indoor: loi sott dice la 

verde” nza. Per un vero “rinascimento del cienza. Per un vero “rinascimento del verdescienza. Per un vero “rinascimento del verdscienza. Per un vero “rinascimento del verde” scienza. Per u
servono però politiche di sviluppo govservono però politiche di sviluppo governative servono però politiche di sviluppo governative e di sviluppo goveervo iche di sviluppo governativep p g
e una coesione delle imprese del se una coesione delle imprese dcoesione delle imprese del settore.esione delle imprese del settoreione delle ime delle impresp
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 _AICAICCGGG
Tutto sul Convegno 2017Tutto sul Convegno 2017sul Convegnvegno 2017 di Venezia17 dTutto s

  _A_AnAnnanaalisiAnalis_A alisi
Vendite stabiendite staVendite stabili pi per il mercato degli attrr il mercato degli attrezercato debili per il mercato degli attrezdite s i pe zzi zzi 

 _John  _John Sta_John Stanlehn StStanleylohn Stn Stanley
I garden center ingarden center in Russiarden cI garden center in RussiaRussiaRussiaI garden center

 _Int _Intervisteerv steerviste
L’OrtolaL’Ortolano amplia l’offerta con Sapore&amplia l’offerta con Sapoferta n Saa l’offerta con Sapore&SaalutealuteLL Ortolano amplia l offerta con tolano amplia l offerta con Sapoa l offerta con Saporl offe ore&e&Sa

 _PromogiardinaggioP_Promogiardinagg_Promogiardinagggiardinaggioomogiardinaggromogiardinagg ooPromogiardinag odin
Insieme per promuovere il gardeningper promuovereeme per promuovere il gardsiemme per prom gardeInInsiemesieme per promuove e il rdeenining
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Nel 2016 le community dei garden center italiani sui social network hanno superato 1 r italiani sui social network hanno superato 1 l t k haann o 1  milione di ilimmi
fan. Classifiche e cifre dell’evoluzione dei “social verdi” nel 2016.erd

 _Interviste
Il brand Kollant diventa Adama

  _Francoforte
Christmasworld e Floradecora: interessante binomio 

1 milione di fann

per i    per i garden italiani italiani

GARDEN CENTER SOCIAL CLUB

  _Analisi
Non cresce il mercato dei fertilizzanti

 _John Stanley
Vendere piante da interno

 FILIALE DI  FILIALE DI MILANO  -  €

 Anno XI _N° 79/2017 _XI N° 79/20177 Anno XI _N° 79/2017 
Collins SrlCollins Srl
www.netcollins.comwww.netcollins.com

d ti itwww.mondopratico.it

GRUPPO EDITORIALEGRUPPO EDITORIALEGRU
COCOLLINSCOCOLLINS SRLSRL

 _Interviste
Ipierre: orgoglio made in Italy

 _Interviste
Husqvarna punta sull’Italia 

  _Normative
Agrofarmaci hobby: le regole per i rivenditori

 _Analisi
Vendite stabili dei vasi, ma il mercato non è fermo

Vent’anni fa, nel 1997, apriva a Cusiva a CusagoCusago il ill 19
primo Viridea, la più importante catena a più importan cateenaprimo Viridea, la più importante ca
nazionale di garden center. Un successo che chehe 

ha affermato il format in Italia: ce ne parla uno orma uno ha affermato il format in Italia: ce ne paa affermato il format in Italia: ce ne parlala up

ntambrogio.dei suoi protagonisti, Andrea Santambrodei suoi protagonisti, Andrea San rogiontambroogio.

Viridea
20 anni di 

 Anno XI _N° 80/2017 _nno XI _N° 8080/2017 
Collins Srllins Srl
www.netcollins.coms.com
www.mondopraticoco.it

Apre il Giardino 
delle Meraviglie di

Stefl or

L M liL M _Leroy MerlinMerlin_
Incontro con Giannalberto CancemiIncontro con Giannalberto Cancemimi

I t i tI t i tInterviste _Interviste
Sementi Dotto: non solo sementto: non solo s ti

LLo scorso 1 aprile è stato inaugurato il nuovo Lo scorso 1 aprile è stato inauguprilecor

Steflor di Vimodrone, alle porte di Milano. Steflor di V modrone, alle poeflolor r d
vendita innovaUn punto vendita in p to venU punto v dita innovativo e con ampie Un ppununto endi inn

possisibilbilitàtà di svilupdi sviluppo: svsviluppo: la sua particolarità, sviluppo: la sppo: po: lap bilità tà di  svsvilu la spp

infafatttti, è, è c chee non si tratnonnon si atta soa sololo ddi un “semplice” p
cenentrtroo floloroovivaisticoivaist coccenentro florovivaisticoloroovivivai co. . 

J hhn StanleyJohn Stanle  _John Stanley_J
In Ucraina ci sono garden centeIn Ucraina ci sono garden er?

E tEstero _Estero
Il gardening in Francia e Germanng in Francia e GermGermg g 016ania nel 2016
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 _Pet
Vendite in aumento anche nel 2016

 _Barbecue
Il mercato cresce anche grazie agli accessori

  _Interviste
L’innovazione sostenibile secondo Zapi Garden

 _Analisi
Aumenta a doppia cifra l’e-commerce italiano

Il Rinascimento di

    Bardin Garden Store
Dopo 6 anni di progettazione di cui 3 dedicati alpo 6 anni di progettazione di cui 3 dedicati alla costruzione, Bardin Garden Store ard si presenta 

con una veste totalmente rinnovata e con un garden center moderno e n una veste totalmente rinnovata e con un garden center moderno e ben concepito, che ben con e ha 
completamente sostituito quello precedente.mpletamente sostituito quello preced
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25 anni per 

Il Germoglio: 
il garden center 

sociale 

 _Interviste
Dopo Bayer Garden, SBM sigla un accordo di

partnership con Valagro 

 _Bonus giardini
Il bonus verde entra nella Legge di Bilancio

  _Analisi
Terrici: +2% nel 2016, premiate le specialità 

e il bio

 _Retail
Roberto Fadda ci racconta il DIY

25 anni fa nasceva Il Germoglio Onlus con l’obiettivo di offrire opportunità di lavor5 anni fa nasceva Il Germoglio Onlus co25 anni fa nasceva Il Geni fa nascnasni fa nasceva a Il Germoglio Oo Onlus con l’obiettivo di offrire opportunità di lavorus con l’obiettivo di offrire opportun25 anni fa nasceva Il Germoglio Onlus coGermoglio Onlus con l’ous con l’obiettivo di offrire opportunità di lavofa nasceveva ceva Il GeGerm n l’obiettivo di of o a persone o a perso
svasvantaggiatntagagggiate atattravverersogiate attraverso il veraggiate attraverso il verde e il garden center. Una storia imprenditoriale non cverso il verde e il garden center. Una storia imprenditoriale non cattraverso il verde e il garden center. Una storia imprenditoriale non cil verde e il garden center. Una storraverso il verde e il garden center. Una storia imprenditoriagg ate attraverso il verde e il garden c onvenzionale.onvenzion
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I t i tI t_IntervisteInterviste _Intervisteervist
Hozelock verso la filiale verso l iliale italiana e italianozelock verso talia

 _Even_Eventi _Eventinti _Eventi
i generali del verde pubb o a MilStati generali del verde pubblico a Mg pgenerali del verde pubblic ilananoo

_Retaail  __RReta l
L’8 aprile sarà Viglietta Guido Spring DayL’8 aprile sarà Vigliettasarà Viglietta Guido SViglietta Guido Spring DaSpring ayaprile sar uido S y

Norma _Norma_Normatativeve _Normative_
Da marzo nuovi limiti sui topicidiDa marzo nuovi limiti sui toi sui topicidi anticoagudi anticoagulantisui topicidi anticoa intic lan

Il nuovo Centro Giardinaggio Pellegrini è il 
più grande delle Marche e forse del centro 

Italia, sicuramente uno dei più significativi. 
Ne abbiamo parlato con i suoi promotori, 

Michela Pellegrini e Paride Corsalini.

Pellegrini Garden: 
un buon esempio di 

garden italiano
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Nel l piùpiù grande parco o 
are promosso da agroalimentarntaragroalimentare promosso da 

Eataly c’è sspazio anche per 

il verde, graziil verde, grazie alla Serra di l verd
Flora Toscana progettata da lora TToscana a progettat

Organizzazione Orlandelli.OrgaOrganizzazionione Orlande

 _Osservatorio Social
Il ranking del 2017 dei garden center

  _Attrezzi e irrigazione
Tornano a crescere le vendite grazie al clima 

Anche ilche

verde
           è  è è Fico

  _Monitoraggio
Non cresce il commercio organizzato nel 2017

 _Analisi
Fertilizzanti: un mercato in evoluzione

NO  FILIALE DI MILANO NO  -  € 1,55

_ Anno XII _N° 86/2018 __marzo
 Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

 GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

NTT RR AA DA DD EE MMM AA GG A Z I N EG A Z IA Z I NN EEE  D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N TT RR AA DA DD EE    MMM AA GG AG AA ZZ I N EE  E    TT R AA DA DD EE    M A G A ZMM AA GG AG A Z II N E  E   N O

GREENRETAIL.it

Bonus 
verde:

niisstruzionii ni
sper l’ussoso

ceIIn assenza di rispoposte ceerte
fldalle istituzioni, Assoflflorfloro 
eeLombardia preseenta

ddun’istanza all’Agenzia dun’ist delle
e uEntrate e diffonde uuna
rdguida al bonus verd“guid de”.

uUn’iniziniziativa molto uutile
ee che aiuta a fa a fare chiaree ch ezza
voer gli operatori coinvoperp volti.

o Ecco tutto quello Ecco tuttoEcco tutto q o chehe
pedovetedovetevete sapepere!pere!

 _Normative
I giardinieri diventano professionisti

  _Agrofarmaci
Le misure transitorie in vista del decreto 

 _Analisi
Aumentate le vendite di vasi nel 2017

  _Estero
Il gardening in Germania e Francia nel 2017
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Dopo aver preso le redini dell’azienda 
di famiglia, Ambrogio e Vittore Nicora 

nell’arco di tre anni hanno raddoppiato 
e rimodellato i due garden center di 

Varese e Gazzada. Ecco il loro modo di 
interpretare il garden center italiano.

 _Retail
JohJohn Stanley in visita a Fico Eatalyy in visita a Fico Eatalyvisita a Fico Eataa a F Fico 

  _Analisi
or nel 2017: ne parliamo con Comagardennel 2017: ne parliamo con Comagarden otor nMoto ne

Nicora
Garden 

raddoppia!

  _Agrofarmaci UNP
Agrochimica fa chiarAgrochAgrochimica fa chiararezzaezza dopo laopo laza dop
pubblicazione del depu licazion ecrcretcretoecr

 _Interviste
o seconIl giardinaggio seconondo eBayondo eBayay
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A maggio Erika Vivai Mancinelli ha inaugurato un 

nuovo centro giardinaggio, molto interessante per 
l’esperienzialità del cliente e la razionalità della 

gestione. Ce ne parla Erika Mancinelli.

_Opinioni
John Stanley e la crisi della primavera 2018

_Premi
I prodotti preferiti dalle donne francesi 

Nuovo look per

Erika Vivai

_Analisi
Cresce il mercato del barbecue nel 2017 

_Interviste
Leonessa Vivai ci racconta Piantonario
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Dopo aver fondato Sistema con Bricolife e affiliato i negozi
Brico Point e Abc, Brico Io ha stretto a giugno un accordo anche 

con Mondobrico: stanno nascendo i mega gruppi del diy?
Lo abbiamo chiesto a Paolo Micolucci, direttore acquisti di Brico Io.

 _Interviste
Jacuzzi entra nei garden center

  _Garden Center Social Club
Le classifiche dei garden più social nel 2018 

Brico Io
e la nascita dei

mega gruppi del diy

  _Agrofarmaci Unp
Le vendite diminuiscono limitate dalle normative

 _Monitoraggio
I numeri del commercio moderno nel 2018

GREENRETAIL.it

FILIALE DI MILANO  - € 1,55

Anno XII _N° 90/2018 _ottobre
Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

L’agenzia dell’Onu lancia l’allarme: 
tra 11 anni la temperatura salirà di 
1,5°C con catastrofiche conseguenze. 
Le soluzioni da mettere in atto sono 
tante, ma quella più economica è 
aumentare il numero di piante. Ecco 
come il global warming può diventare 
trainante per il gardening.

 _Interviste
Arena Vivai e il servizio per i garden center

  _Ultim’ora
Si esprime il Tar: torna il sereno in Deroma

Un albero
ci salverà

  _Produzione
Le novità 2019 di Ital-Agro

 _Org. Orlandelli
I trend per il 2019 dei garden center

GREENRETAIL.it Anno XII _N° 91/2018 _novembre/dicembre
Collins Srl
www.netcowww.netcollinsns.com
www.mondwww.mondoprapratico.ititCOLLINS SRL

 T R A D EE   MM A GG A Z I N E   D E L   GG A R D E N I N G   I TA L I A N O

GREENRETAIL.it

50 novità 
per stupire i clienti

nel 2019 
Biologiche, tecnologiche, connesse,

semplici e con colori alla moda: ecco una 
carrellata delle novità 2019 per rivitalizzare

la domanda di giardinaggio in Italia.

 _Interviste
Kollant distribuirà Nebuir eudorff

  _Compo
Sergio Armari raccontSergio Armari rac ta
il nuovo corso di i Commpo

  _Produzione
Mario Di LevaCCopopyr: incontro con MaCop

 _Novità
Maurizio Tollis ci spieToll ega
il rilancio di Giudici Gdi Gil arden Tools

_Tercomposti
Nicola Scarselli ci illusstra
i nuuovi concimi Triploi nuovi con

_Sdd Sementi Dotto
à:Un 2019 ricco di novità
C i lliCassinellice ne parla Lorne parla Lorenzo Caarla Lororenzo CCassinelli
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A ottobre il garden

bolognese ha inaugurato il

nuovo punto vendita dopo nuovo punto vendi
un importante restyling, restyling,

cambiando anche

l’approccio al mercato.l’approccio al mercato.
Ce ne parla il suo

co-fondatore,
Floriano Gelsi.Floriano G

GREENRETAIL.it

Flordenny:
il polmoneil polmone vverdeerde

y

dididi Bologna

 _Aicg
Silvano Girelli ci parla Silvano Girelli ci parla della nuova presrelliano Girelli ci parla deci p esidenza

  _Osservatorio Social
Le classifiche dei gardenssifiche dLe classifiche dei garden center più sosocial 

  _Monitoraggio
Tutti i i numeri della Gds brico-g-ggarden nel 2018

 _Fertilizzanti
Le e imprese ci raccontano comeLe imprese ci raccontano comee cambia il mercato
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È stata depositata al Consiglioa al Cons o
della Regione Lombardia una leggembardia una leggea un
per normare i centri giardinaggiotri giardinaggio.rdin io.
Merito dell’Assessore Rolfi
e delle associazioni di categoria.aassociazioni di cat
Ecco di ccosa si tratta.
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Vicinini alla leggeggggee se sue suuiegge suuiegge egge ssuisui

garden
center

adiadiaaain Ln LomLombardi

 _Interviste
eBay per le imprese del gardening

  _Homi Outdoor
Una nuova fiera per la vita all’aria aperta

  _Barbecue
Boom di vendite nel 2018

 _John Stanley
Via la plastica dai garden center!
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dd iidddeeieidddeeideei garden center 

 _Qualità
Incontro con Roberto Magni di VivaiFiori

  _Pet
Cresce ancora il pet food italiano

  _Interviste
Aosom si trasforma in marketplace

 _Motor
Record di vendite nel primo trimestre 2019
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Il 21 luglio il garden center 
Viridea di Cusago

ha aperto il primo ristorante 
Erba Matta della

catena milanese.
Ne abbiamo parlato con 
Fabio e Stefano Rappo, 
promotori del progetto.
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Viridea apre

Erba Matta 

  _Monitoraggio GDS
I numeri del commercio organizzato nel 2019

 _Osservatorio Social
Quali sono i garden center più social del 2019?

  _Interviste
Rain rivoluziona il mondo dell’irrigazione

 _Assofl oro
Incontro con Nada Forbici
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Floridea di Verona ha realizzato un Floridea di 

interessante reemodelling dell’esternointeress

e del layout est espositivvo del garden center.e del lay

CCe ne pae parlano il suo trlano il suo tititolare, Maurizio Piacenza,Ce e ne titol

e ilil progettista, Pae il progettista, Paolo Montgettista, Paolo Montagnini.Montagnini.ee il proroggeettista, Pprogettista, Pe ntagnini.
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  _Inchiesta
Quanto lavora un garden center?

 _Analisi
Il mercato dei substrati si specializza

  _Interviste
Il nuovo Leroy Merlin di Roma

 _Appelli
Compriamo solo rose equo solidali

NuovaNuNuovaova immagine
pper Floridea
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Cambio della brand identity, 

lancio di un category con

5 linee di prodotto, una nuova 

campagna tv per la primavera, 

l’accordo con Isagro: l’a

nel 2020 Vigorplant propone 

una svolta epocale per una una 

il mercato dei terricci. il merc

Ce ne parlano in esclusiva esesc

Luca e Marco PetrancaLuca e Marco Petranca.uca 
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Vigorplant
apre nuove vieapre ne napre n

  _Interviste
Incontro con Sbm Life Science Italia

 _Bessica Piante
Nasce l’albero di Natale plastic free

  _Aicg
Il Congresso 2020 di Aicg sarà a Varese

_Garden Center Trend
Le tendenze in voga il prossimo anno
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SSuper e ipermercermerccati 

sono un ttemibbile 

concororrente ddedei 

negozi speciaecializzne zati i 

o o uno strumenmentoo di i 

promozione e deella a 

cultura del veverdc de??
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  _Garden Center Social Club
Le classifiche 2019 dei garden sui social 

 _Interviste
I primi 50 anni di Zapi

  _Agrofarmaci Hobby
Slitta a fine 2021 il divieto di vendita

 _Monitoraggio GDS
Le insegne brico-garden nel 2019

Q d ilQ ilQ dd verde
entraentraententra raeentra nenel elnel 

carrello
della spesala spesadella sa
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CChiChi sono onoo 

i centri i centri giardinagiardinaggio gio o i cecentntri ri gigiardinaggio 

ù “s“sococial” di Italiaal” di Italia? pipiù ocial” di Italia? pipiù ù ssoc al  didi It ? 

QuQualali nneetwworkk ususanono??QuQualali nneetwworork k ususano? 

PPer rier ririspsponondere a queste dere aondere a q ste rispspon

ddomommandede nnasasce l’Ossce l’Onasce l’Osservatorio orioddomandede nasce l’OOsssserv

ial M dia Gardening GardenSococial MMedia GaMedidia GMe

ddi GGreeelinine: ecce: ecco i primiddi GGrereeelinine:e: eecccco o i prprimmi 

risultrisultati..risultati.risultati.sult

GGGGaarardrdedeennn CCCeCeenennterteterGGGaGarardenrderden enn CCGGarden n CCGGardden n CCenteCeenennteteerrCeCeenntteCeenenter ntter 

SSooSSS iociociaSSoSociSoocioccciciociaSSocSSooooccciciiaSSSoociaSocciciiaSSSSocciciSoSocia C bal ClubCluClubal Cluba ubal Cal Clubl CluCCll Clubbbal Clubaal ClubCClubal Clubaall CC ball CClubbbal l ClubCCluClubbaaal CCCCluuuubbbb
Garden Center 

Social Club 

NNasNasce Rain Hoce Rain HoHome Irrigationation

Elho ha una nunuova distribuzioneova distribuzione in Ita distribuzione in Italianuova distribuzione in

Quando la festa entra nel gado la festa entra gardenQuando l entra a nel ga

Gli i itataliani sono sempre piùo sempre ù multicanale

NNuovva vita alla Corte dei Falla Cort Fiori di Bolognaori di Bologna

Villaverde
di Brignais

Truffaut
di Aubagne
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na na frananccesese Dopo 12 anni la copo 12 anni la cato 12 Dopo 12 anni la catenana na frananccesese Dopo 12 anni la catDopo 12 anni la catopo 12 12o 12 anDopo 12 anni la catena

e. lascia il nostro paese. scia il nostro pa il nostro paescia il no paestro paese. lalascia il no e.lascia il nostro paese. lascia il nostro pi il tillascia il nostro paese. scia il no paestro paese. lalascia il no

ssano o ssansano TTre punti vendita passe pun i vendita passe punti venditata pTre punti vi ve ssano o ssansano TTre punti vendita passe pun i vendita passe punti venditata pTre punti vi ve

deea. dea Fasoli Pia FaFasosoli Pianteante ete e Viriddeea.dea Fasoli Pia Fasoli PiFasosoli ante e ViridFasoli Piante e VPiante esoli Piante

i protagonisti..tagoAbbiamo iAbbbbiaamo incontrtratoato i pi protatagogonisti.gontagoAbbiamo ibbiaamo incontrtratoat iato i p

Dopo 12 anni la catena francese 

lascia il nostro paese. 

Tre punti vendita passano 

a Fasoli Piante e Viridea. 

Abbiamo incontrato i protagonisti.

BBB ttBB tt iiiiBBotBBoBotootataaBBooBottataotaBotBotttaanicanianicniccccaannicccicccaannanicicccnniiccc
lascilaascasascia liciaa ll’’Icia l’asciciaascciaa l Itaalitalia Italia taa iaiaalia ia
Botanic
lascia l’Italia 

aleria Randazzoeria Randazzo ci parla arla aValeria Randazzo
della nuova fiera mnuova fierauova fiera milanesee

L’e-commerce cresce anche nel 20e-commerce cresce anche nel 2013L’e-commerce cresce anche nemerceerce cce crescmmerce cresce anche nel 2013

Anche il garden francese sente la crisiAnche il garden fnche il gardenl garden francese sente la crisincese sente la crisincese sse s

Nascsce la a Grill AGril Academy Weber itemy Weber italiy Weber italianaWeber italiana

SSodifer, lle misure contanmisure contanoure o

Breuer di
Hennef (D)

Sunflower
di Frankfurt
am Main (D)
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A Annnno V Anno VVIIIIII N°N° 6161/201414 _VIII III _N°_N° 6161/201414 _sesettetemmbreresettetem

uguratinaug4 apririle e è stato inaugurato è statatoto iIl 224 Il 24 apapririle e è è statoto inauginaugururatato 
GiGi dGiaGiardGiaGiardrdango rdangngoo a Carimatea CarimCarimate: mateo a Ca Ca te: 
un gunun garden center coenternterer congarden ncongarden center conn ceent
un coun oltoto inconcept molto innovativo cept molto innopt mmol vativo

le alclcuni tratti distintivi. ratttti dtti distintivstinlcuni t ivi. 
Abbiamamo inincontracontrato il suo il suo 
presidedentee, AAntononioio Becherucci.

LL’iL’imL’immpmproprooLL’imm onnttaaa dddiionnttaa a dddiionnttaa dddiiLLiL immpmproLLiL immmpro

ddandddandaarda gdddddrda ggarrrddadddandanaanngggarrddaaadannngggrdrdannnngggardaaaannngggarrdannggggooogooooogooogooogoogooooogooogGGGGGGiGGGGGGiaiaGGGGGiaGGGGGiaGiaGGGGiaaGiaGGGia
pppL’impronta di 

Giardango

Torna l’Osservatorioorna l’Osservatorio trimestraa l’Osservatorio trimestrale Osserva

dei gardenei gardei garden “social”

AAnnnnaa Asseretto, prima donAsseretto, prima donna 

“floricoltore dell’a“floricoltore dell’anno”dell

i difende laChi difende la difesa?Chi difende la d

Innconcontroro con Greencon G nVillagegero c

Il garden center
europeo in pillole

I NA G A Z I N E  G   I TA L I A N OA NI TA L I A TT R AA DA DD E    MMM A G AAA ZZ I NN E   DD EEE LL    GG AG AA RR DD EE NN I NNN G

GRUPPO EDITORIALEGRUPRUPPO EDO EDITORORIALEO EDITOR LE
COLLINS LINS COCOLLINLINS SRSRLSR

SrlCollinllins SrlCollinllins SrlSrl
wwwww netcotcollinins cocomwwwww.netcotcollinins.cocom
wwwww.mondondopopraticatico.ito.it wwwww.mondondopopraticatico.ito.it 

 FILIALE DI MILANO     FILIALE DI MILANO  -   FI FILIAL DI MILA €€ 1,555

 Anno VIII _N° 62/2014 _N° 62/201 An II _N° 62/2014 _ obreottobottttobobre

Nel 2013 le vendite 
si sono fermate al -1% e il primo 
trimestre 2014 segna un +4,3%. 

È finita la crisi del motor? 
Greenline analizza il mercato della 

motocoltura hobbistica in Italia.

Il motor 
torna a crescere?

ViViridea apre a Montebelloidea apre 

A A VeVerc l nuovo Fali il nuovo Fasoli Pianterceelli il Vercrce nte

Gerber sbarca in ItaliaGerber sbarca in Italiaa in It

Tutti i dati del retail specializzatoti i dati del retail specializzato
italiano del primo semetaliano o del primo semestreeme

Il social media marketincial media marketingmedIl socicial media markemedia ma eting 
per il giardinager il giard aggio

Anno IV - N° 26/2010 - GIUGNO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Pet  � Florovivaismo � Journees des Collections � Outdoor � Bambini nel garden � Karcher � Prodac 

> INCONTRI

Eugea: la green economy
entra nel garden

> ANALISI

Giardineria 
di Olgiate Olona

> RETAIL GARDEN

Comunicare con 
i barcode QR

> INFORMATICA

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it
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EDITORIALE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Francia: il nuovo rapporto
di Promojardin

> Bilanci

eeeeeIIlIl gggarden cresceaarrdrddeenn ccrescrees eden ccrgarden creessceceIl g ccresceesscceceIl garden cresceard cresceceeIl gaarde ccr ceggggg
pp ggggggp gg aaaaanancche sotto la pianchheheee sosoottoe nche sotto la pil p ogioggioggggche sotto la pe sotto o la p ogancanan so oo iooanche sotto la piogcchh sootttttoo o la gch o lla giaiaiaaiai

gggggggggIl garden cresce 
anche sotto la pioggia
I ddatati didi vvendiditaa dedel l primrimo mo venendidita l prI d di v dita 
ququadadrimimemestt 2020110 dei garden cente0 d i d tei garden cegarden enter tstrere 20 0 de r quad ime re 20 ente
sosonono in crescresesccitata.so esccita
NN nostantestante lal meteteoeorologia avvergia avverersasa.NoNonnostantee lala mNoNon ntee lala meteo sa.

I dati di vendita del primo 
quadrimestre 2010 dei garden center 
sono in crescita.
Nonostante la meteorologia avversa.

� Acquariologia  � Florovivaismo  � Outdoor  � Erba  � Black&Decker  � Puntolegno  � Serre

> INCONTRI > INCONTRI > RETAIL GARDEN > JOHN STANLEY

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it
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Anno IV - N° 28/2010 - SETTEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

� Terricci  � Antiparassitari  � Leroy Merlin  � GranBrico  � Swm Italia  � Bama  � Trixie Italia

> RETAIL GARDEN

Bia Garden Store di Parma e
Punto Verde di Vicenza 

> VERDE VERTICALE

Cittadini contro il 
degrado del verde urbano

> GUERRILLA

I risultati dell’ultimo
Osservatorio Non Food

> INDICOD-ECR

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Quando l’architettura
sposa il florovivaismo

> Certificazioni

Verde vivo: 
verso la qualità 
certificata
La maggiore sensibilità dei consumatori 
verso le tematiche sociali e dell’ecosostenibilità 
cambierà il modo di produrre e vendere piante e fiori?
Stiamo andando verso il “verde certificato”? Lo abbiamo
chiesto ad Antonio Fracassi, coordinatore di Mps in Italia.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

29/2010 -
FILIALE 

� � � � � � �

> INCONTRI

Alessandro Mezzalira 
e il futuro di Fitt

> INCONTRI

Il nuovo corso 
di Bayer Garden

> INCONTRI

Happyflor, Garden Carretta 
e il tedesco Schlosser

> RETAIL GARDEN

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Biogiardinaggio Peraga: 
il garden center evoluto

> Monitoraggio 
GDS-GA brico-garden

Si ferma lo sviluppo
delle insegne 
nel 2010

Si ferma lo sviluppo
delle insegne 
nel 2010

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno IV - N° 30/2010 - NOVEMBRE/DICEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

� FloraSi � Brico Italia � Sonaflor � Sera italia � Camaflor � Thermoflor � Informatica

> INCONTRI > CONGRESSO IGCA > INCONTRI > RETAIL GARDEN

GRUPPO EDITORIALE
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100 novità 
per il 2011

SWG e GreenLine 

il primo identikit del garden center italiano

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 31/2011 - FEBBRAIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

� Vasi � Attrezzature � Shopper � Falci � Epoca � Montecolino � Thermoflor � Ribimex � Euroflora

> INCONTRI > CONSUMATORE > VISUAL > RETAIL GARDEN

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

GYO: la nuova frontiera
del garden dall’Inghilterra

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

� G u a b e r   � G f   � Ve b i   � N o r m a t i v e  p e t   � F l o ro v i va i s m o   � I s m e a   � Pe t l i n e  

> INCONTRI > STRUTTURE > GEOMARKETING > TRADE MARKETING 

Collins Srl
www.netcollins.com
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Garden Team 
si racconta

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

33/2011 - APRILE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

FICIALE DELLA

� � � � � � � g � Outdoor

> INCONTRI

La sostenibilità 
secondo Paolo Ricotti

> RETAIL

È nata Compo Agro
Specialist 

> INCONTRI

Ridurre i furti nei negozi 
si può

> INCONTRI

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Il garden Morselli 
di Medolla

Abbiamo incontrato Silvano Girelli, nuovo
presidente di Garden Team, per approfondire
i progetti futuri del Consorzio, in occasione 
del decimo anniversario

NNon c’è crisNon c’è crisNon c’è criNon c’è crision c è crè crisisiiiNon c’èn c’è c siin c’è cric’è cc’è c siiN siic si i 
p ppeper il pet itaper il pet itaper il pet itail pet itil petil pet alialiiananop taer il pet italliaiaannoor il pet it liaianonool petpepeil petper il pet i liaiaannnoooper il pet italiar il ppet peett iter il pet ita iaannnoopppp

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 34/2011 - MAGGIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� GfK  � Visual  � Zoomark  � Assalco  � Italbrico  � Festa dei nonni  � Florovivaismo 

> INCONTRI

Aipsa: piùiù chiarezza 
nei subststrati

> EVENTI

Garden vs GDO:
il verde nel super

> TRADE MKTG

Tendenze: 
il wedding garden

> TRADE MKTG

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Euroflora: 
lo show del fiore

>> ZZoommaroomark k International> Zoomark Internationanal> Zoo ark Inte

CCome cresce il mome cresce ie cresce il mercato cres e il mmerercacatoComeCome c esce i mer
degli animali da affezione ed li ilili idegli animali i ddegli animali da affezioneaffezione eli animali da affezione eegli li ananimimali da affezioi da affezione

dei gaquale sarà il ruolo dequalale sarà il ruolo dei gardquale sarà il ruolo dei garden?sarà il ruolo dei garden?rà ilil ruolo quale sarà il ruolo quale sarà il ruolo dei gagarden?en?ale sasaràrà ilil ru o de rde
CeCe nCe ne pCe ne paarlaano Luigo Luigigiigie pa igi

prechiappapietra, pSchiappapietra, presidentee diSSchiappppaapipietra, dente dichiappppaapipietr esid di
AAssalco, e Adolfo ssalco e Assalco, e AdAssalco, e Adolfo Soco, e Adolfo Somiglianmiglianana, aA , e A

t d ll fpatrono della fiera Zoomark.ono della fiera Zoomark.d fiepatrono della fiera kkpatronono della fiera Zoomark.ono o de
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La sostenibile leggeggeeggggeggeeegggeggggegggeggegggggg rerezzaezzarrrezzazzarezzarezzaa
del gardeningggg

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 35/2011 - GIUGNO
FILIALE DI MILANO - € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Briggs & Stratton  � Florovivaismo  � Buyer Point  � Visual merchandising  � Trade marketing 

> ORTICOLA

La casa dei 
gardener milanesi

> SPECIALE

Il pet italiano si 
è incontrato a Bologna

> ZOOMARK

Visisita a Febo di Cittttàttàsita a a F
Sant’A’Angelongelog

> GARDEN RETAIL

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Tutto sulla festa 
dei nonni

> politiche sostenibili

Il convegno “Green Retail Forum”m”oruumm
ha illustrato le possibiliossisibibilii
applicazioni del co-s’eco-soosteco-sostensosteell’eell’eco nibilitàstenibilitànibilit
nel mercato italitalaliananoo dellalianalianano
gardening. I consuonsumsumatmatori stannoatori stannonsusum
già modificando le loloro abitudiro abitudinile loloro aloro
d’acquisto, come cammbiebierannono cammbie
i garden center nei
prossimi anni?
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 36/2011 - LUGLIO/AGOSTO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Colony � Disrael i  � Visual  merchandis ing � Ismea � In format ica � Shopping onl ine

> ASSOCIAZIONE

Sta a nascendo S nasca nascenSta nascendo nascen
IGCA Italia?Italialia?IG

> NORMATIVE

Ideal Verde Aperto Idrto Ideal Verde 
di Casdi Castano Primo

> RETAIL GARDEN

L’industria ricerctria ricL’industria ricerca L’industria ricerca ndusustria icerc
pipiù efficienzafficiennzapiù e

> TRADE MKTG

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Terricc ci: ci biologici: Terri
occocorrerre un ultimomo sforzorre uun un ulti

> consumi

ooÉÉ ddimmininuito o lo so scconntririnono meedidio o ÉÉ ddimmininuiuitoo lo so scconntririnono medioÉÉ ddimmininuito o lo so scconntririnono meedidio
me immaa aaumentntanono lele vvenendidite ddimmaa aaummeentntanono lele vvenendiditete dimmaa aaumentntanono lele vvenendidite ddi

rodotti d iipprorododott di qquaalitàità. . MeMenno ao acqucquistiipprodotttti ddi qquaalitàità. . MeMenno ao acquisistiiprodoprorododotttti ddi qquaalitàità MeMenno accququistiipprorododott di qquaalitàità. . MeMenno ao acqucquistiipprodotttti ddi qquaalitàità. . MeMenno ao acquisistii
a d e: mma di mmaaggggiorore ve vaalorore:gggga dmma ddi mmaaggggiorore ve vaalorore:e: mma di mmaaggggiorore ve vaalorore:

a primavlala primaverera 2011 2011 veverrrrà rà riccorordadatatala ppri verrrrà r tala primmavaverera 22010111 ve à riccorordadatalala primaverera 2011 2011 veverrrrà rà riccorordadatata
ess ?tter ?pperer ilil lless butut bebetter ??  per il "less er il "lessil "l"les b bb er"?"?pper ilil "l s butut bebettertter"?pperer ilil lless butut bebetter ??  

É diminuito lo scontrino medio 
ma aumentano le vendite di
prodotti di qualità. Meno acquisti
ma di maggiore valore: 
la primavera 2011 verrà ricordata
per il "less but better"?  
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Anno V - N° 37/2011 - SETTEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

� Attrezzi � Smartphone � Intertype competition � Vilmorin � Kärcher � Sonaflor � Macropet � Sodifer 

> INCONTRI > INCONTRI > RETAIL GARDEN > RETAIL GARDEN

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Igca: il garden mondiale
scopre l’Italia

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 38/2011 - OTTOBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

� Promogiardinaggio  � Flormart  � Demogarden  � Orticolario  � Motor  � Natale e pet  � Visual   

> RETAIL > INCONTRI > MONITORAGGIO > LOGISTICA

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

> congresso IGCA

A settembre il congresso di IGCA
ha portato a Bolzano 
i maggiori manager mondiali. 
Un confronto che ha stimolato 
la nascita di un'associazione 
di garden center. 
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Il 2011 
dalla A alla Z

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno V - N° 39/2011 - NOVEMBRE/DICEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

� Barbecue  � Syngenta  � Arnoldi Europe  � Consumi di piante  � Kollant  � Hot  � Outdoor   

> MASS MEDIA > FLORMERCATI > ESCLUSIVA > INCONTRI

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Viaggio semiserio 
fra i fatti più 

importanti che hanno
caratterizzato 

il mercato italiano 
del giardinaggio 

nel 2011.
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_Ats

_Husqvarna

_Consumatore

_Graines d’Or 

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

_Mor&Mor 

il 
2011

visto 
dai 

garden 
center

Tra spread e default, i consumatori 

italiani hanno ridotto i loro acquisti 

nel 2011. Ma come è andata 

ai garden center italiani? 

Lo abbiamo chiesto a 34 leader: 

ecco le loro risposte!

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 41/2012 _marzo

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

_Monitoraggio

_Distretti

_In&Out 

_Popai Italia 

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

_Ipm Essen 

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 42/2012 _aprile

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

Intervista a Gasa Group 
e Florensis

_Green

Databank fotografa il mercato 
degli attrezzi

_Attrezzi

Incontro con Alberto Ancora,
nuovo country manager

_Basf Agro

Il boss dei bbq compie 
60 anni 

_Weber

Bertolin: il made in Italy che
pensa all’ambiente

_Outdoor

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 44/2012 _giugno

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

_Pet

_Legambiente

_Marketing

_Outdoor

_Retail

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it
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taaaatataaa

aaaaaa  aa
1.500 italiani si sono armati 

di piante e rastrelli per migliorare 
il verde delle città. Sono i Guerrilla

Gardening: l’avamposto più 
avanguardista per promuovere 

la cultura del verde in Italia.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno VI _N° 45/2012 _45/201 luglio

FILIALE DI MILANO -DI MILA O -  € 1,51 551,55

Torna a Flormart l’appuntamento
con la formazione del trade verde

_Greendate

Florshow sbarca in Romania
_Green

Massimo Goldoni ci racconta
il nuovo volto di Eima

_Eima Green

Mtd festeggia gli 80 anni in Ungheria
_Motor

I biolaghi: la piscina diventa green
_In&Out

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it
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gggggg pViaggio tre le imprese Viaggio tre le imprese gg piaggio tre le imprese epggggggg pggViaggio treViaggio tre le imViaggio tre le imViaggio tre le impagggio tre le imprese Viaggio tre le imprese iaggioo tre le impresetViaggio tre le imprese tre le impreseViaggio tre lee imViaggio tre le impreseresegio tre le impreseViaggio tre le imprese iaggio tre legggg o t resepresViaggioagggggio tre le ie reseesViaaggggggioo tre le impe leegg

scossescosssccossescoscosoossscossssseecossesc sseseeeeossesscossoo sseeeecoosssseee ll Emiilia iaaaadddeeel EEmEmm addell’Emilddell’Emiliadell’Emilia ’Emdell’Emiliamiliaildell EEmilell’Emiliaaddddeelll Emm aadddeeel EEmEmm a

Viaggio tre le imprese

scosse dell’Emilia 
A A un mese dal terremoto del 20 maun mese dmeun mesee ddalal terremototerrterremterremomototo ddeel 2200 maggmaggggiogiomemese dal al terremoto ddeel 20 maggioggggg
biamo incontrato le aziende del semo inco azieabbiamo incontrato le aziende del settoreincontraratoto lle e az endnde e ddel ettotorerecontab amomo incontrato le aziende del ntraratoto lle e azazieend re

ll'epicentro. Dai loro raccovicine all'epicentro. Dai loro racconti vicine all'epicentro. Dai loro epiciceentntroo. Dall'epicentro. Daai lo contnti ine all epepiciceentntroo. DDa o racccont
scopriamo come hanno scopriamo come hanno vissuto iopriamo come hanno vissuto il doprpriascopriamo come hanno vissutomo come hanno vissuto il dramma o il drammacomsco omee hhananno visvissu ammcome hanno omee hhananno vis ma 

e come si preparano alla ricostruzione come si preparano alla ricostruzioncome si preparano alla rico si preparano allame si prprepepararananoo ao allame si preparano alla r neecome si preparano alla rprepepararano a ne.e.p pp

A un mese dal terremoto del 20 maggio
abbiamo incontrato le aziende del settore

vicine all'epicentro. Dai loro racconti 
scopriamo come hanno vissuto il dramma 

e come si preparano alla ricostruzione.
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Leroy Merlin: la nuova 

Vision del leader

La nuova identity di GF
_Tools

Speciale: tutti i numeri 
dei terricci consumer

_Terricci

D&M alla conquista ta 
del mercato italianoiano

_In&Out

Il Germoglio: un gIl Germoglio: un gaardun garden centeen centeen center un gardenn center g
dda imitareare

_Retail

La cronaca di Marco OrlanLa cronaca di Marco Orlaonaca di Marco Orlandelldi MMadi Marco Orlandedellonaca di Marco Orlandelli La cronaca di MarcLa c co Orlalan
del congresso eurodelel congresso eongresso europeo di Parigiongresso europeo di Pariel congresso europeoeuropeo ddi idel congresso europeo ddi rigigi

_Forum Edra

Leroy Merlin Italia sta lavorando 
a una “Visione” che guiderà la catena 
nel prossimo decennio.
Ce ne parla Thomas Bouret, 
il suo amministratore delegato.
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Cresccee lCresce il  esreCresce il  escce iiCrescee l es gardgargardgargaargardddeningeningeningeneniiiindeningggdeeneniningggg deenniininrdd nnii gg g
nei cennei centnei ceceenntnttrricenntnttri ntnttrnttrri bbricobricbricricoriiricobbrricribriccoobricobricobricobbricbbbrr cccoobricooobbbr cccoooooobbrrricoricoooobbbrricoooo

Tutti i dati del rti del retail utti dati del retail speecicialalizzzzatoatoto pp
italiano nealiaitaliano nel praliano nel primmo s nel primo seemmesestrtreeel prim emestrtree

_Monitoraggio

Il mercato riparte da Emercato riparte da EimaGreen di Boparte da EimaGrGreenn d Boloognnaaripartte da EimaGreenEimmaGreen di BoGree di B ognnaa
_Motor

p comp 5 acompie 15 anni: mpie 15 anni: Fdtdt Group coroup compie com e 15 Fdtdt Grou e 15 5 a
intervista ervistaa a Giovanni Ta GiGiovanni Todaronni Todvanni Todarointnterervi a a a Gi ni T

_Retail

McSinergie inizia un viMcSinergie inizia un viaggio nizia un viaggio i iini viag
tra i migliori garden europeiardetrara i migliori garden euromig roppei

_Retail

oncept Store:Efsa Concept Store:ceptEfsfsa Concept Store: cept St
spupunti per il retail del futuroper il retail del futul futurospupunti peper il reretail del futuro

_Format

Nei Nei primi 6 mesi del 20primi 6 mesi del 20201212primi 6 mesi del 2012mesi del 2012 
le vendite di giardle vle vendite di giardinaggindite di giardinaggidi g gio o neei cecencentrtri bricotri bricodi g dinanaggio o neei cecenntr bricricoog
sono aumsono aumsono aumentate del 2,5%mentate del 2,  contate 5% con uun n pipicccco o 5% c coon uun n pipicccco o 

marzo del +37%. È quanta marzo del +37%. È quaa marzo el +37%. È qudel +37% È quel +37%. È quaantnto emmerergege ddaalqq gg
panelpanel di di rilevazione rilevevazioazione didi GGfKK:i rilevaz ne di di GGfKK: 
eecco la loro analisio anla loro analisi inin aannteeprrimama..p
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TTTTTTempiTempiempTempTT di pagamento: 
una rivoluzione per il trade

20-23 febbraio:
torna Florbusiness

_Green

Exel compra Hozelock
_Tools

Semia: un nome nuovo
per i terricci hobbistici

_Tools

Oxadis re-inventa
le sementi da orto

_Tools

Cip Garden di Como:
l'importante è che sia femmina

_Retail

Il DL 192 e l’art 62 del Decreto Liberalizzazioni
portano tutti i pagamenti del commercio a 30
e 60 giorni a partire dal 2013. Una rivoluzione
destinata a modificare gli assetti concorrenziali
del mercato. Ecco cosa bisogna sapere.
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““re“retetee”“ e”reetteeetee

Il rrrrrrrrrrrretaililiiiil
nella “rete”

In anteprima l’analisi Databank
sugli attrezzi per il giardino

_Tools

Ancora un italiano premiato 
agli Oscar europei del garden

_Graines d’Or

Marchegay alla conquista
del mercato italiano

_Trade mktg

Il giardinaggio secondo Agribrianza
_Retail

Apre Varese Gardening: 
l’altro modo di dire grossista

_Retail

Lo Showrooming è uno 
degli effetti dell’evoluzione

tecnologica nel processo
d’d’acquisto. Il confine tra “negozio fisico” 

e “negozio virtuale” sta sfumando,
ma quali soluzioni possono adottare 

i retailer tradizionali?
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CoCConoonCC VerdeVerdeVerde eerde rdrdederdrd
LLiberLibera Tuttibera Tutti Libibera TLibera TLiLibera TuttLibera Tutti berarraLibera Libera TutLiberLiberab raaraLLibera LiberLiberraaara Libera a ttL raaaa 

Ve dde erdrdde

l ggardeninil gardeningardeninrdrdgardl gardi deningeneningil ail gardee nnglil gardeniardenindeninggdeenninggg g ggg
è protagonroè proè taagagagonistaotagoè pp gonotagonniisnistonistaagonistaè pè prrotaagonisstistataatagonagonrot gogoon a

ggg ggggg

Con Verde 
Libera Tutti 
il gardening 
è protagonista

I 30 anni di Tercomposti 
raccontati dai protagonisti

_Tools

Tutti i numeri del commercio
organizzato nel 2012

_Monitoraggio

Smartgarden lancia 
la Urban Green Revolution

_Ambiente

Calano le vendite di vasi nel 2012
_In&out

Dal 15 al 21 aprile 
Promogiardinaggio organizzerà 
una settimana dedicata al verde 
in collaborazione con Legambiente. 
Una “chiamata alle zappe” 
per promuovere l’amore per il verde.
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Roma ospita il

diy mondiale

Floricoltura Pravettoni: il garden
che ti guarda negli occhi

_Retail

Exel ci racconta
l’acquisizione di Hozelock

_Francia

Il 15 maggio torna Buyer Point
_Eventi

Il 6 e 7 giugno il gotha del diy mondiale
si incontrerà a Roma per la seconda edizione
del Global Diy Summit.
Il 5 giugno Greenline organizza EuroBuyerPoint,
per promuovere il Made in Italy nei mercati
internazionali: Adeo, Obi, Hornbach, Homebase,
Baumax e altre 7 catene europee hanno accolto
il nostro invito. 
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Viaggio nell’Europa dei garden: 
Barton Grange Garden Center 

_Retail

Il garden si fa social

_Trade Mktg

Idrobase: “ogni cliente è un mercato”

_Tools

Verde Libera Tutti: 
quando il mercato fa sistema

_Green

FlorShop: il polo del verde 
nel cuore del nord

_Green

Dal 9 al 12 maggio torna
Zoomark, che quest'anno
festeggia la sua 15esima edizionene. ne. 
Una manifestazione dai grandi 
numeri, supportata da
un mercato che
non conosce crisi. 
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1963 - 2013
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 I big della distribuzione 

mondiale del diy si sono 

incontrati a Roma per 

parlare di e-commerce 

e multicanalità. Ecco tutte 

le strategie adottate nella 

guerra fra “negozi fisici” 

e “negozi virtuali”.

 Tutto il verde 

      
con un click

 Compo rilancia Gesal

 Iperverde: il garden che 
ha scelto il sole

 Continua il viaggio di Mc Sinergie 
nei garden europei

 Apre il nuovo Tuttogiardino a Pianoro

 Quando il rifiuto diventa una risorsa
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L’assoL’L’assosocsociazionazione Mazione Made4Diy nasce per ociazione Made4Diy ne Made4Diy nascece peerMad

raprapappreappresentare il Madeppresentare il Made in Isentare il Made in Italy are il Made in Italy de in Itantare il Made in Italy 

del del del brl brbricolage e del giardbricolage e del giardinaggio nel olage e del giardinaggio nee e del giardinaggio ndinaggio nnaggio nel age e e de g

board delboard delboard deloard db ell’Associazione europea Fediyma. ll’Associazione europeaAssociazionsociazazione europeurione europea Fociazione europea Fedediymma.soc

E E nonnonn solo...solo.o...n solo. .

MaMMMaMM dMMMaMaMaMadMadMMMMadMMM dde4Diydde4Dide4Diy:de4Diydde4Diy:de4Diy:e4Diyde4Diy:de4Dide4Dde4Diy:Diy:de4Diyde4Diy:de4Diy:de4Diy:4 iy:
quuanuanquanquqqu ndo l inddoo l’industndo l’indusstriado l’industria ndo l’induso lndo l’industrndo l’industriando l’inl’ind st

ffafafaa sistemasistemaa sisfa sistfa sistemaa sistemasistema sistesa ssis
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Il 14 novemmbre Promogiardinaggio riunirà 

i manager del mercato per un confronto 

sulla crisi. Quali sono le prospettive,

le criticità le e le opportunità?

ngIl ggardenin
è in èè n crisi?

gg

ovità a tutto tondoEuroequipe: no

derno specializzatoumeri del commercio modTutti i nu

den center italianovicchi: un pioniere del garBavi

ualità dei substrati?CComomeme mmigmigliliorora a la a qua la quaComomeme mmigliliorora 
Daria Orfeo di AipsaI ttcontro con DaInncocontInnco

Burford

Scotdales
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Il mercato del giardinaggio 

è stato stretto nella morsa 

della contrazione dei consumi 

e della primavera più piovosa 

degli ultimi trent’anni. 

Il Convegno di Promogiardinaggio 

getta luce sull’andamento del 

mercato nell’ultimo biennio.

2013:
piove sulla crisicrisiccricrriris

Attrezzi e irrigazione: 
si torna ai consumi di 10 anni fa

Fertil lancia il terriccio 
nel pack di cartone

Parrot entra in giardino

Il mercato secondo Bricolarge

Nasce il Censimento 

dei centri giardinaggio italiani

Van
Gastel 
Ekeren

Van 
Gastel 
Skt-Katelijne
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Van
Gastel 
Balen

Van
Uytsel

biologico al lusso,Dal 
dalla tecnologia

ign, vediamo quali al desi
e novità del 2014.sono l0114il 200

naggiogiardinddel g
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Con il pCon il primo negozio n il p

di Cusadi Cusago, quasi Cusad

18 anni fa n188 anni fa nasceva 118 ananni

VViriddeaea: unViridea: un garden V

ccenter che ha fatto atto center che ha

sscuola in Italiascuola in Italia. scuola in Italiola 

UnUnn gardggardgardarddeeenUn garden cUn garden cen cUUn a deenen cUUn g rdden ccg cchhihiaammmaatotooocchhihiammaatatotooocchhihiaammaatatotoocchhiamahiaaamhiammaatatotooo

VVVViiridriVV iViriddddVViriddddeeeariiddddeaaaaaaaaaaaaaaVVVVViViirrriidddddeeeeaVViVVViridirrriddddeedeaVVVVViViridirriidddeea
ggggUn garden chiamato

Viridea 
VigorplantVigorplantnt:nt:

un’azienda controcorrenteunun’azienda controcorrenteorren

Torna Verde LVe e Libde Libera Tuttie Libera Tuttiera Tutt

Iumama: tutto al na: tutto al naturaleIuma: tutto al naturaletura

Intervista a Rabensteinernsteinernstein

La vendita online di Grina online di Grin

Truffaut
Barentin

Botanic
Ville La Grand

Anno IV - N° 22/2010 - GENNAIO/FEBBRAIO
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RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Vasi  � Irrorazione  � Centraline  � Piante antinquinamento   � Agricola Pacini  � Acquari d’Autore

> INCONTRI

Il 2010
di Punto Brico

> INCONTRI

Pasini, Ferrari e,
dalla Germania, Floreno

> GARDEN 

Ingrosso piante:
quale futuro?

> TRADE MRK
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La prima intervista 
di SWM

> Monitoraggio GDS-GA

2009:
tutti i numeri 
del commercio 
moderno
Il secondo semestre del 2009 
ha confermato il rallentamento
della crescita della rete distributiva
di GDS e Gruppi d’Acquisto, 
che è aumentata “solo” del 5%.
Ecco tutti i numeri aggiornati.

Anno IV - N° 23/2010 - MARZO
FILIALE DI MILANO - € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Florbusiness  � Osservatorio Multicanalità  � Fertilizzanti  � Irrigazione  � Orto  � Outdoor

> INCONTRI

L’ecologia secondo
Pircher

> ANALISI

La piaga dei prezzi 
sbagliati

> TRADE MKTG

Diamo luce al punto 
vendita

TRADE MKTG
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Chi è l’hobby farmer
italiano?

> Tendenze

gg ggg ggg aaaIlll dddardening è digardening è di mong èrdeningg è di moèè di moèdening è dddiigardening è di mng è di moardening è di moIll gggaarddeerdengardening è di mIl gardeniingg è di mol gardening è di mardening è dIl gardening è dè di mdening è di moIl gardeningl ggarl gardenninging èè di mog è di mening è di mol gardening è di mol gardIl garddeeening è di nniindeningning è dl gardening è di mning è di mmoool gga dening èniinngg dg è di mogg daddaaaddaadadadaIl gardening è di moda
GGliGli italiani sono sempre pi i iùitaliani sono sempre più “ecosensibili” iani sono sempre più “ec ibo sempre più “ecosensibiliiani sono sempre più “ecosensibili” Gli italiani sono sempre più “ecosensibili” Glili italiani sono sempre più “ecosensibilisono sempre più “ecempr  più ““eccosesensnsibempre più “ecosensibiliitaliani sono sempre più “ecosensibili” li italiani sono sempre pni so sens ili  

h d dinche dedicarsi al giardinaggd ddicarsi al giardinaggio ii al l i didii al giardinaggio tte anche dedicarsi al giardinaggio stanche dedicarsi al giare dedicarsi al giardinaggio stadeddicarsi al giardinaggio stadinaanc carsi al giardial gi
diventando “divivenentando “cool” cioé “alla moda”ando “cool” cioé “alla moda”cool” ci”, cioé “alla moda”.alla moda”.a mocool”, cioé “alla modaddiviven o “cool”, cioéoé “alla moda“alla a moda”.,,
UU ’ tt itàtà hh ililhe il nostrott ttcatoUnn’ooppoportrtununità che il nostro mercatotà cche il nostro mercahe il to UUnn opportunoppo unità che il nostro mercato tà che il nostro mche il nostro memerca
noon può permettersi il lusso di perdere.n può permettersi il lussuò permettersi il lussersisi il lusso dl lusso di perdereo di permettersi il lusso di perdenon può permenoon pn puòuò pper tterersi l luersi il lusso do di perdeerdepp pp

Gli italiani sono sempre più “ecosensibili” 
e anche dedicarsi al giardinaggio sta
diventando “cool”, cioé “alla moda”.
Un’opportunità che il nostro mercato 
non può permettersi il lusso di perdere.

Anno IV - N° 24/2010 - APRILE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Orvital  � Polimark  � Sementi e bulbi  � Barbecue  � Antizanzare  � Florovivaismo 

> INCONTRI

Massimo Pulcinelli 
racconta Bricofer

> RETAIL GARDEN

Le pagelle del 2010

> TRADE MKTG

Come comunicare 
con il cliente

> JOHN STANLEY
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Il nuovo centro Giovannelli
di Pietrasanta

> Pet food

Il peIl pl ppetpetet ft fffood odddIl Il ppeet ffoodooodIIl pl peetet food food t foooddIIl p ffoodIIl t fffopppppp
n cc irie criiscee cno  con co os isno onno in cr sionon onnoosce cnn ccooonoscscce cr sinon cconnosce crisie crie crisiosce cnoonn conoosnnno cooonos riisinnoon co os cr sionon onnoosce c
pppIl pet food 

non conosce crisi
stan risi, gli aNoNononostantete lala ccririsi,si, g i alimementi pper aner ananimamali li NoNononoststantete lala ccri gli ai alimenti perentinti p animimamali li 

registrano nel 2009 un aumento delle vendite del trano ne 09 u ellento degistrano nel 2009 un aumento delle vendi del 9%.gistrano nenel 2l 20009 un an auumeentegistrano nel 2009 un aumento delle ven e del 5 9reegis nel 2l 2000909 uun an auumentnto do deumento dellele venendidite e del 5,99%..
Inn ananteteprima i pprimaa i pi pririmi rn anteprima i primi risusulttati dedel Rl Rati del Rapportotati del Rapporto AAssssalalcoco 201000.In n ananteteprprimma i primi rrisusult del Rl Rappapporto AAsspporto Assalalcoco 2010In anteprimtepr maa i pi pririmmi r sultati del Rapporto Assalco 2tati ti dedel Rapporto Assall Rapporto Assalco 0100.

Nonostante la crisi, gli alimenti per animali 
registrano nel 2009 un aumento delle vendite del 5,9%.
In anteprima i primi risultati del Rapporto Assalco 2010.

Anno IV - NN° 25/2010 - 2010 - - Anno IV IV - N - MMAGAGGGGIOIOMAGGMAGGIOIO
FILIALE DI MFILI DI MILANLANOFILIALE DI MDI MILANLANO - -  €€ 1,5,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Spoga-Gafa � Salone del mobile � McSinergie � Florovivaisimo � Living � Barbecue � Le aree esterne 

> RETAIL GARDEN

Agricola del Lago 
di Varese

> RETAIL GARDEN

ItalBrico: il nuovo modo 
di dire “brico”

> INCONTRI

Crisi: come gestire 
il cambiamento

> TRADE MKTG

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

RUPPOGGRU PO
EEDITDITORORIALEALEEEDITDITORORIALE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Breuer e Dinger 
in Germania

> Scienza

LLe pianteLe piaiante riidde riduriducoriduconoLeLee aane piantntee rridduuuccoconnooopLe piiaaanntnte rridduucccoonnoooe pppiiaaannte riducontee rridde riduuuccconnooLe pppiiaaannte riducnte rririddduuconppppp
ooontoqqqqqq oql’’iinqunnq ii ttntoqquuuiinnnaamminammeeennntotontoll inquinnnqqquuuiuinaammmmeeenntol inquinamennaammeenntol inquinaminquinqquinameuuinameameenn oq

pppLe piante riducono
l’inquinamento
É provatoo scientifivato scientificamente che le pificamente che le camente che le pil ipiantt iidducono ll’i i ttantete riridu o l’innquuinanammeentonto,,ntifi pianantete ririduducono lo l innquuinanammeentonto,   
sia nelle nostre case sia nelle cittlle noostrlle nostre stre case sia nelle ccase sia nelle città.sia ttà.
Lo hanno documentato i massimhanno documentatohanno docLo hanno documentato i massimLo hanno documentato i massimii esespepertrti sscicienentiftificci italialianni nneleldoc ntato i m imi i espepertrti sscicienentiftificci ittalialianni nneleldoc imi i esespepertrti sscicienentiftificci ittalialianni nnelel
Conongreessso “esso “VeCongresso “Verdrde e Ambiente” pe e Ambiente” pe e Ambiente” prommbiente” proente romVerde e Ambiente” promoosssso do daa PProomomoGGiarrdininaaggggioo.o Ve e AmAmbiente  pro osssso do daa PPromomoGGiarrdinaggggioo.
Nasce così un nuovo modo di vendere così ì un nun nuonuovouovo modo di vendevo modo di modo di vedi ven ll iante:uovo momodo di venderere lele ppia : ndederere lele ppiaantente: 
non più solo estetica ma anche beneù solo estetsolo estetica ma anche beneca mama a hanche ma anche benessseserere.etica mnon p stetica ma nessseserere.

É provato scientificamente che le piante riducono l’inquinamento, 
sia nelle nostre case sia nelle città.
Lo hanno documentato i massimi esperti scientifici italiani nel
Congresso “Verde e Ambiente” promosso da PromoGiardinaggio.
Nasce così un nuovo modo di vendere le piante: 
non più solo estetica ma anche benessere.

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Annono II -I - N°N° 11/2008 - Annono II -I - N° OTTOBRE
FILIALE DI MILANO -  FILIALE € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Outdoor  � Motor � Florovivaismo  � Nuovi format  � Monitor ferramenta  � Assogreen

> DOSSIER

Fiere: impressioni
d’autunno

Le leggi del garden 
center italiano

> NORMATIVE

Visita al Viridea di
San Martino Siccomario

> GARDEN

Un anno difficile: ma è vera
la crisi nel gardening?

> TRADE MKTG

È nata
PromoGiardinaggio

40 aziende leader della produzione 
e del commercio si sono unite 
per promuovere i consumi di giardinaggio.
È iniziato il Rinascimento del gardening italiano.

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

GRUPPOGRUPPOGRUPPO
EDITORIALE

Anno II - N° 12/2008 - NOVEMBRE/DICEMBRE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Acquari  � Laghetti � GfK  � Ismea  � Mayflower  � Domea  � Buyer Point  � Vincere la crisi

> INCONTRI

Joho: un nome nuovo
per il brico

Brico Io festeggia 
20 anni e 100 negozi

> INCONTRI

Visita al Centro 
Giovannelli di La Spezia 

> RETAIL

La seconda rivoluzione 
di Vigorplant

> INCONTRI

ineiner e eR nee eeRRaababbeeennssstte neerrr ee e Rabensabenstnnssteeeinineneinerrrr eeiner e RRaabbeensstteeeininneneerr eeRRRRaababbeeennssstteeeininneneerrreiner eeeRRaababbeeennssstte neerrr ee e 
iill garden cega ddd t denen ccenter deden cente dddeiill ggarrdden ccceennter dentteeerr dedeiill ggardenarrddeenn cecenter dcceennnter deteeer ddeeil gardenill ggararrddenn ccceeennntteeerrcenter ddeeilil ggaail gargarddgardenenn cceennntteeerr dddeeeg l futurl futurol fffutttfuturoll ffuturouttuuurorooll ffuututtuuuroroooll ffuututtuul l fffufututurotuur
Rabensteiner e 
il garden center del futuro
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EDITORIALEE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno III - N° 13/2009 - GENNAIO/FEBBRAIO
FILIALE DI MILANO - € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Rasaerba  � Vasi  � Attrezzi  � Irrigazione  � Florbusiness  � Guaber  � Ikebana Fleurs

> ESCLUSIVA

Incontro con Cib, nuovo
Centro Italiano Bricolage

> ACQUISIZIONI

FhC: il partner per GDS 
e industria

> TRADE MKTG

Joy Art e il visual 
per il garden

> STRUTTURE

Crescita record Crescita record a record Crrescita record a recscita recordreCrCrescita recordCrescita raCrescita recordCrescita recordrescita recordCrescittCrescita recorda recscita recordrescitaescitaCrescita recordescita reCr ec rd
pp oooper il commercio moper il commeper il commeer il coil commercio mocommercio mper il commercio mrc o moo moer il commeco mer odernodernodernodernoernernoode oderrno
Crescita record 
per il commercio moderno
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EDITORIALE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Ne Gruppi d’Acquisto sono aumentati del 17%: l 2008 GDS e Gruppi d Acquisto sonGDS e Gruppi d’Acquisto sono aumentati del 17%: mentati uppi d Acquisto sono aumentati del 17%: Nel 2008 GDS e Gruppi d Acquisto sono aumentati del 17%i de008 entaNe S e Gruppi d’Acquisto sono aumenNel 2008 GDS e Gruppi d’Acquisto sono aumentati del 17%: l 2008 GDS e Gruppi d’Acquisto sono aGDS e Gruppi d’Acquisto sono aumentati del 17%: mentati uppi d’Acquisto sono aumentati del 17%: Nel 2008 GDS e Gruppi d’Acquisto sono aumentati del 17%o au tati del 17%i del 2008008 enta
risultatoil glior risultato degli ultimi 8 anni.or risultato degli ultimi gli ultimi 8 anni.l mimigl ulta deg i 8 arisultatoil l mimiglior risultato degli ultimi 8 anni.glioror risor risultato degli ultimi 8 agli ultimi 8 anni.l miglior risultato degli ultmigl ulta deg i 8 a

pppppa il tradizionale appuntamento ppTorna il tradizionale appTorna il tradizionale appunadizionaadizionl tradizionale appuntamene appa il tradizionale appuntamento Torna il tradizionale appuntarna 
ggaggio di GreenLine.ggio di GreenLine.gggcocon il Monitoraggio di Greecon il Monitoraggio di Grl Monitoraggio di GreenLine.itoraggio di GreenLineo dicon il Mocon n il l MoMonit gio di GreenLine.o di GreenLine.di Grn il Monitoraggio di GreenLineg

Nel 2008 GDS e Gruppi d’Acquisto sono aumentati del 17%: 
il miglior risultato degli ultimi 8 anni.
Torna il tradizionale appuntamento 
con il Monitoraggio di GreenLine.

Blumen Olter: incontro
con i protagonisti

Anno III - N° 14/2009 - MARZO
FILIALE DI MILANO - € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Ferti l izzanti   � Barbecue  � Florovivaismo  � Informatica  � Cefla  � Campingaz

> INCONTRI

Il rinnovamento firmato
Puntolegno

> MARKETING

Centro Giardinaggio 
San Fruttuoso di Monza

> RETAIL

L’idea geniale
dell’idraulico Joe

> JOHN STANLEY

Non perdere il treno 
del cambiamento

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

GRUPPO
EDITORIALE
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Il rapporto tra industria 
e retail sta cambiando: meno prezzo 
e più servizi per promuovere il sell out. 
La crisi porterà con sé l'innovazione dei rapporti?

La nuova frontiera della
multicanalità

> Filiera Industria/retail

Anno III - N° 17/2009 - GIUGNO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Zapi  � Ital Brico  � Wolf-Garten  � Irrigazione  � Purina  � Pet e garden  � Ismea

> RETAIL

Garden Bedetti 
di Cantù

> TRADE MKTG

Aria di novità 
al Salone 2009

> DOSSIER

La percezione 
rappresenta la verità

> JOHN STANLEY

ggg iiig iiiig sgIl garden e la crl garden e lgarden e la crisarden e la crisrdarden e la crdeeenen en e la n e laIl garden e la crise le la criIl garden e lan e la cgarden e la ccrarden e la criissisiiIll gl gaarderden e la nn e la caarden e la ccririissil garden e la cggarden e la crisden e laee la ssiig enn ee n e la crri il ga ee sIl garden e la crisi
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

a i più importanti garden7070 tra i più importanti garden ct piùù iiimportantiti d ttra i più importanti garden center ittalianimportanti garden center italianliani 70 tra i più importanti garden cen70 tra i più importanti garden centeù immporortananti ti gagardrdenrden cente70 tra i più importanti garden center ter ita70 tra i più ima i p mpor anti ti garden cen r ita ni 
hahanno partecipato a “Garden Meetihanno partechanno papartecipipatato aa “G“Garddenden Meehanno partecipato a “Garden Meetia “Garden Meeting 2ng 2ecipato a “Garden Meeting 200009”,9”hanno partecipato a “Gannoo pao partecipato a “Garden Meeting 2ato a ardden Meeeeti 009”rtecipato a Garden Meeting 2009ato a Garden Meetingard 9 ,
la giornata di approfondimento sla giornata di approfondimento sull’impatto di approfondimento sull’imta di approfondimento suldimentoofonddi approfondimento sull’impattogiornata di approfondimento sull’impattoorna app men mpatto ta d dimmenentoto sa giornata di approfondimento sull impatto 

risidella crisi nei gardenei garisi nei garden center.nter.enter.dedella ccrisi nei ganei g n ceenter.

70 tra i più importanti garden center italiani 
hanno partecipato a “Garden Meeting 2009”,
la giornata di approfondimento sull’impatto 
della crisi nei garden center.

Il valore: una caratteristica
da evidenziare

> Garden meeting 2009

9 - Anno III - N° 18/28/2009 LULUGGLIO/O/AGAGOOSTSTOTOLLUUGLIO/O/AGAGOOSTSTOTO
ANO -  FILIALEALE DI MILAN -  FILIALEALE DI MI MILANANO -  € 1,51,5551,555

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Promojardin  � Florovivaismo  � Laghetti  � Acquari  � Osservatorio Non Food Indicod-Ecr

> RETAIL

Enrico Gardino racconta
i 25 anni di Self

> ANALISI

Visita alla Floricoltura
Briantea e a Self di Osasco

> RETAIL

I garden center in Spagna:
una realtà in crescita

> JOHN STANLEY

L idea vedL idea verde di Ikeaaav i keidea verda v keeaaL deeeaa veerrde di Ikddi aL’idea verdL’iL’idea verdeidea verdedeadeeea verde dL’idea vedea verde dea verdeerrdL’idea verde di Ikeaddii IkkkekeeaaaL’idea videa verde di Ikedeea verde di a verde di Ikeverde di Ikeidea verderrdidea verde di Ikeae di Ikedi Ikeadii Ikkdi IkeaLL idea veerde dierrdL idea verde ddi kekeadeeeaa veerrde di Ikddi aL’idea verde di Ikea
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A Collegno Ikea ha ingno Ikea ha inaugurato la prima “glasshouse”o Ik nau use”lasshoulassA Collegno Ikea ha inaugurIkeaea hhaCollegno Ikea ha inauguratatoo la ma ssholeggnoo IkIkeaea ha inaugurato la prima glasshouha a inaugurato la primnauaugururato la prato o la maa gglasshousee  
didi 2.2 00000 m0 mmq dq deedidicacataa alal veerddeedi 2.2.00 mq dq deedicacataa alal veerdde.e.
L’ha visitata per noi l’L’haa visitata per noi l’occhvisitL’ha visitata per noi l’occhio critico di Paolo Montagnini.ataa per noi l’occhio critico di Paolo Montagninper noi l’a visitata per noi l’ococchL’ha visitata per noi l’occhio o crcritia visitata per noi l’occhio critico di Paoco di Paolo Montagnini.L’ha visitata per noi l’occhio critico di Paolo Montagnina per noi l’occhio critico di Paolo Mcritico di Paolo Monontatagntagnini.visitata per noi l’r noi l’occhio critico di Pl’occhio critico di Phio o cr tico Paolo MonontaL ha visitata per noi l occhio critico di Paolo Montagnini.ata a peper n l ococchhio o crcrititicoco d aololo MMonontatagn

A Collegno Ikea ha inaugurato la prima “glasshouse” 
di 2.000 mq dedicata al verde.
L’ha visitata per noi l’occhio critico di Paolo Montagnini.

GfK fotografa il mercato
delle motoseghe

> Nuovi for> NNuovovi fi forormmatat> N> NuNuovovi formmatat> Nuovi format

Anno III - N° 19/2009 - SETTEMBRETTE
FILIALE DI MILANO -  € 1,551,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Birdfeeding  � Fidelity card  � Terricci  � Florovivaismo  � Carrelli  � Gheda  � JoyArt

> JOHN STANLEY

Potere alle donne!

> PRODUZIONE

Torna Buyer Point al SUN

> EVENTI

Copiare in modo proficuo

> STRATEGIE

Il successo 
del riccio
di Bolzano

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it
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EDITORIALE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

TuttoGiardino consolida 
la sua presenza in Trentino o 
ed entra in Lombardia, Veneto oneto o 
ed Emilia Romagna.
Wolfgang Hofer, il suo procucuratatorore,e,atorore,e, 
racconta il  successo della a form llrmumulalarmula 
inventata dal Cap di Bolzano e ee 
dai tedeschi di Baywa.

I 50 anni di Tenax

> Franchising

/2009 - AnAnno Io III - N- N° 20/20 - TOBOTTTTOTTOBREBREREOTT RE
FILIALE D NO -  FFILIALE DI MILMILANO -  FILIALE DI MILMILANO € € € € 1,5,551,5,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Rasaerba  � Outdoor  � Florovivaismo  � Al.Fe  � Pardini  � La Fortezza  � Fiere di settembre

> INCONTRI

Il Cap di Como sceglie 
la natura

> RETAIL

Vendere bird feeding

> TRADE MKTG

Il garden secondo
Thermoflor

> STRUTTURE

Frena il commercio
moderno nel 2009

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Nel prNel primo semestre 2009rimo semmesmestre 202009 lo sv09 lo sviluppo  lo so sviluppomo semestre o sv
elle dellellee inseegne della GDS e dei Gruppi d’Acquignegne della GDS e dei Grupe della GDS e dei Grdella GDS e dei DS e i Gruppi d’Acquisto nsegne della GDS e dei Gruppi d’Acquistogne della GDS e dei Gruppi d’Acqdelle insegne della GDS e dei Gruppi dlla GDS e d’A quipp q

è rallentato: 54 nuove apeè rallentato: 54 nuove arallentato: 54 nuove allen ato: 54 nntato: 54 n rtur ntro aperture contro perture contato: 4 nu ont
le 118 e 120 dei due semestri precedele 1118 e 120 dei due18 e 11220 de 120 dei d8 e 120 dei duee 118 e 120 dei due semestri precedenti.semesestrtri preceprecedenti.mestri prece i. 12 tri p denpp

commercio modemercio modeil commesi ha toccato anche ilLa crisi ha toccato anchecato ancheto anca crisi ha toccatoLa crisi ha toccato anche il commercio moderno?La crisi ha toccato anche il commercio momorisi ha toccato anche il commercio moderno?rcioio mmodernio m derno?rno?a cririsi he il rcioio mode

Visita a Euroverdebio 
di Carugate

> Monitoraggio

AAnnono III - N- N° 2121/202009 9 - BRENONOVVEMNOVEMBMBRE/DIDICCEMBRENOVVEMEMB E/DICCEMMBRBREE
FILFILIALE LE DI MIMILANO -O -  FILIALE LE DI MIMILANO -  €€ € 1,551,51,5551,5

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Florbusiness  � Attrezzi da taglio e coltivazione  � Oxadis  � Rama Motori  � Hortifair  � Sentier 

> INCONTRI

Il mercato secondo
Stefano Slanzi di Emak

> INCONTRI

Visita a Viva il Verde 
di Bedizzole

> RETAIL

Le opportunità 
del Natale

> JOHN STANLEY

CCaCalalaa ilill elollCa il gggeeloelloooCala ggeeellooCCaala i ggeegeloCala g oo
sssuul vvveeerrddeee itataliantalitalitaliaaanooul v dee ie ititaliliiaannossu verd itallia ossu veerde italiand al annoosssuuul vvee de i alliiaannoo

ggggggg
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

LaLa C Comumunità Europenitàmunità Europea hatà Europea ha ggiuiudigiudicaha giudicatoto ilillegegittittima l’aa l’aagegevovolalazizionnee itataliLaLa C Comumunità Euro ha giudidicacatoto ilillegegittittimma la l’aagegevovolalazizionomunità Europea ha giudicato illegittima l’agevolazione e itatalip g gg gg aanaaaanaa
susulllle ae acccisecise del ge del ggasoliogasolio peper il riscaldamento delle serre. r ill risiscacaldldamamenentoto ddelellee seserrrreesusulllle acci e deel ggasolioo peper r il iscacaldldamamenentoto ddelelle e seserrrre.e. pp
E ne hi d il i b dhi e il rimb o daE hi de il rimimborsmborso d l 2dal 2000000E nene cchihiede borsrso l 2000000.hied borsrso o dadal 200000.
UnaUna dna ddococcicia fa frededdcia fredda pda peer ii floflororovivavaisisti rovivaisti itataliaanini chchee risriscchiaiannooU dococcia frededda peer ii floflorovivavaisti itataliaani ni chche e risriscchiaianno o 
di perper re cdere petittitivvitàdi perdere ccommpepetittitivvitàtà ee ue usccirere ddalal mercatmercrcatato.o.d erdedere commpe tà e usccirere dalal mmercato.o.

Cala il gelo
sul verde italiano
La Comunità Europea ha giudicato illegittima l’agevolazione italiana
sulle accise del gasolio per il riscaldamento delle serre. 
E ne chiede il rimborso dal 2000.
Una doccia fredda per i florovivaisti italiani che rischiano 
di perdere competitività e uscire dal mercato.

Monge: 
traffico o margine?

> Legislazione

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 6/2008 - APRILE
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Attrezzi coltivazione � Pet � Bosch � Hortus � Scotts Italia � Di Martino � Florovivaismo

> INCONTRI

GiaGiardinia punta
sul consumatoresul co

TuttoTuttogiardino:
il franchising del garden

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONWWW.NETCOLLINS.COM - WW ONDOPRATICO.IT

ItaliaItaliaItalia prrotagia protagoprotagonigonistaprotagonisgonistastaaa pro aa protagonistarotagonisroItaliaalia protprroroot sttappp g
a Spoa Spoa SppoS -Ga apa Spoga-Gafaaa SSpoga-Gafaoga-Gafaga-Gafaaa-Gafa GafaGaaafaa SSSpooga-Gaaa--GaGafSS oogoga-Gafaaa SSppoogaa G a p

p gggp gppp ggp gggp gppp gItalia protagonista
a Spoga-Gafa 
In occasione della prossima
edizione di Spoga-Gafa
l’Italia sarà country focus
con l’evento “Green Italy”

> AFFILIAZIONE

IlIl gararden SteflorIl garden Steflor
Paderno Dugnadi Paderno Dugnano

> GARDEN

Dalla Germania:D
ilil nuovo garden Breuereuer

> STRUTTURE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - NAnn - N° 7/202008 -8 - MAMAMAGGGIOOMAGG O
FILIALIALE DI DI MILALANO -FILIAL O -  IALE DI DI MILALANO -  € € € 551,5511,5555

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Barbecue � Florovivaismo � Florum � Bricomania � Pagano Fiori � Kollant � Informatica

> ANALISI

In antepprima i pa i primi 
risultati ti del ppanel GfK

La Prealpina esce a esc
dai confini nazionalinazio

Collins s.r.l. - WWW.NETCOCOLLILLINS.S.COM -  - WWWWW.W.MOMONDOPRARATICICO.ITO.IT

IInvnveesstirstirIInnvnvnveve tirrreeeIInvevess rreIInnvvees rreeeIInnvnvvevesties rree
per per cr c esre cerepper ccresscceeerereepper r creper cresssccce eeppe ccrereesssccceeerereep
Investire 
per crescere 
Nei periodi di recessione, 
investire porta vantaggi durevoli  
che si consolidano con la ripresa. 
Ma occorre misurare i “rientri” 
e avere parametri di redditività precisi.
Quali strategie per il retail specializzato?

> INCONTRI> INCONTRI

Valle dei FFiori di Mantoori di Mantovaa
e Colorinaa di Nervianodi Nerviano

> GARDEN

mmagine e immagImmagine e immaginariommaginariorio
del garden cenn centerter

> STRUTTURE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

o II - N° 8/8/2008AnAnno II 08 - GIUGIUGNOIUGGNOGGIUIUGGNNOO
ALE DI M MILANOANO -  FILIALE  MILANO -  FILIALE ALE DI M ANO -  -  € € 1,5551,51,51,555

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Irrorazione � Centraline � Biocidi � Fitt � Copyr � Valagro � Informatica � H20 per l’estate

> STRUTTURE

secondo Richelsecondo Richelo Rich
GiGiardineria di Magenta
Gardenflora Trio di ArcolaaGard

Collins s.r.l. - COLLLLINSNS.CO O.ITATICO.IM - WWW.MONDOPRATWWWW.NETCO COM -

London 
calling

a g aica agggN a Nel RRegNel Regnoegno Unnitoto eo essisstete ute unana fantasticaa fantastica antataststicael RRegRegno UUnnitoto esisstete uunana fa faantataststicg
mac a da g x,chemmacchcchinna macchina da gguuererrara   che ssi si chihiamamama G GaGardrdenenexex,g“m“mamaccchmacchinnaa dada gguuererrara”” cchehe ssii chihiamamama GGaGardrdeenenexex,mmacchchinna da gguuererrara   cchehe ssi i chihiamamama G GaGardrdenenexex,

aiu ’’chchehe aiuta l’’chchehe aiuhhh iaiuta l’’chchehe aiuta l’’chchehe aiu expo ttteexportorttportort dd llddelel ddelel ““ ddde in BBB itit ii“mamade in Bn BrBritaitainain n mmamadde e in Bn Br n ””””,,,,
co and tività ddelle erie e azcoordinando ledo e aattività le vvari azieienndede  coordinando leinanddocoordinando lee aattitivivitàtà delle varidelle vllelle v ii aziei ddeco rie e azienndecoordinando ledo e aattività le vvari azieienndede

ganizz o e eee org zzandndo evevennti ti e e organizzandozzando eando eevevenntiti eee org zzandndo evevennti ti e tiing mmemeemeetingmmeeetin
p p nti p  p  con i più i ortacon i più impocon i por antnti i pi più i orta  por  buybuyeryerrbuyeruyeruyer intnternaz liinter zioonanaliiint rnanazzioonanalili.iinternazzioonanalili.

Ce ne pCe ne parCe ne parla cialmmer commparla ilil ssuouo ddiriretettotorere c mmemerrcialale,e,Ce ne p rlaa ilil ssuouo ddirettotorere c co rciale,e,CCe ne parla ilCe ne parla il sCe ne parla il suo ddii tettore commercialre commer comme ii llparla ilil ssuouo ddiriretettotorere c mmemerrcialale,e,Ce ne p rlaa ilil ssuouo ddirettotorere c co rciale,e,
rrCChaharlrliee PaParkrkeker.r.CChaharlrliee PaParkrkeker.r.CChaharliee PaParkrkekerrCChaharlrliee PaParkrkeker.r.CChaharlrliee PaParkrkeker.r.

Nel Regno Unito esiste una fantastica 
“macchina da guerra” che si chiama Gardenex,
che aiuta l’export del “made in Britain ”,
coordinando le attività delle varie aziende 
e organizzando eventi e meeting 
con i più importanti buyer internazionali.
Ce ne parla il suo direttore commerciale, 
Charlie Parker.

> GARDEN

Alzare o aAlzare oAlzare o abbassareabbassare Alzare o abbasssarereabbasse o a
?i pprezezzizi?prezezzi?

> JOHN STANLEY

PProgettare il punto vendiogettare il puntare il punto vennto vo vendita:endita:dita:nto vendita:punt endi
ststrategia e fasi inizialirategia e fasi inasi ininizizialializiali

> TRADE MKTG

London 
calling

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 9/2008 no II - N° 9/2008 - - N° 9 8 - LUGLUGLIO AAGOO AGOSTOGLIO STOLLUGGLIO
FILIALE DI MILANLANO -LANO -  FILIAILIALE DE DI MILAN -  €€ € 11,551,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Florum � Comunicazione � Formazione del prezzo � Cefla � Florovivaismo � Competitività

> EVENTI

Visita al VisVisVisita
ChChelsea Flower Showelsea FFlower Show

tro Giovannelli eCentro Giovannelli eo Giovannelli e
Ikebana Green Gardenbana Gna G

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.ITWWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.ITWW.NEW WW.MO

iaziociazione francese Promojardin ancese Promojardin ha incoAssL’Associazione francese PromojaL Associazione francese Promojardin ha inconte Promojacese Promojardin ha i ont to nco tozionL’AsAsssociazione francese Promojardin ha incontratone frfrancese Promojardin ha incontraese PPromojardidinn haha incontraincncoontntraratoL Associazione francessociazione frociaiazione frane francese Proromojardin ha incontratoha iincjjj
a Milano una delegazione di operatori italiania Milano una delegazioMillano una deled ld l i did l i diazione di operatori itali di ii ii lli iiitalaa MMilalano ununa delega dea delegazione di operatori itionee didi odelegazione di opeperratotori aliaanilana a MMilano o ununa delegazdelelegazioione di openo una delegazione di operratotoriri italiaanini.g ppp
PP d ll F dlll FF d i Nosso dalla Federazione N ii ll C t i FlCC t i Fl i ii iiPrProommosso dalso allala FFed zioone Nazionale Centri Flone Nazionale Centri FNaazizionanalalee CeCenntrCentri FlorovvivvaiaisPromosso dalla FedePromosso dalla Fedom so dalla Federazione Nazionale Centri Florovivaisalla erarazzioonene NNaazizionanalale e Centrri FFlolorovivai titi iiticticicitictici ci 
e da GreenLine, il meeting ha visto la partecipail meeting ha visto la partecipazionpazicipartevistnLine, il meee da GreenLine, il meeting ha visto la partecipazida GGreenLine, il meeting ha visto la partecipazione nLine, il meeting ha visto la parte il meeting ha visto la pamemeeting a vivist lavisto la parte da Greene da Gr meeting ha visto la pasto la pala eting ha visto la parteda GreenLine, il meeting ha visto la partecipazionene g p

100di più di 1di iù di 100 manager delle più importanti aziendemanager delle più importanti aznager delle più importanti azieiù i t tiùù impo ttnager delle più importanti a ianti azienddi più di 100 manager delle più importanti aziende di ppiù di 100 manager delle più importanti aziendeù d  100 manager delle più import00 manager delle più importa 100 manager delle più importanti aziendager delle più importanti azienderr delle più importanti aù importrta edi ppiù 00 mma r dedelllle ù im nti azzie e 
italiane e franctaliliananee e francese francesi.e franliane e francesiiitataliane e esi.

L’Associazione francese Promojardin ha incontrato 
a Milano una delegazione di operatori italiani.
Promosso dalla Federazione Nazionale Centri Florovivaistici 
e da GreenLine, il meeting ha visto la partecipazione 
di più di 100 manager delle più importanti aziende 
italiane e francesi.

> GARDEN

Garden o centro Gararden o cenG
rtofrutticolo?rtofrutticolo?ortort icolo?

> JOHN STANLEY

nternterviste: IndicoIn cod-Ecrcod-EcrInterviste: Indicod-Ecrerviste: Inervis
taliane il brico/garden brico/garden oe il brico/garden italianooo/ga n itae il brico/garden itao/garde talian

> ANALISI

Promojardin
in Italia
Promojardin
in Italia

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

0/2008no II - - N° 10/2Anno II - N° 10/2008 - Anno - AAnno no II - - N° 10/200808 - - TTEEMBRRESSEETT MBRSSEETTTTEEM
FFILIALIALE DI MILALANO -  FFILIALIALE DI M O -  € € 1,55551,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Vasi in plastica  � Garden europeo � Aipsa  � Florovivaismo  � Brico Ok  � Ecogardening

> DOSSIER> DOSSIER

I numeri del commercio
moderno al 30 giugno

Una nuova rubrica affidata
ad Angelo Vavassori

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.ITWWW.NETCOLLINS.COM

Due anni fa il Consorzio Garden Team ha impresso 
una svolta importante alla sua strategia operativa: 
abbiamo incontrato Gigio Fasoli, il suo presidente, 
per tracciare un bilancio.

> NORMATIVE> NORMATIVE

Ghiomelli di Livorno 
e Orchidea di Arluno

> GARDEN> GARDEN

Canneto punta 
sull’ecosostenibilità

> AMBIENTE> AMBIENTE

Garden Team 
due anni dopo

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno I - N° 2/2007 - OTTOBRE
FILIALE DI MILANO -  s 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

FlormA Flormamart abbiamo invbiaammo i invnvititato o mart abbia nvititato o FlormA Flormamart abbiamo invbiaammo i invnvititato o mart abbia nvititato o 
n SStanley e PaoJohn Stanley e anley e Paolo Montagnontagnanley e Paolo Montagninni, , ninni, , ohn SStanley e PaoJohn Stanley e anley e Paanley e Paolo MontagnMontagn niontagagnninanley e Paolo Montagninni, , ninni, , 

maggiori espei maggiogiori esperti mondiale e giori esperti mondiale i maggiori esperti mondiale e diale e itamon talitali o didi gagarrden cecenteter, ano di gare itatalilian rderden n ce ter, i maggiori esperti mopert e italianano di ga center, lianano o didi gagarden cente
parlarci del “gardarlarci del “garden center d del “garden ceparlarci del “gardea parlarci del “garden center del fa parlarci del “garden center del futuro”.n center deel ffututururo”o”“ga center deter dr deel ffututururo”o”.

Ecco cosa ci hanno raccontatohanno raccontato.a ci hanno raccco cosa ci hanno racco .co cosa ci hanno raccontato.Ecco cosa ci hanno raccontanno to.

A Flormart abbiamo invitato 
John Stanley e Paolo Montagnini, 
i maggiori esperti mondiale e italiano di garden center, 
a parlarci del “garden center del futuro”.
Ecco cosa ci hanno raccontato.

Ill gggaaarrrdddeeennnIll gggaaarrdenrdddeIl gardeennnggagaarrrdddeennnIl gardl garl garrdddeeenn n Il gargarderrdden n 
chche vhe che vche v àààche ve ve àààveeerrrràààveeerrràràveeerrrrààe vvveeerrrà
Il garden 
che verrà

� Rasaerba � Acquariologia � Giardinaggio acquatico � Ambiente  � Il garden center 2.0

> JOHN STANLEY

Verso il garden 
eco-consapevole

> GESTIONE

Il valore del cliente

> STRUTTURE

Garden center: 
le nuove soluzioni

> RETAIL

L’analisi di Floridea 
di Verona

HTTP://WWW.NETCOLLINS.COM

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno I - N° 3/2007 - NOVEMBRE-DICEMBRE
FILIALE DI MILANO -  s 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

so Le agrarie hanno avviato un processo pLL irie hanno avviato un processo avviato un proceLe agrarie hanno avviato un processo rarie hanno avviato un processoL nno avviato un processo
u a o sul g a d agg o obb spos o a e o e pu a o sul g a d agg o oa o sul g a d agg o obb s cd pos o a e o e pu a o sul g a d agg o obb sgg o obb cs cca dd o ooo. di riposizionamento e puntano sul giardinaggio hobbisdii riposizionamento e puntano sul giardinaggio honamento e puntano sul giardinaggio hobbisticdi riposizionamento e puntano sul giardinaggio hobbisinaggio hobbio hobbbissticicsticica dd o ooo. o. 

Ma quali sono le realtà più interessanti? Quante sono? q pp  Ma quali sono le realtà più interessanti? Quante sono?Ma quali sono le realtà più interessanti? Quante sono?no le realtà più interessantianti? Qu nte onono??e sono
E dove sosono??E dove sono?E d sono?E d o?

Le agrarie hanno avviato un processo 
di riposizionamento e puntano sul giardinaggio hobbistico. 
Ma quali sono le realtà più interessanti? Quante sono? 
E dove sono?

Il nuovo corsoIl nuovo corsoIl nuovo corsoIIl nuovo corsoIl nuovo corsouovIl nuovo corsoIl nuovo corso
aaagagrariaggd ll’dell’agrariadell’agrariadell agrariaddell agrariadeldell agragrariadell agrarg

Il nuovo corso
dell’agraria

� Florshop � Assogreen � Architettura e garden � Arredare l’area decor � Terricci � Irrigazione

> INCONTRI

Andrea Favati: 20 anni 
per il fai da te

> GESTIONE

Le “stanze” 
del giardino

> DOSSIER

I prossimi 150 centri 
commerciali

> RETAIL

L’analisi 
di Viridea di Rodano

HTTP://WWW.NETCOLLINS.COM

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 4/2008 - GENNAIO-FEBBRAIO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Terracotta � Fertilizzanti � Florovivaismo � Progettare il garden � Fashion Plant � Zapi � Emak � Fitt

> INCONTRI

Puntolegno: qualità 
a costi competitivi

> INCONTRI

La svolta 
di Bricofer

> TRADE MKTG

Stanley: cinque buoni 
consigli per il 2008

> RETAIL

L’analisi 
di Peraga di Torino

Collins s.r.l. - HTTP://WWW.NETCOLLINS.COM

 c cic a7 in220007 in es07 re a200 n crressccittata  crescita007 in07 in7 crc2007 in crescit2220007 in crescit7 i crescirerescii007 in crescita2007 in crescita007 in cres0777 ininn crecresssccita22000007 inn cres07 in creressccittataa200 n crressccittata 
p ppp  pp ppi upper DS e Gruper GDS e Gruee Gper GDS e Gruper GDS e Grupper GDS e GDSrer GDS e GDS GDS GS e Gre GruppGru iippper erer DS e GDS e Gruuppppppiiper GDSpeerr G S e GruppipppppiiDSpeererr GGDD  G upppppii ppeerer GGDS uppi 
2007 in crescita 
per GDS e Gruppi 
Nel 2007 la GDS e i gruppi d’acql 2007 la GDS e i gruppi d’acquisto GDSNel 2007 la GDS e i gruppi d acqui GDS e i gruppi d’Nel ppi 
sono aumentati dell’8,5% e hanno raggiunto quota 692sono aumentati dell’8,5% e hanno rno aumentati dell’8,5% e hanno raggiunto quota 692. ntati dell’8,5% e hatati dell’8 5% eell’8,5% e hanno raggiunto quota 692. nto quotao au

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O

Anno II - N° 5/2008 - MARZO
FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Antiparassitari e PPO � Decespugliatori � Il vetro nel garden � Briggs & Stratton � Florovivaismo

> DOSSIER

Quuale energia Qu
perper il futuro?

Nuova rubrica va rubrica 
di Mai Marc Mignon

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.IT

gggggg oo Agrarie il terzo poil terzAgrarie: il terzo poAgrarie: iAgrarie: iraAgrarie: rAgrarie: iggg lolo pppp
ogg oogggg ggnagginaggiodel giardel giardinaggioggiardinaddel giadeell giardigiardingiaardirdd ggioggiogdel giarl giarel giardiarrdidinnadel giardel giardinadel giardiardinaardardddel giarding ggigg gg

ppppppppppppAgrarie: il terzo polo 
del giardinaggio

Come cambiano 
le agrarie italiane?

Lo abbiamo chiesto ai più
importanti consorzi.

> MARKETING

Il garden ToppppiTopp
di Origgiogio

> GARDEN

Le nLe nuove strategieve strategiestrategieLe nuove strategie
di Oxadisdi Oxadis

> INCONTRI

GLI ATTI DEL CONVEGNO:

“L’agraria prossima ventura”

� Acquariolo

> INCON

Mercatone 
al garden?

C
ww
ww

GRUPPO
EDITORIALELE

T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O
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T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TA L I A N O T R A D E   M A G A Z I N E   D E L   G A R D E N I N G   I TTA L I AA N O

n Team 
conta

T R AA D E   M A GG A Z I NN E   DD E L    G A R DR D E N II N G   I TA L I

Anno V - N° 3

RIVISTA UFFI

anddia �� Fop � Visuaual � CCross selling

È nata Compo Agro
Specialist 

> INCONTRI

Ridurre i furti n
si può

> INCONT

ilvano Girelli, nuovo
n Team, per approfondire
onsorzio, in occasione 
ario

FFsFsFscscscFscFscFs
ci pici pcici p

TT RR A D EA DT R D E

� Attrezzi � Smartphone � Intertype competition � Vilmorin � Kärcher � Sonaflor � Macropet � Sodifer

> INCONTRI

Luigi Bertoni ci racconta 
il nuovo Brico Ok

> INCONTRI

Il Garden di Gubbio
e F.lli Carrara di Pavia

> RETAIL GARDEN

Visita a 
Jardiland di Frejus 

> RETAIL GARDEN

C
w
w

I programmi 2012
di Swm e Wolf 

> ecoso> ecososteososteecos

sapeteLoLo sap
l’obbliobbobbligo d
dei prododei prodorod
in comin mme
La certcertificcertertifific
la gegeststiostionstion
diveenterànterà
obblbligatoto
Conosnosciamiamscia

GRUPPO EDGRUPPO EDITORIAUPPO EDEDITORIAORIALEORIALE
COLLINLINSS SSRLRL

� Promogiardinaggio � Flormart  � Demogarden � Orticolario � Motor  � Natale e pet  � Visual   

> RETAIL

Gardenville di Biella e 
Jardinerie Castelli di Nizza

> INCONTRI

Tutti i dati del commerciodel com
organizzato nel 2011to nel 2

> MONITORAGGIO

Il risparmio energetico

> LOGISTICA

Leroy Merlin: tra internetrlin:
e sostenibilitàlità

� Barbecue � Syngenta  � Arnoldi Europe  � Consumi di piante � Kollant  � Hot � Outdoor  

> MASS MEDIA

Il giardinaggio I
approdapproda in tv

> FLORMERCATI

Masidef ci racconta side
il suo ingresso nel gardenuo ingresso nel garden

> ESCLUSIVA 

Eglo: il sole che 
non tramonta mai

> INCONTRI

“Puntiamo sulle pianteuntiamo su
made in Italy”ade in Italy

www.mondopratico.it

nel 2011. Ma come è andata 

ai garden center italiani? 

Lo abbiamo chiesto a 34 leader: 

ecco le loro risposte!

e “far volare” l'attività dei à dei
garden center italiani. Bertolin: il made in Italy che

pensa all’ambiente

_Outdoor

L   G A R D E N I N G   I TA L I

Anno VI _N

700 mamanageer a BuBuuyer PPoinointntttnager a
__Retail

niingg ddivevenventaning ddiviveventani ve tad ee a

GuueerrririllallalG er ilGGuuueerrririlGu ririlllalalaGueeerrrririllllaueeerrrrrririlllueeeerrrrririlllG
1.500 italiani si sono arm

di piante e rastrelli per miglio
il verde delle città. Sono i Guer

Gardening: l’avamposto
avanguardista per promuov

la cultura del verde in It

Anno IV - N° 27/20Anno IV - N° 27/2010 - Anno IV - N° 2727/2010 Anno LUGLIOGLIO/AGOLIO/AGOOSTSTO
FILIALE DI MFILIALE I MILANO -  ANO -  ALE DI MILAN € € 1,55

RIVISTA UFFICIALRIVISTA UFFIC ALE DEDELLADELLALLA

ogia  � FlorFlorovovivvaisvaismismo mo  orov o  �� OutdOutdootdoor  oorrOu �� Erba  baErba �� Black&DeckeBlack&Decker   ��� PuPuntPuntololegegnono  ntololegegno �� SerSerreerrere

NTRI

Uno si apre

> INCONNTRRI

Visita a Mondoverde 
e Green Village

> RETAIL GARDENN> RETAIL GARDENETAIL GARD

Gli aacqcquisuisti ti d’id’impmpuulsoulso
perdrdonono to tererrenenooo tererren

> JO> JOHJOHOHN HN N STANLEYSTANLEYN STANLEY> OHN

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

Il meIl mercato to 
seconecondo Claber do Claber 

> Tendenzeze

Un n bbuuussinesssinessinineneessbuusssineneessssssuussinenesssssss eessssss 
tuttttoo nnnaaatuurraraaleleenaaatuurnaaatutuu lennaa raraaleleee
Il settore vverdrde sta generando nuove importanti opportunità. e sta generando nuove importanti opportunità. sta ge randndo o nuovnuoveove imve importmportanportanti tii tte sta generando nuove importanti opportunità. sta genenera ve importanti i oppooppoportrtunnerarand i opportrtun
Alimentazionene, tem, temempo mpo libero, trasporti, architettura: le novitào libero, trasporti, architettura: le novitàib o, trasporti, ao, trasporti, archiarchitetturchitettuhit tttt llempo libero, trasporti, architettura: le novitàiberero, turara: lle niber turara: lle n vità
interessano il viveviverevere nre nelnella ellaa susua gla globalità. Resta daglobalità. Resta da cda cchihiededersi: ella a susua da chichiedersi: 
i garden center sonosono prono proprorontnti ai al cal camcambiamenmbiamento?mentorontnti ai al cambia

Anno IV - N° 28/2010 - SETTEMBRE
FILIALE DI MILANO - € 1,55

RIVRIVISTAIVISTA UFFICISTA UFFICIALECIALE DELLE DELLA

�� TerriTerricci  cci  �� Antiparassitari  � Leroy Merlin � GranBrico  � Swm Italia  talia �� BamaBama  �� Trixie ItaliaiaTrixie Italia

> RETATAIAIL L GAGARARDRDEEN

Bia Gardenn StoStorere didi PaParmma ea e
Punto Verdeunto Verde dde di Vidi Vicecenzza Punto Verde Vice

> VERDE VERTICRTICACALEALELELE

Cittttadini cconontro il il 
degrado del vdo del verdel verde urerde urbade urbanourbabanono

> >> GGUEERRIRRILLARILLAGGUEER

I r risusultati delell’ultimo
OsservatoOsservatorio Non Foodservatorioio Non FoodOsOsse

> IN> INDINDICODDICOD-ECRCODOD-ECR> 

Collins Srl
www.netcollins.com
www.mondopratico.it

GRUPPO
EDITORIALE

Quando l’architettura
sposa il florovivaismo

> CertificazioniCertificazionrtifica> Certificazioni> Certificazion
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opinioni

Il numero 100 di qualsiasi giornale è un 
traguardo significativo e spesso viene 
testimoniato con contenuti par ticolari, a 
par tire dalle versioni a colori di Tex e Zagor 
degli anni Settanta. Abbiamo così deciso di 
dedicare la cover stor y di questo numero 
al racconto del cammino condotto da 
Greenline dal 2007 a oggi, per riassumere 
le tappe che hanno caratterizzato il 

mercato del gardening negli ultimi tredici anni.
Cento numeri, 716.118 copie tirate (tutte cer tificate Csst 
fin dal primo numero), 70.149.264 pagine stampate, 1.446 
presentazioni di prodotto, 412 aziende intervistate, per un 
totale di 956 interviste personali che salgono a oltre 1.500 
se consideriamo i Monitoraggi semestrali dedicati alla 
distribuzione organizzata. Tante notizie, opinioni e tendenze 
che, lette lungo un calendario di 13 anni, ci aiutano a capire 
come è cambiato il nostro mercato e il mondo intorno a noi. 
Sembra un lasso di tempo breve, ma in realtà in questi 
13 anni è successo veramente di tutto e il nostro modo di 
vivere e di lavorare oggi è completamente diverso da quello 
che era nel 2007.
Sul fronte del commercio, per esempio, quando è nato 
Greenline, nel 2007, l’e-commerce era un fenomeno quasi 
assente e preoccupante solo per le agenzie di viaggi e 
assicurative. La maggior par te dei consumatori non si fidava 

di fornire i dati della propria car ta di credito, l’e-commerce 
sviluppava 5 miliardi di fatturato contro i 31,5 del 2019 e 
il neologismo showrooming, per indicare la tendenza del 
consumatore a chiedere informazioni e consulenza ai negozi 
“fisici” per poi concludere l’acquisto online, è nato cinque 
anni dopo nell’inverno del 2012. Nel 2007 i cellulari avevano 
i tasti, Nokia era leader di mercato e servivano solo per 
telefonare: oggi il 40% degli acquisti online viene realizzato 
con uno smartphone. I primi smartphone nascevano proprio 
nel 2007: il 29 giugno di quell’anno Apple ha lanciato il 
primo iPhone. Nel 2007 non c’era Zalando, che oggi ha una 
capitalizzazione di 10 miliardi di euro, per dire.
Ma il mercato del gardening è cambiato non solo a causa 
dell’ingresso nell’era digitale, sono state anzi altre le 
ingerenze esterne più determinanti: a par tire dal crac di 
Lehman Brothers (2008), gli anni della recessione (2008-
2013), il crollo dei consumi (2010-2013), la crisi del 
sistema fieristico e dell’editoria, l’avvento dei social media, 
la nascita dell’Isis e del terrorismo internazionale (2014), 
l’inesorabile surriscaldamento del pianeta, fino ai terremoti 
dell’Aquila (2009), dell’Emilia (2012) e di Amatrice (2016), 
il crollo del ponte Morandi (2018) e oggi, dulcis in fundo, il 
Coronavirus. Aggiungerei anche l’Italia fuori dai Mondiali se 
non mi giudicate troppo blasfemo. Insomma, 13 anni non 
semplicissimi ed è quasi un miracolo se siamo usciti vivi 
dagli anni Dieci del nuovo millennio!

Imparare a sopravvivere e crescere in 
un mondo volatile, capace di generare 
eventi imprevisti e dirompenti che possono 
sconvolgere la normalità. 
Quando si presenta un evento grave come 
l’emergenza Covid 19 la nostra esperienza 
passata spesso non ci fornisce una corretta 
chiave di lettura e quindi comportamentale. 
Un avvenimento di questa natura viene 

definito “cigno nero” e nel libro «Il cigno Nero» il matematico 
e filosofo libanese Nassim Nicholas Taleb sostiene che, in 
momenti come questi, la comprensione del mondo non è 
così facile e rischiamo di adottare soluzioni e prospettive 
inadeguate, approssimative e spesso non corrette con una 
presunzione di facilità ed efficacia. E propone tre storielle 
esplicative del suo pensiero.
Molte attività di previsione su cui costruiamo la nostra 
esperienza si basano, per creare delle proiezioni future, su 
un numero limitato di osservazioni, 25 o 30 al massimo. Se 
ci spostiamo negli Usa, sino a due giorni prima del giorno 
del Ringraziamento il tacchino è cer to che l’allevatore sia 
il suo migliore amico. La sua considerazione si basa su 
ben 364 giorni di esperienza in cui è stato nutrito, protetto 
e scaldato. È convinto perché è stato trattato bene per un 
periodo lungo, ma al 365esimo giorno finisce nel forno. Una 
scontata proiezione lineare basata sulle informazioni del 
passato e su cui basare proiezioni future, nel caso specifico 
potrebbe essere fuorviante.
In questi momenti, sebbene stare fermi sia l’opzione 
consigliata, in qualche misura non dobbiamo arrenderci 

ma agire, seppur nei limiti del contesto, tentando di 
prevedere le conseguenze che gli eventi avranno su di noi. 
“Nella giungla indonesiana, una tigre sta per assalire due 
escursionisti in una tenda. Improvvisamente uno dei due 
comincia ad allacciarsi le scarpe. L’altro gli domanda: pensi 
di poter essere più veloce di lei? No, ma posso essere più 
veloce più di te…”. Non si può presentire la probabilità di 
un assalto da par te della tigre. Ma è possibile elaborare, 
repentinamente, delle strategie su come atteggiarsi in 
caso di attacco. Ed è proprio in questi momenti che le 
informazioni giuste possono fare la dif ferenza. Ma fidarsi 
di informazioni approssimative e generaliste è pericoloso. 
Anche dove il buon senso potrebbe farla da padrone. 
Per fino se è un amico quello che ci passa le informazioni. 
Per esempio: potremmo accingerci ad attraversare un 
fiume profondo, in media, un metro e cinquanta. E nel 
corso del guado accorgerci rapidamente (mentre stiamo 
annegando in tre metri di acqua) che: prendere decisioni 
su informazioni (elaborate di persona, per sola presunta 
esperienza, o attraverso il passaparola e per sentito dire) 
che ci hanno dato garanzie sul livello medio dell’acqua 
può rivelarsi piuttosto pericoloso. Le informazioni vanno 
sempre (preferibilmente) verificate. Meglio non affidarsi a 
dati non appurati. Anche dove il buon senso e l’esperienza 
potrebbero farla da padrone. Nassim Nicholas Taleb dice 
in sostanza di rimanere vigili, di trarre esperienza anche da 
momenti molto dif ficili, di imparare a reagire cambiando il 
modo di vedere e vivere la situazione.
Molti di noi penseranno che non c’è nulla da fare sino a 
quando qualcuno ce la fa, questa si chiama evoluzione.

di Paolo Milani

di Paolo Montagnini

Greenline nr 100: 13 anni che hanno cambiato il mondo

Linee guida per il futuro
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NESSUNA VISITA SGRADITA!
Formiche e altri visitatori molesti che 
tendenzialmente abitano gli spazi aperti, non 
rifiutano di certo i nostri ambienti domestici, anzi spesso creano 
la loro dimora proprio all’interno delle nostre case.  
Non di rado, nonostante le nostre attenzioni è indispensabile 
ricorrere a prodotti specifici per liberarci di queste presenze 
fastidiose. 

I prodotti NEXA, leader nella difesa degli 
ambienti, sono in grado di proteggere e 

disinfestare le nostre case. Sono prodotti efficaci, attenti 
alla sicurezza, facili da utilizzare e soprattutto specifici per i 
diversi problemi: formiche, scarafaggi, zanzare, cimici e tanti 
altri… insomma per tutti i gusti o meglio per tutti i visitatori  
indesiderati!

NEXA è un marchio di Evergreen Garden Care France SAS e distribuito in Italia da Ital-Agro

L I N E A  P R O T E Z I O N E  D E L L A  C A S A

www.kb-giardino.it
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BLUMEN QUALITÀ ITALIANA

GROUP
Blumen
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CURA 
DELLE
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www.blumen.it
www.facebook.com/blumenitalia www.facebook.com/FitoGreenRevolution
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Dal 2007 al 2020: 13 anni vissuti 
pericolosamente. Dal crac di Lehman Brothers 

alla recessione, dalla nascita dell’Isis 
allo sviluppo dei social, dal boom d

ell’e-commerce fino ai terremoti dell’Emilia, 
Amatrice, L’Aquila e il crollo del 

ponte Morandi. Viaggio tra gli articoli di 
Greenline per raccontare la storia del mercato.

100 numeri di 
Greenline

numero 100
a cura della redazione

16

2007
• 21 agosto - Il Ministero dell’Economia e delle Finanze recepisce 
un suggerimento della Legge di Orientamento del Settore Agricolo 
(d.lgs. 228 del 18/5/2001) e nasce la multi-settorialità agricola, 
che oggi forse chiameremmo multifunzionalità. Viene introdotto il 
concetto secondo cui l’imprenditore agricolo può dedicarsi anche 
ad attività non prettamente agricole, purché correlate, senza per-
dere lo status di imprenditore agricolo.
• 7-10 settembre - Prima edizione di Expo Green di Bologna. 
I produttori di macchine per il giardinaggio, presenti in Eima dal 
1994, decidono di lanciare un nuovo evento fi eristico dedicato 
esclusivamente al gardening e in un periodo, settembre anziché 
novembre, più consono. Nella prima edizione del 2007 hanno par-
tecipato 370 espositori e 20.000 visitatori. Expo Green nasce 
come biennale. Nel 2009 si tiene una seconda edizione sottotono 
e dal 2012 rientra in Eima a novembre.
• Settembre - A Expo Green viene uffi cializzata la creazione del-
la joint venture tra l’italiana Unifl ex e la multinazionale tedesca 
Kärcher. Nel novembre 2009 Kärcher acquisisce completamente 
lo storico marchio made in Italy.
• 22 settembre - Viridea apre a Rodano (MI).
• 20 novembre - Diventa operativo il Raee, il sistema di gestione 
dei rifi uti da apparecchiature elettriche ed elettroniche, come pre-
visto dal d.lgs 151/05 e dalla direttiva CE 2002/96. 
• Nel 2007 nasce Aipsa, Associazione Italiana Produttori Sub-
strati di Coltivazione e Ammendanti.

2008
• 1 gennaio - Entra in vigore il Proto-
collo di Kyoto.
• 1 gennaio - Nasce Ifs, Italian Fran-
chise System, per promuovere in 
Italia il franchising di Tuttogiardino. 
Nasce da un accordo tra l’esperien-
za maturata nel retail dal Consorzio 
Agrario di Bolzano e l’effi cienza della 
tedesca BayWa specializzata nel fran-
chising.
• 23 gennaio - Ggp Global Garden 
Products e il gruppo Falci si accorda-
no per l’acquisizione di Alpina Italia.

2009
• Gennaio - Leroy Merlin compra 
Castorama Italia. Già da luglio 2008 
Kingfi sher aveva manifestato l’inten-
zione di lasciare il nostro paese e i 
31 punti vendita di Castorama Italia. 
Si conclude a favore di Leroy Merlin 
e nel gennaio 2009 l’Antitrust, con 
una sentenza che ha fatto discutere 
e osteggiata da Obi e Bricofer, de-
termina il passaggio di proprietà di 
Castorama Italia ai francesi di 
Groupe Adeo.
• 13 gennaio - La tedesca Wolf Garten
deposita presso il tribunale di 
Betzdorf una dichiarazione di insol-
venza. La statunitense Mtd divente-
rà il nuovo proprietario.
• 24 febbraio - Nasce WhatsApp.
• 27 febbraio - Nasce Florbusiness, 
l’open day pugliese di tre giorni or-
ganizzato da un gruppo di produttori 
della provincia di Bari per rilanciare 
la fl oricoltura pugliese e portare i 
più importanti buyer nel sud. Quella 
del “porte aperte collettivo” è un’i-
dea intelligente e coraggiosa che ha 
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Il 30 aprile 2008 
esce il libro 
“Mur Vegetal” 
di Patrick Blanc, 
famoso botanico 
francese inventore 
dei “giardini ver-
ticali”. La famosa 
installazione al 
Musée du Quai 
Branly a Parigi 
risale al 2005.

• 11 settembre - Nasce Promogiar-
dinaggio su iniziativa di 40 imprese 
del settore. Noi compresi.
• 15 settembre - Lehman Brothers 
avvia la procedura di fallimento. Vie-
ne individuato come il big bang di 
quella che allora venne defi nita crisi 
fi nanziaria, mentre oggi sui libri di 
storia viene indicata come la “gran-
de recessione” iniziata in realtà nel 
2007 e terminata nel 2013.
• 23 settembre - Google lancia An-
droid.
• 1 ottobre - Bricoman apre il primo 
punto vendita italiano a Elmas (CA). 
Il colosso francese appartenente a 
Groupe Adeo, già presente nel no-
stro paese con Bricocenter e Leroy 
Merlin, si ritaglierà un ruolo impor-
tante nel mercato italiano, grazie a 
una crescita costante e ponderata 
che l’ha portato oggi a contare 23 
punti vendita in 10 regioni con oltre 
170.000 mq espositivi.
• 16-17 ottobre - Nasce Buyer Point. 
Nella prima edizione hanno parteci-
pato agli speed date Botanic, Brico-
fer, Brico Italia, Brico Ok, Garden 
Team, Giardinia, Obi Italia e Punto 
Legno con 20 buyer e hanno svilup-
pato 200 incontri.
• 22 ottobre - Il Papa ha un orto. Su 

• Febbraio - L’italiana Fitt fi rma 
l’accordo con Groupe Adeo per la 
produzione dei tubi per irrigazione 
della private label Geolia, distribuita 
in 780 negozi in tutto Europa e in 
Russia.
• 1 marzo - Nasce Mondopratico.it.
• Aprile - Gfk inizia a testare il brico-
lage italiano.
• 30 aprile - Esce il libro Mur Vegetal 
di Patrick Blanc, famoso botanico 
francese e inventore dei “giardini 
verticali”. L’installazione al Musée 
du Quai Branly a Parigi è stata rea-
lizzata nel 2005.
• Maggio - Ggp Global Garden 
Products, con i marchi Stiga, 
Mountfi eld, Castelgarden, Alpina e 
Belos, viene acquistata dalla socie-
tà di private equity 3i.
• 1 giugno - Viene annunciata la pri-
ma edizione di Buyer Point all’inter-
no della nuova mostra 2Work (Bien-
nale di giardinaggio, ferramenta e 
fai da te) promossa dalla Fiera di 
Rimini dal 16 al 19 ottobre 2008.
• 1 settembre - Nasce Weber Ita-
lia. Negli anni successivi il brand 
Weber esplode in Italia e nasce la 
bbq mania, con programmi televi-
sivi, blog, chef-ambasciatori e fi ere 
dedicate. 

ben funzionato fi no al 2015. I 
promotori del 1° Florubusiness 
sono stati Agricola De Palma, 
Agrifl or, Camafl or, Cantatore 
Vivaio Piante, Caporalplant, 
Florpagano, Pagano Fiori e Pa-
gano Piante. 
• 20 marzo - Michelle Obama, 
la nuova fi rst lady statunitense, 
realizza un orto nel giardino 
della Casa Bianca e invita gli 
studenti delle scuole elementa-
ri all’inaugurazione. La valenza 
simbolica del gesto è evidente: colti-
vare un orto è cool, facile, divertente, 
biologico, ecosostenibile e a km zero. 
In questi anni nascono fenomeni so-
ciali come gli orti in azienda e gli orti 
didattici nelle scuole.
• 6 aprile - Terremoto a L’Aquila con 
magnitudo 6,3.
• 18 aprile - Viridea apre a Torri di 
Quartesolo (VI) il suo 7° negozio: il pri-
mo in Veneto.
• 18 maggio - Per promuovere l’orticol-
tura domestica, Promogiardinaggio 
pubblica la campagna pubblicitaria 
“Accettate verdure dagli sconosciuti?” 

sul Corriere della 
Sera e Repub-
blica. Si ripeterà 
l’anno successivo 
con la campagna 
“La verdura del 
tuo orto non fa un 
metro”.
• Maggio - La ca-
tena francese di 
garden center 

Botanic annuncia la svolta ecologica. 
Luc Blanchet, presidente dell’inse-
gna, precisa che la scelta ecososte-
nibile di Botanic non si limiterà alla 
semplice eliminazione dei prodotti 
chimici: verranno privilegiati i prodotti 
certifi cati Fsc e le piante Mps, grande 
attenzione verrà dedicata al km zero 
e alla fi liera corta e gli stessi punti 
vendita verranno ottimizzati sul fronte 
energetico.
• 4 settembre - Bricofer entra in Are-
na, una delle più importanti piattafor-
me di approvvigionamento del settore 
del diy. 

L’Osservatore Romano del 22 ottobre
Elio Cortellessa, curatore da 35 anni 
dei Giardini Vaticani, dichiara: “Nei 
nostri giardini c’è un piccolo orto, 
proprio accanto al monastero Mater 
Ecclesiae, che serve al fabbisogno 
giornaliero del Papa. Vi si coltiva 
verdura e frutta: naturali al 100% 
ovviamente, in quanto per l’orto non 
utilizziamo trattamenti chimici e ado-
periamo solo concime organico”.
• 26 ottobre - Dopo l’ingresso nell’as-
set societario nel 2002, Sipcam as-
sume il controllo di Ital-Agro.
• Ottobre - Blumen compra l’80% di 
Olter Sementi.
• 4 novembre - Barack Obama è il 
44° presidente Usa.

• 2-4 ottobre 2009 - Si tiene la prima 
edizione di Orticolario a Villa Erba.
• 2009 - Dopo il Colpo di fuoco batteri-
co (Erwinia amylovora) e il Punteruolo 
rosso (Rhynchophorus ferrugineus) 
importato nel 2004, nel 2009 arriva 
un nuovo insetto alieno fi glio della 
globalizzazione: si tratta del Mosceri-
no dei piccoli frutti (Drosophila suzu-
kii) importato dalla 
Cina e trovato per la 
prima volta nel 2009 
in Trentino.

Per promuovere l’orticol-
tura domestica, nel mag-
gio 2009 Promogiar-
dinaggio pubblica una 
campagna pubblicitaria 
provocatoria sul Corriere 
della Sera e Repubblica. 
Si ripeterà l’anno succes-
sivo con la campagna 
“La verdura del tuo orto 
non fa un metro”.

Nel 2009 nasce Florbusiness, l’open day pugliese promosso 
da un gruppo di produttori della provincia di Bari.
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2010
• 19-21 febbraio - Forte dell’accordo 
con FieraMilano, la mostra di febbra-
io Flormart Primavera (Fp) cambia 

pelle e prende il 
nome di Mifl or. 
• 24 febbraio - La 
Giunta della Re-
gione Basilicata 
delibera un “elen-
co dei prodotti di 
complemento mer-
ceologico orto-fl o-
ro-vivaistico” che 
comprende tutte 
le merceologie 
proposte tipica-
mente dai garden 
center (delibera nr 
332/2010 pubbli-
cata sul Bollettino 
Uffi ciale della Re-
gione Basilicata nr 
15 del 16 marzo 
2010). I centri giar-
dinaggio diventano 

una realtà anche in Basilicata.
• 29 aprile - I substrati di coltivazione 
vengono riconosciuti nel decreto 75, 
che li defi nisce “materiali diversi dai 
suoli in situ, dove sono coltivati vege-
tali” e distingue tra substrato di base 
e misto.
• Giugno - La Fiera di Colonia 
annuncia che Gafa tornerà 
a essere annuale dal 2011. 
Nasce Spoga+gafa divisa in 
5 sezioni: garden creation, 

garden living, garden care, garden 
excellence e garden basic.
• 1 luglio - Per la prima volta dal 1982, 
nel primo semestre 2010 registriamo 
una battuta d’arresto nello sviluppo 
della rete dei negozi specializzati del 
commercio moderno. Gds e gruppi 
d’acquisto sono fermati dalla reces-
sione. La fonte è il Monitoraggio seme-
strale GDS brico-garden che Greenline 
ha realizzato in tutti questi anni.
• 1 luglio - Nasce il logo europeo per 
contraddistinguere i prodotti biologici.
• 10-12 settembre - Annunciata in 
aprile, si tiene la prima edizione di De-
mogarden, il demoshow dedicato alla 
motocoltura per il verde promosso da 
Fiere e Comunicazione. Dopo due edi-
zioni al Parco Esposizioni di Novegro 
(MI) e due presso il Parco Sigurtà a 
Verona, ha tenuto la sua quinta e ulti-

ma edizione all’Ippro-

dromo di San Rossore a Pisa dal 20 
al 22 settembre 2014. La scomparsa 
di Demogarden è stata un peccato 
per il mercato italiano e probabilmen-
te fi glia della crisi economica di quegli 
anni, poiché nelle sue edizioni migliori 
è riuscita ad accogliere più di 10.000 
operatori qualifi cati.
• 22 settembre - Scompare Gardena 
Italia e nasce Husqvarna Italia, che 
gestirà i brand Gardena e McCulloch 
ne nostro paese.
• 1 novembre - Ikea sperimenta nel 
negozio di Carugate (MI) lo Spazio De-
coverde: 2.000 mq dedicati a piante, 
fi ori, vasi e mobili per il giardino.
• 24 novembre - Nasce il Consorzio 
Bricolife che sarà operativo dall’1 
gennaio 2011. Sette soci provenien-
ti da Punto Brico, tra cui spiccano le 
presenze di Eurobrico (21 centri) e 
del Gruppo Cfadda (9 centri), creano 
insieme a La Prealpina, fi no ad allora 
autonoma, il più importante consorzio 
italiano di diy. All’atto della costituzio-
ne contava su 53 punti vendita, oggi 
sono diventati 83.

Nel settembre 2010 nasce Demogarden, 
un interessante progetto fi eristico purtroppo 
terminato nel 2014 a causa della recessio-

ne che in quegli anni colpì molte fi ere.

L’1 luglio 2010 nasce 
il logo europeo per 
contraddistinguere i 
prodotti biologici.

Forte dell’accordo 
con FieraMilano, 
la mostra di 
febbraio Flormart 
Primavera (Fp) nel 
2010 cambia 
pelle e prende il 
nome di Mifl or.

2011
• 28 gennaio - Scotts raggiunge un 
accordo con Ital-Agro/Sipcam per la 
distribuzione in esclusiva in Italia dei 
prodotti a marchio Kb nel mercato 
consumer. 
• Febbraio - Si svolge la prima edizio-
ne di FlorShow, organizzata da Pado-
vaFiere e GreenBox: la nuova mani-
festazione fi eristica sostituisce nei 
fatti l’edizione di febbraio di Mifl or-
Flormart, ma si tiene a Verona nei pa-
diglioni di Veronamercato. FlorShow 

si è ripetuto per tre 
edizioni fi no al 2013.
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Il 30 novembre 2011 
Graziano Giovannelli 
riceve a Parigi il premio 
europeo come “Miglior 
Garden Design” in 
occasione della 26esima 
edizione di Graines d’Or.

• 11 marzo - Disastro nucleare a Fu-
kushima causato dal terremoto e dal 
conseguente tsunami.
• 22 aprile-1 maggio - Si tiene la deci-
ma edizione di Eurofl ora, l’ultima alle-
stita nella sede storica della Fiera di 
Genova. Un successo di pubblico e di 
espositori: 430.000 visitatori e 800 
aziende fl orovivaistiche, provenien-
ti da 19 regioni italiane e 16 paesi 
esteri.
• 11-16 settembre - I più importanti 
garden center mondiali si incontrano 
in Italia, per il tradizionale annuale 
congresso itinerante di Igca (Interna-
tional Garden Center Association). 
• 29 settembre - Viene annunicato 
che il garden torna a Eima nel 2012: 
un ritorno al passato. Dopo il tenta-
tivo sfortunato di Expo Green, le at-
trezzature per il giardinaggio tornano 
a Bologna all’interno di Eima Green 
che raccoglie il testimone del “vec-
chio” Eima Garden.

• 1 ottobre - Arriva la crisi dei consumi. 
L’indice Istat delle vendite al dettaglio 
presenta un saldo negativo dello 0,7% 
rispetto al 2010 (nei primi nove mesi), 
che diventa -1,2% se limitiamo l’analisi 
al non food. Nel mondo del gardening 
cresce solo la GDS (centri bricolage); 
i garden center hanno registrato un 
buon primo trimestre, con buoni risul-
tati anche in aprile, ma da giugno in 
poi le vendite sono risultate inferiori al 
2010. Molti hanno anticipato il Natale 
per stimolare il sell out. Non va me-
glio per le ferramenta, che nel primo 
semestre 2011 hanno chiuso a -14%. 
L’onda della crisi arriva nel mercato del 
giardinaggio.
• 16 novembre - Mario Monti è Presi-
dente del Consiglio. 
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2012
• 15 febbraio - Dopo una serie di 
incontri preliminari (ricordiamo il 30 
maggio 2011 al Garden Meeting 
organizzato a Brescia da Mc Siner-
gie, dall’11 al 16 settembre 2011 
con l’ospitalità del Congresso Igca 
in Italia e l’incontro del 19 genna-
io all’interno della mostra Festivity 
di Milano), nasce uffi cialmente a 
Verona, in occasione di FlorShow, 
l’Associazione Italiana Centri Giar-
dinaggio, Aicg. Il primo Gruppo di 
Lavoro è costituito da: Silvano Girel-
li, Martina Schullian, Andrea Bar-
din, Alessandra Bidese, Gianluca 
Casella, Marco Dalle Rive, Bartolo-
meo Dichio, Stefano Donetti, Gra-
ziano Giovannelli, Vittore Nicora, 
Mauro Zocca e Claudio Morselli.
• 18 marzo - Parte la campagna tv 
“La vita delle piante è più dura di 
quello che sembra” di Vigorplant 
affi data ad Armando Testa: con uno 
spot virale Vigorplant vince il Key 
Awards e il 28 maggio salirà sul po-

dio assoluto del GranPrix 
2012 della pubblicità.
• 15 maggio - Buyer Point 
debutta agli East End Stu-
dios di Milano: è la formula 
che si è affermata fi no ad 
oggi.
• 20 maggio - Terremoto in 
Emilia: alle 4.03 della mat-
tina del 20 maggio la Pianu-
ra Padana viene scossa da 
un terremoto di magnitudo 
6.1 con epicentro a Finale 
Emilia (MO). Il 29 maggio 
ci sarà un secondo even-
to con epicentro Medolla 
(MO) di magnitudo 5.9. 
• Settembre - La crisi colpi-
sce il sistema fi eristico. Ca-
lano i visitatori in tutte le fi e-
re autunnali: Spoga+gafa è 
deludente, -3% i visitatori di Macef e 
molti forfait a Flormart di Padova.
• 16 ottobre - La francese Exel Indu-
stries acquista la totalità del gruppo 
britannico Hozelock dal fondo di inve-
stimenti Cvc Capital Partners. Que-
sta acquisizione porterà alla nascita 
di Hozelock Italia nell’ottobre del 
2017.
• Novembre - Nasce negli Usa il ne-
ologismo showrooming: indica l’atti-
tudine del consumatore a chiedere 
consulenza e test di prodotto nei 

punti vendita “fi sici” per poi con-
cludere l’acquisto sulle piattaforme 
online. 
• 5 dicembre - Il Germoglio Garden 
Center di Venezia conquista il pre-
mio europeo assegnato dal Grand 
Jury dell’evento Gran D’Or francese 
come garden più innovativo.

I Convegni di Greenline 

4 settembre 2007 - 1° GreenDate Flormart - Padova - John Stanley
5 settembre 2007 - 1° GreenDate Flormart - Padova - Paolo Montagnini e 
Paolo Milani
7 febbraio 2008 - Made Expo - Milano - Convegno 25 anni di Gds
22 febbraio 2008 - Flormart-Mifl or - Padova - Convegno “L’Agraria prossima 
ventura” con Gianni Rizzi di Lexis Ricerche e Paolo Montagnini
12 settembre 2008 - 2° GreenDate Flormart - Padova - Paolo Montagnini
13 settembre 2008 - 2° GreenDate Flormart - Padova - John Stanley
10 settembre 2009 - 3° GreenDate Flormart - Padova - John Stanley
11 settembre 2009 - 3° GreenDate Flormart - Padova - Paolo Montagnini
9 settembre 2010 - 4° GreenDate Flomart - Padova - John Stanley
10 settembre 2010 - 4° GreenDate Flomart - Padova - Paolo Montagnini
17 maggio 2011 - 1° Green Retail Forum - Milano
15 settembre 2011 - 5° GreenDate Flomart - Padova - John Stanley
16 settembre 2011 - 5° GreenDate Flomart - Padova - Paolo Montagnini
15 maggio 2012 - 2° Green Retail Forum - Milano
13 settembre 2012 - 6° GreenDate Flormart - Padova - Paolo Montagnini
14 settembre 2012 - 6° GreenDate Flormart - Padova - John Stanley
14 novembre 2013 - Baggiovara Modena - Convegno “Il gardening è in crisi?”
4 novembre 2015 - 1° GAME Gardening Meeting - Milano, con John Stanley 
e San Jay Sauldie
21-22 febbraio 2018 - 2° GAME Gardening Meeting - Due giorni di convegni 
a Myplant & Garden di Milano

Nel marzo 2012 parte la prima campagna tv di Vigorplant. Realizzata da 
Armando Testa, vincerà il Key Awards e il GranPrix della pubblicità.

Nel 2012 il giardinaggio torna in 
Eima dopo l’esperimento sfortunato di 
Expo Green: nasce Eima Green 
che raccoglie il testimone del “vecchio” 
Eima Garden.

• 30 novembre - A Parigi, Graziano 
Giovannelli riceve il premio europeo 
come Miglior Garden Design in occa-
sione della 26esima edizione di Grai-
nes d’Or per il garden center Giardini 
della Versilia. 
• 6 dicembre - Per fronteggiare la cri-
si dei consumi, il Decreto Salva Ita-
lia introduce la liberalizzazione degli 
orari di apertura dei negozi, domeni-
che e festivi compresi (art 31 del DL 
201/2011).
• Dicembre - Il 2011 passerà alla 
storia anche per l’affermazione del 
codice Qr (Quick Response): quella 
specie di barcode quadrato che - se 
fotografo con lo smartphone - permet-
te un rapido collegamento a contenuti 
web. Non è una novità, ma mai come 
quest’anno lo troviamo ovunque: sui 
packaging, nelle pagine pubblicitarie, 
sui pallbox, ecc.

Nel 2011 si tiene la 10a edizione di 
Eurofl ora: un successo di pubblico e
di espositori con 430.000 visitatori 
e 800 aziende fl orovivaistiche.
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• 27 gennaio - Viene pubblicato sulla 
Gazzetta Uffi ciale il decreto attuati-
vo relativo all’obbligo di accettare 
pagamenti via bancomat da parte di 
commercianti e professionisti, previ-
sto dal cosiddetto Decreto Sviluppo 
bis. La norma entrerà in vigore il 27 
marzo 2014.
• 19 febbraio - Facebook compra 
WhatsApp.
• 5 aprile - Flover apre a Rovereto 
(TN) il suo quinto garden center, dopo 
quelli di Desenzano (BS), Bussolen-
go, Cà di David e Affi  (VR). 
• 15 aprile - Nasce Margherita 
per Airc, la raccolta fondi benefi ca 
dell’Associazione Italiana Centri 
Giardinaggio a favore della ricerca 
contro il cancro.
• 24 aprile - Nasce Giardango, il gar-
den center innovativo di Carimate (CO). 

2013
• 1963-2013: Collins, il nostro 
gruppo editoriale, compie 50 anni.
• 8-9 gennaio - Si svolge il primo 
Congresso dell’Associazione Ita-
liana Centri Giardinaggio (Aicg) a 
Peschiera del Garda, in provincia di 
Verona.
• Gennaio - Adeo sorpassa King-
fi sher. Lo annuncia il Dossier de 
Presse di Groupe Adeo: nel 2012 
le aziende del Gruppo hanno svilup-
pato un fatturato di 13,008 miliardi 
di euro, con una crescita dell’8%, 
rispetto ai 13,005 miliardi di euro 
di Kingfi sher. Un risultato che por-
ta Adeo al primo posto in Europa 
e quindi al terzo posto nel mondo, 
dopo le statunitensi Home Depot e 
Lowe’s. 
• Gennaio - Ferrari Group conclu-
de l’acquisto di Ipierre strappando 
lo storico marchio made in Italy a 
un competitor francese. La crisi di 
Ipierre, fondata nel 1971, ha avuto 
il suo apice nel 2010 e dopo l’avvio 
della cassa integrazione nel 2011.
• 11 febbraio - Papa Ratzinger dà le 
dimissioni e il 13 marzo verrà sosti-
tuito da Jorge Mario Bergoglio.
• 5 aprile - In Veneto viene pubbli-
cata la Legge Regionale nr 3/2013 
che introduce importanti migliora-
menti per i garden center veneti. In 
particolare apporta alcune modifi -
che all’art 10 della Legge Regionale 
nr 19 del 12 aprile 1999, relative 
alla superfi cie destinata al commer-
cio, che passa da 250 mq a 1.000 
mq, e al volume massimo dei ricavi.
• 6 giugno - Viene presentata uffi -
cialmente a Roma Made4Diy, l’As-
sociazione che si pone l’obiettivo 
di riunire tutti i produttori italiani di 
articoli per il bricolage e il giardinag-
gio e di rappresentarli nella sede in-
ternazionale di Fediyma, oggi Hima. 
Il primo presidente di Made4Diy è 
Amedeo Scriattoli, general mana-
ger di Arcansas e le imprese promo-
trici sono 6: Vetrotec, Organizzazio-
ne Orlandelli, Fab Group, Fontanot, 
Eureka e naturalmente Arcansas.
• 21 dicembre - Il Pgt (Piano di Go-
verno del Territorio) del Comune di 
Varese introduce le Aree per la com-
mercializzazione dei prodotti agrico-
li e di prodotti complementari, tra 
cui fi gurano anche i garden center. 
Una soluzione che dovrebbe essere 
presa come modello anche da altri 
Comuni.
• Nel 2013 appare la Xylella fastidio-
sa per la prima volta in Puglia. Proba-
bilmente in arrivo dal Sud America.

2015
• 31 gennaio - Sergio Mattarella è il 
nuovo Presidente della Repubblica.
• 7 marzo - Viene inaugurato uffi cialmen-
te il nuovo Agricola Home & Garden
di Varese, uno dei garden center pio-
nieri della provincia di Varese, con 
un’evoluzione nel corso dei decenni da 
rivendita agraria a centro giardinaggio.
• 1 maggio-31 ottobre - A Milano si 
celebra l’Expo.
• 13 maggio - Apre il primo negozio 
Zodio in Italia, il format dedicato alla 
casa della francese Adeo. Apre a Roz-
zano (MI) al posto di Botanic. Oggi Zo-
dio ha tre punti vendita in Italia.
• Luglio - Deroma viene dichiarata in 
fallimento. Il gruppo viene posto in 
amministrazione straordinaria e subi-
sce un’importante ristrutturazione e 
riorganizzazione che permetteranno il 
recupero dell’azienda e la sua vendi-
ta nel 2018.
• Agosto - Manomano, il marketplace 
dei brico-garden, sbarca in Italia. Fon-
dato in Francia nel 2013, Manomano 
è presente anche in Belgio (dal 2014), 
Spagna (2015), Regno Unito (gennaio 
2016) e Germania (novembre 2016).

Nel 2014 nasce il Consorzio 
Myplant & Garden che darà vita 
alla prima edizione di Myplant 
dal 25 al 27 gennaio 2015.

Dal 15 aprile al 15 giugno 2014 si tiene 
la prima edizione di Margherita per Airc, 
la raccolta fondi benefi ca dell’Associazio-
ne Italiana Centri Giardinaggio a favore 
della ricerca contro il cancro.

• Maggio - Nasce il tubo estensibile: 
Euroequipe deposita il primo brevet-
to nel maggio 2014, seguito da altri 
miglioramenti nel febbraio 2015 e nel 
2016. Nel 2018 realizza un sito pro-
duttivo a Bologna per la produzione 
del nuovo tubo in Italia.
• 4 luglio - Nasce il Consorzio Myplant 
& Garden, che esprimerà il comitato 
promotore della nuova manifestazione 
Myplant & Garden in programma a Mi-
lano dal 25 al 27 gennaio 2015 (dalla 
seconda edizione si sposta a febbra-
io). I fondatori del Consorzio Myplant 
& Garden sono sette: Floricoltura 
Pisapia, Florpagano, Florsistemi, 
Nicoli, Organizzazione Orlandelli, Vigo 
Gerolamo e Vivai D’Adda. 

• 15 settembre - Apre Blum a Rescaldi-
na (MI). Un bell’esempio di garden cen-
ter olandese applicato al gusto italiano.
• 20 novembre - Nasce il seme del 
Bonus Verde. Assofl oro Lombardia, 
presieduta da Nada Forbici, invita tut-
te le associazioni di categoria del ver-
de a Montichiari (BS) per sottoscrive-
re il documento “Il Verde che fa Bene 
al Paese”, incentrato su 4 proposte 
al governo tra cui la defi scalizzazione 
delle opere verdi, diventata in seguito 
famosa come Bonus Verde. 
• 27 novembre - Brico io e Bricolife 
fondano Sistema. Con 200 punti ven-
dita e un fatturato annuo lordo di oltre 
600 milioni di euro, le due aziende 
rappresentano, insieme, la più gran-
de rete italiana di bricolage operante 
su tutto il territorio nazionale.

Nel 2015 Milano ospita 
l’Expo per sei mesi.
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2016
• 18 gennaio - Il Consiglio di Stato, 
chiamato a dirimere un ricorso tra 
un garden center emiliano e il suo 
Comune, giudica “trasmodanti” le 
possibilità commerciali connesse 
all’attività imprenditoriale agricola del 
garden center e ritiene non pertinenti 
prodotti complementari abitualmen-
te venduti dai centri di tutta Italia, 
come per esempio i vasi in ceramica. 
È una brutta notizia, ma stimolerà le 
associazioni di categoria e la politica 
a dare un riconoscimento ai garden 
center, come succederà l’11 giugno 
2019 in Lombardia e come previsto 
nella proposta di legge Liuni in di-
scussione in Parlamento. 
• Febbraio - Viene reso uffi ciale l’ac-

cordo tra Ba-
yer e il gruppo 
francese Sbm 
per la cessio-
ne delle atti-
vità di Bayer 
Garden e Ba-
yer Advanced. 
L’accordo ver-
rà siglato ad 
ottobre 2016, 
periodo in cui 
nasce anche 
la fi liale italia-
na di Sbm Life 
Science.

2017
• 1 aprile - Stefl or, storico centro giar-
dinaggio milanese, apre un innovativo 
garden center a Vimodrone (MI). 
• 1 settembre - Sbm Life Science rile-
va le attività di marketing e vendite dei 
prodotti Valagro per il giardinaggio nel 
mercato europeo e americano.
• 15 novembre - Apre a Bologna Fico 
Eataly World, il più grande parco agro-
alimentare del mondo promosso da 
Eataly.
• Il 2017 è il primo anno di boom dei ro-
bot rasaerba in Italia: sono stati venduti 
19.809 robot rasaerba, pari al 18,5% 
e a 3.000 macchine in più rispetto al 
2016. Il record è stato battuto nel 2019: 
25.994 macchine vendute, +3.836 in 
più rispetto al 2018 (+17,3%).

• Marzo - Leroy Merlin lancia il to-
saerba elettrico a 3 ruote Sterwins 
360, maneggevole da usare e facile 
da piegare come un passeggino: non 
una semplice private label, ma una 
vera e propria innovazione. È frutto di 
uno studio iniziato nel 2013 e porta-
to a termine nel 2015. Un momento 
importante per la storia del commer-
cio specializzato italiano, con l’in-
gresso dei retailer nel mondo della 
ricerca e dello sviluppo.
• 14 aprile - 
Viene inaugu-
rato Il Centro 
di Arese, il più 
grande shop-
ping center d’I-
talia. Al suo in-
terno c’è il 9° 
garden center 
Viridea. 
• 10 maggio - 
Nasce Terna. 
Capaldo, Fra-
schetti e Vi-
glietta Group, 
tre fra i principali attori del settore, 
danno vita al Consorzio Terna Grandi 
Distributori Uniti. 
• 23 giugno - Al referendum, gli inglesi 
scelgono la Brexit.
• 24 agosto - Terremoto di Amatrice (RI).
• 25 agosto - Stop ai giardinieri im-
provvisati. Entra in vigore la legge 154 
del 28 luglio 2016, soprannominata 
Collegato Agricoltura, che impone un 
percorso formativo per i giardinieri e 
sancisce la fi ne dei “giardinieri della 
domenica”.

Ringraziamo per la collaborazione

Ringraziamo i collaboratori e gli esperti che ci hanno aiutato 
a rendere più interessanti i primi 100 numeri di Greenline. 
Sono, in ordine rigorosamente alfabetico: Stefano Albè, Luca 
Badesso (Joy Ar t), Enrico Bassignana, Edward Bent, Valentina 
Bonadeo (Studio Montagnini), Rita Buffagni (Mediatic), Roberta 
Casartelli (Dettagli), Antonio D’Ambrosio (Rabensteiner), 
Elisabetta Ferrari (Dettagli), Arnaud Francheschini (Marchegay 
Richel), Paola Lauricella (Ismea), Paolo Loner (Mc Sinergie), 
Lorenzo Luchetta, Marc Mignon, Paolo Montagnini (Studio 
Montagnini), Paolo Notaristefano (Aipsa), Daria Or feo (Aipsa), 
Marcella Peri (Planet Life Foundation), Riccardo Piccablotto, 
Andrea Pironi, Cristian Pisoni (Rp Soft), Paolo Ricotti (Planet 
Life Foundation), Sandro Rottin, Alessandro Samà (Brico Bravo), 
Severino Sandrini (Mc Sinergie), Enrico Sbandi (Centro Studi 
Zoomark), Luisa Sovieni (Databank), Elena Spaggiari (Morgan), 
John Stanley, Paola Tamborini, Paolo Tenca (Tecnova), Fabio 
Torrini (Florinfo), Angelo Vavassori e Lorenzo Venturini.

• 24 settembre-2 ottobre - Nasce il 1° 
Garden Festival d’Autunno promos-
so dall’Associazione Italiana Centri 
Giardinaggio. Un evento collettivo in 
tutti i garden center italiani per cele-
brare una stagione spesso dimentica-
ta dai consumatori.
• 8 novembre - Donald Trump è il 46° 
Presidente degli Usa. 
• Novembre - Bricolarge e Italbrico 
Cib uniscono le forze e nasce Evolu-
zione Brico. All’atto della costituzione 

riunisce 35 nego-
zi, 22 di Bricolar-
ge e 13 di Italbri-
co. Nel 2020 è 
già arrivato a 39 
punti vendita.

Nel 2016 Leroy Merlin lancia il tosa-
erba elettrico a 3 ruote Sterwins 360: 
non una semplice private label, ma 
una vera e propria innovazione.

Nel 2016 nasce il 1° Garden Festival 
d’Autunno promosso dall’Associazione 
Italiana Centri Giardinaggio Aicg.



 .
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2018
• 1 gennaio - Nasce il Bonus Verde 
e il processo iniziato il 20 novembre 
2015 da Assofl oro Lombardia e dalle 
associazioni di categoria raggiunge il 
suo obiettivo. Il Bonus Verde viene in-
trodotto per la prima volta nella Legge 
di Bilancio di fi ne 2017 (art 1, comma 
12 della legge 205/2017) e verrà rin-
novato anche per il 2019 e il 2020.
• 15 febbraio - Scusateci se parliamo 
di noi, ma nasce GreenRetail.it, il 
nuovo portale web di Greenline.
• 21 marzo - Bricofer si aggiudica 
Self. Entrano così a far parte del grup-
po Bricofer, insieme ai 611 collabo-
ratori, tutti i 28 centri bricolage con 
insegna Self. 
• 17 aprile - Viene pubblicato in Gaz-
zetta Uffi ciale il temuto decreto vo-
luto dal Ministero della Salute sulla 
vendita degli agrofarmaci a uso non 
professionale, cioè gli hobbisti. La 
pubblicazione sulla Gazzetta Uffi ciale 
determina l’entrata in vigore delle mi-
sure transitorie, che permetteranno 
ai rivenditori e agli utilizzatori di smal-
tire le scorte per due anni, cioè fi no al 
2 maggio 2020. Un brutto giorno per 
gli amanti del giardinaggio, che non 

potranno più acquistare gli antiparas-
sitari e i prodotti per la difesa delle 
colture, neppure quelli autorizzati in 
agricoltura biologica. Nel dicembre 
2019 Promogiardinaggio e Agrofar-
ma ottengono lo slittamento del di-
vieto di 18 mesi fi no al 2 novembre 
2021.
• 21 aprile-6 maggio - Si svolge l’11e-
sima edizione di Eurofl ora con una 
nuova formula: viene abbondonata la 
sede storica della 
Fiera di Genova e 
preferita una “fi era 
diffusa” nei Parchi 
di Nervi e in alcune 
ville storiche. Euro-
fl ora tornerà dal 24 
aprile al 9 maggio 
2021, ci auguria-
mo nella versione 
storica.
• 18 maggio - Dopo 
il fallimento del 
2015 e il recupe-
ro dell’azienda da 
parte dell’ammini-
strazione straordi-
naria, Deroma vie-
ne venduta all’asta 
al gruppo tedesco 

Nel 2018 si svolge l’11esima edizione di Eurofl ora con una 
nuova formula: abbandonata la sede storica della Fiera di 
Genova e preferita una “fi era diffusa” nei Parchi di Nervi.

2WORK - ACQUARID’AUTORE - ACTIVA - AGEF ID - AGRATI - AGRIBIOS - AGRICOLA PACINI - AGROCHIMICA - AICG - AIR TOP ITALIA - ALCE - ALFE - ALFER 
- ALFRAMA - ALMAPLAST - ALTIERINILLO - ALUBOX - ARBER HORTICULTURE - ARCHMAN - AREA BYTE - ARENAVIVAI - ARIETE - ARREDOPLASTCOMM 
- ARTIS NATURALANDIA - ASSOFLORA - ATHENA - ATS FLOROVIVAISTICA - AUSONIA - AXEL GROUP - BAMA - BARBIFLEX - BAVICCHI - BAYER GARDEN - 
BELLAMOLI - BERNI - BERRY PLANT - BERTOLDI - BESSICA PIANTE - BETAFENCE - BIACCHI ETTORE - BIANCHERI TRADING - BIEMMEDUE - BIN SISTEMI 
- BLAKLADER - BLUMEN - BLUMISSIMA - BME - BMR ROSE - BONFANTE - BORTOLETTO - BOSCH - BOTTOS SEMENTI - BRICO IO - BRICOCENTER 
- BRICOFER - BRIGGS & STRATTON - BST - BULLDOG TOOLS - C&C ARREDAMENTI - CABRE - CAG CHEMICAL - CAMA - CAMAFLOR - CAMPING GAZ 
- CARVEL - CENIGOMMA - CERERIA CARLO NAPPI - CERERIA ERMINI - CHERUBIN - CHRISTMAS WORLD - CIB ITALBRICO - CIFO - CLABER - COIMA 
- COLTELLERIE MILANESI - COMASEC - COMPO - COPLANT - COPYR - DAL DEGAN - DEMOGARDEN - DEROMA - DI MARTINO - DISRAELI - DSSTECH - 
EGLO - EIMA - EPOCA - ERBA - ESCHER - EURO3PLAST - EUROEQUIPE - EUROFLORA - EUROPROGRESS - EUROTERRIFLORA - EXPO GREEN - EXTREMA 
- F.LLI VITALE - FABBRICA PINZE SCHIO - FACCO - FACOPLAST - FERGROS - FERRARI GROUP - FERRITALIA - FERTIL - FIBERLANE - FILOMARKET - FITT 
- FLORA - FLORA TOSCANA - FLORA TRADE - FLORADECORA - FLORA FIRENZE - FLORAGARD - FLORA TRADE - FLORBUSINESS - FLORINFO - FLORMART 
- FLORMERCATI - FLORPAGANO - FLORSHOW - FOP - FORGARDEN - FP PLAST - GAFA - GARDEN ZEMA - GARDENA - GARDENITALIA - GARDEN LINE - 
GARTENPRO - GEMITEX - GEOGREEN - GESAL - GF - GHEDA MANGIMI - GIEFFE - GIERRE SCALE - GIORDANI - GIUDICI GARDENTOOLS - GIVIGOMMA 
- GLEE - GMR TRADING - GRAINES D’OR - GREEN BOX - GREEN SERVICE - GREEN SERVICE - GREENVIEW - GUABER - GUERCIO FORMA - GUTTA ITALIA 
- HERBATECH - HINOWA - HOMI - HONDA - HORTUS SEMENTI - HOZELOCK - HUMIFLORA - HUSQVARNA ITALIA - I CONSIGLI DELL’ESPERTO - IDEL - 
INDUSTRIALCHIMICA - IPIERRE - IPM - ITAL-AGRO - JAL GROUP - JOY ART - KAERCHER - KALOR HAUS - KEMPER - KOLLANT - L’ORTOLANO - L’ARREDA 
- LASITA MAJA - LEGNOLANDIA - LEONESSA VIVAI - LEVER - LOSA LEGNAMI - LUPPI - MAB - MACEF - MACINGROSS - MAFRA - MAGGI - MANIFATTURE 
PARDINI - MAPI - MARCHEGAY - MASIDEF - MAT - MAX PLEIN - MC SINERGIE - MC CULLOCH - MCZ GARDEN - METALLURGICA FRIGERIO - M-IDEAS 
- MIFLOR - MIPLAST - MITEC - MOLLIFICIO URBANO - MONDO VERDE - MONGE - MONTECOLINO - MUGGIOLI - MYPLANT & GARDEN - NERI - NEST - 
NEWPHARM - NICOLI - NORCOM - NUOVA EDILBLOK - ODIBI - OMPAGRILL - OMPI - OPITEC - ORGANIZZAZIONE ORLANDELLI - ORPHEA - ORTICOLARIO 
- ORTOMIO - OXADIS - PACINI - PAGANO FIORI - PALAZZETTI - PALLETWAYS - PARCO PLANT - PARROT - PASOLINI - PETINITALY - PEUGEOT - PFERD - PIANTE 
FARO - PIETRANET - PIRCHER - PLANT POINT - PLASTEC - PLASTECO - POPAI ITALIA - PRANDI - PRODAC - PROGETTO FUOCO - PSENNER - PUNTOLEGNO 
- PVG - RABENSTEINER - RAGGI VIVAI - RETAIL INSTITUTE - RIBIMEX - RICHEL - RIMINI FIERA - RINALDO FRANCO - ROLLINS - ROSLE ITALIA BBQ - RP 
SOFT - RYOBI - SBM LIFE SCIENCE - SCOTTS - SDD SEMENTI DOM DOTTO - SEBA PROTEZIONE - SECURIT - SEMIA - SENTIER - SERA ITALIA - SIBRAND 
- SICOS - SIRIA - SODIFER - SONAFLOR - SPOGA+GAFA - STAFOR - STARTER GREEN - STEFANPLAST - STILFER - STUDIO MONTAGNINI - SUDEST 
EUROPE - SUN - SWM - SYNGENTA - T3 PROGETTI - TAVOLA - TEA SYSTEM - TECFI - TECNO AIR SYSTEM - TECNOSPRAY - TECNOVA - TELCOM - TENAX 
- TENDENCE - TERAPLAST - TERCOMPOSTI - TERFLOR - TETRA ITALIA - TOLSA - TRAFILPLASTICA - TRIOPLAST - TRIXIE - TWB - UFFICIO OLANDESE DEI 
FIORI - UMOR ACQUEO - VALAGRO - VEBI - VECA - VENAGRO - VERDEMAX - VIGLIETTA GROUP - VIGLIETTA MATTEO - VIGORPLANT - VILMORIN - VIP FOR 
PLANTS - VITT - VIVAI ASSOCIATI - VIVAI CAPITANIO - VOLPI - WEBER - WGEC - WIVA GROUP - WOLF GARTEN - ZAPI - ZOOMARK

composto da Scheurich e Bavaria. In 
accordo nel segno della continuità, vi-
sto che Deroma già distribuisce i vasi 
Scheurich in Spagna e Francia.
• 19 giugno - Brico io sigla un accordo 
di partnership con Mondobrico. Dopo 
aver costituito la super-centrale Siste-
ma insieme a Bricolife, Brico io allar-
ga la sua rete di alleanze. 
• 14 agosto - Crollo del ponte Morandi 
a Genova.

Greenline esiste grazie a:



Goditi il tempo libero!

  EARS   Y

100% autonomi, agili e silenziosi, i Robot Rasaerba 
GARDENA si prendono cura del tuo giardino mentre tu ti 
rilassi. Disponibili anche in versione SMART.
• Falciano anche sotto la pioggia.
• Affrontano pendenze fino al 35%.
• Facili da installare.
La gamma SILENO è stata progettata per prati con forme 
complesse da 250 m² a 2000 m².

 Scopri di più su gardena.com

58 dB(A)
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• 21 luglio - Apre Erba Matta, il ri-
storante di Viridea a Cusago (MI). È 
la prima volta che un garden center 
italiano sperimenta la strada della ri-
storazione, come avviene nei migliori 
centri giardinaggio europei.
• 12 novembre - L’acqua alta a Vene-
zia arriva a 187 centimetri e sommer-
ge l’80% della città.

Il 21 luglio apre Erba Matta, il ristorante di 
Viridea a Cusago in provincia di Milano.

2019
• 10 marzo - Rain di Cerro Maggio-
re (MI) entra nel programma Horizon 
2020 della Commissione Europea e 
ottiene un fi nanziamento di 2 milioni 
di euro per il progetto Rainolve. Su 
1.850 progetti la Commissione Euro-
pea ne ha selezionati 68 che benefi -
ceranno del fi nanziamento europeo, 
di cui solo 2 italiani, ma Rain ha rag-
giunto il maggior punteggio generale. 
• 14 maggio - Conad compra i negozi 
Auchan in Italia. Per circa 1 miliardo 
di euro Conad entra in possesso di 
circa 1.600 punti vendita di Auchan 
Retail Italia: ipermercati, supermer-
cati e negozi di prossimità con le in-
segne Auchan e Simply. 

• 11 giugno - Il Consiglio della 
Regione Lombardia approva 
una modifi ca al testo unico 
dell’agricoltura e riconosce 
la fi gura del garden center 
nell’ambito della multifunzio-
nalità agricola. È l’ultimo pas-
so di un cammino intrapreso il 2 luglio 
2018 per iniziativa dell’assessore 
all’agricoltura lombardo in collabora-
zione con Confagricoltura, Coldiretti, 
Cia, Assofl oro Lombardia, il Distretto 
Florovivaistico Alto Lombardo e na-
turalmente Aicg (Associazione Italia-
na Centri Giardinaggio). La norma è 
migliorabile ma è un grande passo in 
avanti.

L’11 giugno il Consiglio della Regione 
Lombardia approva una modifi ca al 
testo unico dell’agricoltura e riconosce 
la fi gura del garden center nell’ambito 
della multifunzionalità agricola.

Preparazione
del terreno

Prima della SEMINA

1
Semina 2

• START UP 
• TERRICCIO PER 
  TAPPETI ERBOSI
Sementi resistenti 

al calpestio
• CLASS 

Alta resa estetica
• STRONG 

Resistente alla siccità 
e tenace contro le malattie

• SMART  
Adatto ad aree da gioco, 
resistente alle avversità 

atmosferiche
• QUICK 

Ottimo per rinnovare 
e rinfoltire prati logori

La Qualità 
per la Natura

AL.FE srl Via Majorana, 9 - 46030 Pomponesco (MN) - Tel 0375 868802 - Fax 0375 869352  - www.alfenatura.com  -  E-mail: info@alfenatura.com

Consigli
per la Semina 
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Corradini Luigi spa | Eurogross srl | Fabrizio Ovidio Ferramenta spa | Franzinelli Vigilio srl | Malfatti & Tacchini srl | Perrone & C. snc | Raffaele spa | Viglietta Guido & C. sas | Viridex srl

[                             ]www.gruppogieffe.com

9 grossisti associati
210 milioni di € di fatturato sviluppato

140.000 mq. di strutture coperte
60.000 referenze gestite

220 agenti di vendita
20.000 clienti dettaglianti sul territorio nazionale

“

“

UTILIZZIAMO 
SCHEMI

COLLAUDATI
PER
CRESCERE
INSIEME

dal 1971
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Buyer Point rinviato al 7-8 luglio

Lo speed date del brico home & garden organizzato dal nostro 
Gruppo Editoriale Collins è stato spostato all’8 luglio. In questo 
momento di incertezza generale per la evidente preoccupazione 
che ha coinvolto alcune zone del nord Italia, abbiamo ritenuto 
opportuno rinviare Buyer Point. La data proposta è risultata gra-
dita sia agli espositori che 
ai buyer coinvolti nella mani-
festazione perché concede 
maggior tempo per superare 
l’impatto di questo perio-
do, ma anche perché cade 
prima della pausa estiva in 
un anno in cui fatalmente 
le occasioni di incontro 
si sono assottigliate. Le 
insegne italiane ed estere 
che avevano dato la loro 
disponibilità a partecipare 
hanno confermato con forza 
la loro volontà di essere pre-
senti e gli espositori hanno 

accolto con favore la nuova collocazione, il che ci ha spinto a 
prendere una decisione che siamo sicuri sia la migliore possibile 
in questo momento.

�  www.buyerpoint.it

Myplant riparte a settembre

Myplant & Garden ha annunciato le nuove date: la 6a edizione 

si terrà dal 21 al 23 settembre a FieraMilano Rho.

“Ancora una volta abbiamo scelto la via dell’ottimismo - han-

no spiegato gli organizzatori -, Myplant è patrimonio di tutto 

il settore verde, che vi si riconosce appieno. Impensabile sal-

tare la sesta edizione. L’emergenza sanitaria ha colpito tutti 

noi - aziende, operatori, mercati, organizzatori. Si tratta di una 

situazione imprevedibile che in Italia ha coinvolto e stravolto il 

calendario fieristico di 124 manifesta-

zioni e ha messo a dura prova il siste-

ma fieristico nazionale (che genera af-

fari per 60 miliardi di euro e dà origine 

al 50% delle esportazioni delle impre-

se che vi partecipano, attrae 200.000 

espositori e 20 milioni di visitatori, di 

cui 2 milioni dall’estero - dati Aefi), 

provocando addirittura l’annullamento 

di molti appuntamenti”.

Analizzando il calendario di FieraMila-

no, l’edizione 2020 di Myplant & Gar-

den, prevista dal 21 al 23 settembre, 

sarà in parziale sovrapposizione con 

Homi Outdoor (19-22 settembre) e con 

il “polo” della pelle (Mipel, Micam e 

Mifur). 

�  www.myplantgarden.com
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LA MOTOCOLTURA IN ITALIA NEL 2019

Macchine 2014 2015 2016 2017 2018 2019 var % 
2019/18

var % 
2019/14

RASAERBA 301.135 286.660 279.868 267.197 278.149 274.844 -1,2% -8,7%

MOTOSEGHE 327.567 346.558 345.011 340.007 335.108 322.196 -3,9% -1,6%

DECESPUGLIATORI 250.698 251.851 256.345 248.460 266.296 267.943 + 0,6% +6,9%

TRIMMER 60.574 59.501 55.245 54.022 58.662 59.737 +1,8% -1,4%

SOFFIA/ASPIRATORI 78.300 84.959 89.593 103.800 104.535 102.902 -1,6% +31,4%

BIOTRITURATORI 7.770 7.820 7.663 6.968 6.709 7.239 +7,9% -6,8%

MOTOZAPPE 30.194 31.342 30.395 30.528 28.611 28.128 -1,7% -6,8%

TAGLIASIEPI 89.673 91.366 91.362 90.226 92.587 93.176 + 0,6% +3,9%

SPAZZANEVE 6.624 6.085 4.024 5.195 5.019 4.838 -3,6% -27,0%

ARIEGGIATORI 5.858 6.560 7.235 6.678 8.462 8.903 +5,2% +52,0%

POTATRICI AD ASTA 4.161 4.967 5.177 7.605 9.577 11.663 +21,8% +180,3%

TRATTORINI 23.445 22.371 19.903 21.360 21.788 25.993 +19,3% +10,9%

ZERO TURN consumer 829 748 843 894 1.188 1.280 +7,7% +54,4%

ZERO TURN MMV 1.188 1.138 866 892 938 1.079 +15,0% -9,2%

RIDE-ON consumer 8.026 8.096 8.782 8.924 9.284 9.820 +5,8% +22,4%

RIDE-ON MMV 3.143 3.154 3.299 3.318 3.300 3.318 +0,5% +5,6%

ATOMIZZATORI 4.785 4.943 5.151 4.749 4.410 4.634 +5,1% -3,2%

RASAERBA ROBOT 13.076 15.168 16.722 19.809 22.158 25.994 +17,3% +98,8%

FORBICI A BATTERIA nd nd 28.221 27.610 20.865 22.374 +7,2% nd

TOTALE 1.217.045 1.233.287 1.255.705 1.248.242 1.277.646 1.276.061 -0,1% +4,8%

Motocoltura: -0,1% nel 2019
Dopo una buona partenza, le vendite di macchine per il giardinag-
gio in Italia hanno subìto un calo, soprattutto nell’ultimo quadri-
mestre a causa del maltempo. Il 2019 si chiude con un totale di 
circa 1,276 milioni di macchine vendute e una contrazione dello 
0,1% rispetto al 2018. È quanto emerge dai dati elaborati dall’as-
sociazione italiana dei costruttori Comagarden e dal gruppo di 
rilevamento statistico Morgan. 
Nel corso del 2019 a pesare sulle dinamiche di mercato sono state 
soprattutto le condizioni meteo-climatiche. Il primo trimestre del 
2019, caratterizzato da temperature miti che avevano determinato 
un’anticipazione dell’attività vegetativa delle piante, aveva infatti 
trainato le vendite di macchine per il giardinaggio, facendo registra-
re un +29%. Il boom di inizio anno è stato però controbilanciato nei 
mesi successivi da un peggioramento delle condizioni meteorologi-

che, che hanno rallentato le 
manutenzioni determinando 
nel quarto trimestre una 
sensibile battuta d’arresto 
(-12,9%) rispetto allo stesso 
periodo dell’anno precedente. 
La fl essione ha interessato 
soprattutto il segmento 
delle motoseghe (-3,9%), 
degli spazzaneve (-3,6%) e, 
sia pure in misura più lieve, 
quello delle motozappatrici 
(-1,7%), dei soffi atori (-1,6%) 

e dei rasaerba (-1,2%). 
In netta controtendenza le potatrici ad asta e i trattorini, che hanno 
registrato incrementi pari al 21,8% e al 19,3%. A crescere sono 
anche le vendite dei rasaerba robot, che nel 2019 hanno toccato 
vendite record con 26.000 unità, confermando così un trend espan-
sivo che caratterizza negli ultimi anni questa tipologia di mezzo. 
Particolarmente signifi cativa anche la crescita, nei diversi segmenti 
di mercato, delle macchine e delle attrezzature con alimentazione a 
batteria, che continuano a mettere a segno prestazioni più brillanti 
dei modelli con motore termico. Emblematico l’andamento del 
settore delle motoseghe che, pur avendo chiuso l’anno con un calo 
complessivo del 3,9%, ha comunque registrato incrementi a doppia 
cifra (30,3%) per i modelli a batteria. La stessa dinamica ha inte-
ressato i rasaerba: a fronte di una fl essione generale pari all’1,2%, 
le macchine con propulsione a batteria hanno registrato un vero 
exploit rispetto al 2018, con un aumento pari al 44,5%. 
Nel 2019 si è andato consolidando quello spostamento della do-
manda verso i sistemi di alimentazione a basso impatto ambientale 
che già si era imposto con forza nel 2018. 
L’andamento del mercato nel 2020 resta quanto mai incerto a 
causa del rallentamento delle attività economiche dovuto all’e-
mergenza del Coronavirus, che anche nel comparto del gardening 
sta creando forti diffi coltà non soltanto dal lato della domanda di 
macchinari ma anche da quello degli approvvigionamenti e della 
logistica.

�  www.comagarden.it

Fonte: Morgan/Comagarden/Federunacoma





Crescono le vendite di 
giardinaggio e diy in 
Germania e Austria

Significativa crescita delle ven-

dite di prodotti bricolage in Ger-

mania e in Austria nel 2019, meno 

brillante invece in Svizzera. È 

quanto emerge da una ricerca 

effettuata da GfK in collabora-

zione con Bhb, 

l’associazione 

tedesca dei 

produttor i 

di diy.

In Germa-

nia il mer-

cato del 

b r i co l age 

ha svilup-

pato nel 

2019 un giro d’affari di 19,46 mi-

liardi di euro (+3,6%). Le vendite 

più elevate si sono registrate nei 

prodotti chimici per l’edilizia/ma-

teriali da costruzione (2,02 mld) e 

sanitari/riscaldamento (1,80 mld); 

seguono le attrezzature per il 

giardino (1,39 mld), utensili (1,38 

mld) e vernici (1,27 mld). Solo due 

merceologie hanno registrato lie-

vi perdite rispetto al 2018: i mobili 

da giardino (-3,5%) e le decora-

zioni (-2,1%).

In Austria il mercato del bricola-

ge ha sviluppato un giro d’affari 

di 2,68 miliardi di euro (+4,4% sul 

2018). Le vendite hanno beneficia-

to delle condizioni meteorologi-

che favorevoli e sono aumentate 

del 9,5% quelle di antiparassitari, 

concimi e sementi per il giardino. 

Seguono le attrezzature per il 

verde (+8,6%) e i prodotti in legno 

(+8,1%). 

In Svizzera invece le vendite di 

bricolage sono rimaste immutate 

rispetto al 2018: 3,18 mld di euro. 

Le perdite più pesanti sono state 

subìte dal segmento dei mobili da 

giardino (-10%), seguito da attrez-

zi da giardino/irrigazione (-3,4%) 

e assortimenti per il tempo libero 

(-2,9%). Positivo, invece, il settore 

beni per la casa (+2,8%).

�  www.diyinternational.com
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FACCIAMO FIORIRE  

I PAESAGGI

Con la nuova linea BIO-ERDE sosteniamo  

il progetto fiori per il regno delle api,  

con una rete di paesaggio fiorito per  

la creazione di nuovi spazi fioriti per  

api ed insetti.

NOMI DEI PRODOTTI

La denominazione unica  

della nuova linea ecologica è  

coraggiosa e richiama 

l’attenzione sui sensi e  

soprattutto a un nuovo  

gruppo target.

ANCHE 

NELL’ASSORTIMENTO:

NUOVO!

… e tutto fiorisce!

DAL PRODOTTO BIO, AL RIDOTTO 

DI TORBA, DOPO SENZA TORBA 

FINO AL VEGANO

Che si tratta dei prodotti consentiti in  

agricoltura biologica, con torba, ridotti di 

torba, privi di torba o vegan, la linea dei 

terricci ecologici Floragard soddisfa tutte  

le esigenze della clientela orientata al  

giardinaggio ecologico.

100 %  

BIOLOGICO

Un grande logo indica che questi  

terricci di questa linea sono  

utilizzabili in agricoltura biologica.



in primo piano

Fediyma si trasforma in Hima
Fediyma, l’associazione euro-
pea dei produttori di fai da te 
che coinvolge una rete di oltre 
100 industrie specializzate nel 
bricolage, nel giardinaggio e nei 
materiali da costruzione, dopo 
20 anni cresce e si trasforma 
in Hima - Home Improvement 
Manufacturers Association.
“L’industria della casa - ha di-

chiarato Reinhard Wolff, presidente di Hima (nella foto) - ha subìto 
una trasformazione signifi cativa negli ultimi dieci anni. Il volto del 
mercato si sta rapidamente evolvendo e i produttori devono adat-
tarsi a nuovi cambiamenti demografi ci, atteggiamenti e preferenze 
del consumatore fi nale. La realtà è che il business sta diventando 
sempre più complesso a una velocità maggiore. Al fi ne di creare 
un ambiente adatto alle organizzazioni per prepararsi al prossimo 
livello di cambiamento e complessità, Hima ha deciso di attuare 

una nuova strategia. Consentiamo ai nostri membri di affrontare il 
futuro è la missione dell’associazione, che si basa su tre pilastri: 
networking, conoscenza e lobby. Hima si concentrerà sul coinvolgi-
mento dei membri, offrendo attività e iniziative di natura strategica 
e focalizzate sulle sfi de future in tutto il mondo. Continuiamo ad 
espandere e adattare i nostri servizi per i membri, offrire una 
vasta gamma di dati di mercato, aumentare la qualità dei nostri 
eventi di networking come abbiamo fatto con il Global Diy Summit, 
rappresentare gli interessi del nostro settore a livello internazio-
nale, tra gli altri progetti che aumenteranno la nostra visibilità 
nel settore. Come risultato di queste iniziative, prevediamo una 
considerevole espansione internazionale della nostra associazione 
nei prossimi anni”.
L’Italia è rappresentata in Hima da Made4Diy; gli altri membri 
sono Afeb (Francia), Bheta (Uk), Febin (Benelux), Hhg (Germania), 
Inoha (Francia) e Ivg (Germania).

�  www.hima.network

Il Villaggio di Babbo Natale di Mondo Verde è la pagina più seguita su Facebook  

Nell’ultima edizione dell’Osservatorio Garden Center Social Club, 

pubblicata sul numero di febbraio di Greenline, abbiamo commesso 

un errore: abbiamo rilevato soltanto la pagina ufficiale di Mondo 

Verde Garden Center di Taneto di Gattatico (RE) e non la pagina 

verticale “Il Villaggio di Babbo Natale Mondo Verde” aperta il 10 

giugno 2019. La nuova pagina ha oggi più di 100.000 follower e si 

posiziona al vertice della classifica dei garden center su Facebook.

Ci scusiamo con i lettori e con gli interessati: nella prossima edizio-

ne dell’Osservatorio Garden Center Social Club aggiornata al primo 

semestre 2020 terremo conto di questa novità.



Pubblicità virale di Hornbach sulla 
biodiversità del giardinaggio

Con lo slogan “Il sesso 

che tutti vorremmo vede-

re”, Hornbach ha lanciato 

una campagna pubblici-

taria provocatoria che 

mostra “insetti utili” che 

si riproducono. Un modo 

per richiamare l’attenzio-

ne sul fatto che “la biodiversità inizia nel tuo giardino”, come 

recita uno slogan di Hornbach, e sui nuovi prodotti biologici in-

trodotti nell’offerta.

“La nostra gamma è costantemente controllata e ampliata, 

anche nello spirito della natura - ha spiegato Thomas Schnait-

mann, brand manager di Hornbach -. Per noi è importante che 

il cliente abbia una vasta scelta e riceva la migliore consulenza 

possibile”.  

Oltre alla campagna stampa, è previsto anche uno spot televisi-

vo in cui si mostra la riproduzione di insetti appassionati.

�  www.hornbach.de

Dall’1 al 30 aprile le petunie conquistano 
i garden center

Tutti i Colori delle Petunie è una mostra 
itinerante che si terrà dall’1 al 30 aprile in 
diversi garden center del nord e centro Italia.
Giunta alla terza edizione, presenta in mostra 
e in vendita più di 40 varietà di petunie nei 
colori più disparati: bianco, giallo, rosa, 
arancio, rosso, blu, viola, ciclamino, lilla, bi-
colori, screziate, sfumate, puntinate e a fi ore 
doppio. La mostra, organizzata da Verdevivo 
in collaborazione con Il Mondo delle Petunie, 
ha il duplice obiettivo di promuovere una mi-

gliore cultura del verde in Italia e di far conoscere e vendere le 
petunie.Per informazioni e per l’elenco dettagliato dei centri giar-
dinaggio che ospiteranno la mostra consultare il sito in calce.

�  www.ilmondodellepetunie.it



8 marzo: mimose in 
crisi per il caldo e il 
Coronavirus 

L’Associazione dei Florovivai-

sti Italiani stima una perdita 

del 30% del fatturato com-

plessivo legato al tradiziona-

le business dell’8 marzo, pari 

a circa 15 milioni di euro nel 

2019. Un calo in parte deter-

minato dalla fioritura preco-

ce a causa del cambiamento 

climatico, che ha comportato 

una minore disponibilità di 

prodotto e un aumento del 

prezzo al dettaglio. In parte 

dovuto ai primi effetti del Co-

ronavirus, che ha determinato 

una contrazione del 50% degli 

ordinativi della Gdo.

“La produzione di mimose, 

tipicamente italiana, rappre-

senta il 5% della produzione 

floricola e funge da traino ai 

commerci della stagione pri-

maverile, oltre a essere una 

voce di export rilevante, con 

sbocchi privilegiati verso Est 

Europa e Russia - spiega Aldo 

Alberto, presidente dell’Asso-

ciazione Florovivaisti Italiani -. 

La ricaduta della crisi si farà 

sentire su tutto il settore, 

perché l’attività del comparto 

è sempre più legata a cele-

brazioni e ricorrenze: la festa 

delle donne e San Valentino 

valgono da soli il 15% del fat-

turato complessivo”.

�  www.florovivaistiitaliani.it
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Tutta la leggerezza e la qualità di Armadillo 
in soli 60 cm

Un’eccellenza 

tutta italiana

www.idroeasy.com
Via del lavoro 1/3

40053 Valsamoggia

Tel: 051.73.48.08



Florsistemi lancia PassPlant: il passaporto fi tosanitario facile
PassPlant è un innovativo software sviluppato da Florsistemi e 

Custom che risponde in modo semplice e intuitivo alle direttive 

sul passaporto fitosanitario entrato in vigore il 14 dicembre 2019.

PassPlant consente in pochi e semplicissimi step di creare un 

passaporto fitosanitario per le piante. Il procedimento è intuitivo: 

si inseriscono i dati relativi a una pianta, il software poi consente 

la registrazione dei prodotti (supportata da un archivio botanico 

completo), la movimentazione, la tracciabilità e il monitoraggio 

continuo di ogni singolo articolo. Infine, viene stampata l’etichet-

ta secondo le direttive del regolamento del nuovo passaporto 

fitosanitario. Grazie alla tecnologia cloud, inoltre, è possibile ave-

re a disposizione sempre e in ogni luogo tutti i dati relativi al 

singolo prodotto in modo assolutamente sicuro. 

“PassPlant è uno strumento di lavoro semplice ed efficace che 

risponde a un’esigenza specifica del settore florovivaistico - 

spiega Davide Lucente, Ceo di Florsistemi -. È un ottimo esempio 

del nostro approccio: siamo produttori di software, fornitori di 

hardware di alta gamma e consulenti in ambito di informatica ge-

stionale dal 1993. Nel corso degli anni abbiamo costruito una so-

lida esperienza nello sviluppo di soluzioni software e strumenti 

innovativi volti a migliorare l’efficienza e la produttività azienda-

le. Come fatto per PassPlant, orientiamo i clienti verso la soluzio-

ne hardware più consona alle esigenze, grazie 

anche a solide partnership con i più importanti 

produttori mondiali del mercato”.

Per rendere ancora più smart PassPlant è 

nata l’app, in versione Android, installata sul 

palmare P-Ranger: un vero e proprio computer, 

creato da Custom, che grazie al lettore laser 

consente di gestire la raccolta dati mediante 

lettura del barcode, scattare foto dei prodotti 

e stampare le etichette in mobilità. 

�  www.fl orsistemi.it

Roberto Fadda confermato presidente di Sistema
Il 21 gennaio, l’assemblea generale dei 
soci di Sistema - Rete Imprese Bricolage -
ha confermato Roberto Fadda (in foto) 
alla carica di presidente per il terzo anno 
consecutivo.
Bricolife e Brico io hanno costituito la rete 
di imprese del bricolage Sistema nel 2015, 

raggiungendo, in poco più di 4 anni, un fatturato di vendita di 625 
milioni di euro, con un +4% rispetto all’anno precedente.
Oggi fanno parte di Sistema 200 punti vendita in tutta Italia che, 
condividendo logiche commerciali e logistiche, rappresentano la 
prima centrale d’acquisto italiana del fai da te.

�  www.bricolife.it



38 greenline

di Martina Speciani
commercio eco-consapevole

ambiente>>

Boschi e fasce verdi contro smog e polveri sottili. Per ripulire 
l’aria dall’inquinamento e dalla concentrazione di Pm 10 e per 
ridurre la produzione di anidride carbonica la soluzione è pian-
tare più alberi, in città come in campagna, lungo le strade più 
trafficate e a ridosso di zone residenziali e produttive. 
Lo conferma Coldiretti Padova, in occasione dell’emergenza 
inquinamento nelle principali città italiane, ricordando che le 
piante e i boschi contribuiscono a ridurre la quantità di anidride 
carbonica nell’aria, ad abbassare la temperatura e a bloccare la 
diffusione delle polveri sottili. 
Dall’aumento della superficie boschiva, attraverso la messa a di-
mora di piante da parte di agricoltori pronti ad intraprendere que-
sta attività, potrebbero nascere delle vere e proprie “oasi verdi” 
e fasce di protezione dall’inquinamento. “Nella nostra provincia - 
aggiunge Coldiretti Padova - c’è una coltivazione emergente che 
potrebbe dare una risposta a questa necessità”. 
È la paulownia, una pianta ad alto fusto e a crescita accelerata, dalla quale si ricava, dopo pochi anni, anche dell’ottimo legno. 
Ogni ettaro di paulownia, spiegano gli esperti di Coldiretti Padova, è in grado di assorbire dalle 28 alle 32 tonnellate di anidride 
carbonica all’anno, vale a dire che ogni pianta consuma dai 32 ai 36 chilogrammi di CO2 ogni dodici mesi. Il tutto con la possibilità 
di ricavare un legno leggerissimo e al tempo stesso resistente ed elastico dopo cinque sei anni. Una volta tagliata, la pianta “ricac-
cia” dalle radici e riprende perciò a crescere, fino ad arrivare anche a cinque - sei cicli, senza dover ricorrere a trattamenti chimici.
“Da un paio d’anni stiamo lavorando per costruire una rete d’impresa di produttori di paulownia - spiega Massimo Bressan, presi-
dente di Coldiretti Padova - anzitutto per realizzare una filiera del legno, prodotto ideale per costruire mobili, arnie, ma anche arredi 
per le navi, considerato il peso ridotto, insieme a stoviglie alternative alla plastica. I numerosi e grandi fiori di questa pianta dal 
terzo anno possono contribuire a produrre fino a 5 quintali di miele per ettaro, con beneficio anche per le api che si trovano in un 
ambiente non contaminato perché questa pianta non richiede trattamenti fitosanitari. A questo si aggiunge la capacità delle piante 
di assorbire molta anidride carbonica fin dai primi mesi di vita, grazie alle gigantesche foglie che possono arrivare a misurare ben 
80 centimetri. Attualmente nella nostra regione la paulownia viene coltivata su una superficie di poco più di 200 ettari, di cui 50 a 
Padova, ma le potenzialità per far crescere la filiera ci sono tutte, a patto che le aziende siano adeguatamente sostenute a livello 
finanziario, come per le altre coltivazioni, attraverso incentivi ad hoc per incrementarne la produzione”.

Padova: piantare più paulownia può combattere lo smog 

ARCAPLANET DONA OGNI ANNO TONNELLATE DI CIBO AI PET IN DIFFICOLTÀ

Arcaplanet da sempre ha a cuore 

anche gli animali meno fortunati e 

da anni mette in atto la legge contro 

lo spreco alimentare favorendo la 

donazione delle eccedenze di petfood 

ai fini di solidarietà sociale. Attraverso 

il programma a livello nazionale 

Foodstock, l’insegna entra in contatto 

con le associazioni certificate che 

si occupano di animali domestici 

bisognosi diffuse sul territorio italiano. 

Nel 2019, con il progetto Foodstock, 

Arcaplanet ha donato oltre 

194 tonnellate di cibo (con un 

incremento del 19% rispetto al 2018) a 

testimonianza di un impegno costante 

e crescente della rete dei 350 pet 

store diffusi in 17 regioni italiane 

e della capacità delle sue persone 

di creare relazioni di valore sia con 

i clienti che con le associazioni 

coinvolte. 

Una cifra da record raggiunta grazie a 

tutti i clienti che contribuiscono ogni 

giorno al successo di questo progetto. 

Una volta ogni mese i punti vendita di 

Arcaplanet donano alle associazioni 

coinvolte prodotti alimentari in 

scadenza e non, con la garanzia 

che questi vengano destinati agli 

animali in difficoltà. Il progetto negli 

anni ha potuto coinvolgere circa 370 

associazioni italiane. 

Con questa iniziativa Arcaplanet vuole 

sconfiggere gli sprechi di petfood 

donando gli alimenti che viceversa 

sarebbero destinati ad essere 

smaltiti come rifiuti. Per agevolare la 

distribuzione dei prodotti sono invitate 

tutte quelle associazioni che siano per 

statuto di costituzione riconosciute e 

iscritte negli albi di competenza. Ogni 

soggetto candidato viene attentamente 

valutato dall’azienda prima di essere 

selezionato a far parte del progetto.

 www.arcaplanet.it
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innovazione

 il verde 
che non ti aspetti
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Queste campane sono 
ideate per proteggere i 
germogli da gelo e vento, 
assicurando allo stesso 
tempo un’annaffiatura 
goccia a goccia dall’acqua 
piovana e un’adeguata 
ventilazione grazie ai fori 
regolabili.

Grow with me è una 
tripla fioriera rialzata in 
legno di pino, progettata 
ad altezza bambino per 
avvicinare i più piccoli al 
giardinaggio aiutandoli 
a coltivare il loro 
piccolo spazio verde 
personale.

Questa stringa di 120 cm 
è costellata da 10 lucine 

a Led per uso interno 
dalla singolare forma 

di lanterne ad olio, per 
decorare la casa con 

un tocco di originalità 
sotto le feste così come 

durante l’anno.

Veloce da montare, 
questa sorta di tenda 
resistente ai raggi 
UV protegge fino a 6 
persone da pioggia, sole 
o vento, che ci si trovi 
in spiaggia, in giardino o 
ad assistere a un evento 
sportivo con gli amici.

Un altro regalo perfetto 
per i tanti amanti del 

connubio gatti & piante: 
una sagoma a forma di 

gatto con vaso estraibile, 
il tutto realizzato in 
acciaio verniciato a 

polvere, per la casa o per 
il giardino.

Il designer giapponese 
Yosuke Shimizu ha 
creato un vaso davvero 
molto suggestivo, in 
bambù laminato, che 
sembra dividersi in 2 per 
la forza sprigionata dal 
singolo ramo che può 
contenere al suo interno.

Le candele alla citronella 
sono un ottimo rimedio 

per difendersi dalle 
zanzare nelle sere 

d’estate, meglio ancora 
se già comprese di 

secchiello con manico, 
facilissimo da trasportare 

e da appendere.

Grazie al barbecue 
portatile Hero e ai suoi 
bricchetti di carbone 
monouso, improvvisare 
una grigliata last minute 
sulla sua superficie in 
ceramica è un gioco 
da ragazzi. Dotato di 
custodia impermeabile.

Il design di questa cuccia 
pieghevole la rende 

molto comoda oltre che 
bella: i piccoli amici a 4 
zampe possono infatti 
usarla come tana o, se 

si comprime la parte 
superiore, come morbido 

cuscino.

Finalmente si possono 
trasportare con una 

mano sola la borsa frigo 
e lo sgabello, oggetti 

fondamentali per il 
successo di ogni picnic 
o campeggio. Il cooler 

può contenere fino a 24 
lattine da 33 cl. 
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Viridex di Marco Ugliano

Viridex diventa il 

distributore italiano 

del marchio Wokin 

e crea una rete di 

Wokin Point, con 

la parola d’ordine 

“distinguersi”: 

il titolare Carlo 

Vinciguerra ci spiega 

nel dettaglio il 

progetto.

Viridex distribuisce 

Wokin e lancia la rete di 

negozi Wokin Point
Viridex, grossista di fer-
ramenta e giardinaggio 
con sede a Cisterna di 
Latina, con un’ampia e dettagliata 
offerta in costante aggiornamento, 
ha da oltre 30 anni l’obiettivo pri-
mario di offrire ai suoi clienti i mi-
gliori standard di servizio, qualità e 
assortimento.
L’esclusiva italiana della distri-
buzione del marchio Wokin, 
presentata al mercato il 
2 febbraio, ha rac-
colto un con-
senso immedia-
to superando ogni 
più rosea aspetta-
tiva.

Greenline: Come na-
sce questa importante 
operazione di mercato?
Carlo Vinciguerra: La scel-
ta nasce dalla precisa volontà 
di coinvolgere i nostri clienti in un 
“progetto identificativo e distintivo” 
all’interno di un mercato che ten-
de all’uniformazione e all’appiatti-

mento della proposta commercia-
le e dopo una lunga selezione ed 
un’attenta riflessione, abbiamo 
intuito che la distribuzione del mar-
chio Wokin avrebbe potuto soddi-
sfare questa precisa esigenza”.

Greenline: Parlaci nello specifico di 
Wokin…

Carlo Vinciguerra: La linea Wo-
kin Tools si compone di 

ben 20 categorie di 
prodotto che spa-

ziano dall’u-
tensileria ma-

nuale a quella 
elettrica, dagli 
strumenti per 
la muratura a 

quelli per la pit-
tura, strumenti per 

la misurazione, l’at-
trezzatura da giardino, 

strumenti per la saldatura, 
attrezzature da lavoro e tanto altro 
ancora. Ma c’è da dire che l’assor-
timento è in continua evoluzione ed 
ampliamento.

o Wokin, 
ato il 

c-
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tante 
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Greenline: Uno degli aspetti più in-
teressanti è la rete Wokin Point: a 
che punto è il progetto?
Carlo Vinciguerra: Siamo all’ini-
zio, ma non nascondo che il nostro 
obiettivo è creare una rete di ne-
gozi premium con un reparto alle-
stito da bellissimi espositori perso-
nalizzati che permettono di dare il 
giusto risalto ai prodotti proposti, 
e allo stesso tempo aiutare il pun-
to vendita ad avere un aspetto più 
moderno, in linea con i nuovi stan-
dard di visual merchandising. Il pro-
cesso sarà graduale ma sappiamo 
che, centrando le attese dei nostri 
clienti, non tarderanno ad arrivare 
numerose adesioni come sta acca-
dendo in questi giorni. Wokin oggi 
rappresenta la soluzione per chi 
vuole distinguersi dal resto!

Greenline: Il progetto Wokin Point 
è estremamente affascinante, ma 
al tempo stesso storicamente mol-
to difficile da realizzare sul nostro 

territorio: quali sono le vostre armi 
vincenti per il suo svilippo?
Carlo Vinciguerra: Il nostro pro-
getto è la creazione di una rete 
di shop-in-shop con l’apertura sul 
territorio di micro-aree espositive 
a marchio Wokin ricavate all’in-
terno dei punti vendita dei clienti 
aderenti. Non abbiamo di certo 
l’ambizione di creare negozi bran-
dizzati, bensì la volontà di aiutare i 
nostri clienti a proporre in maniera 
più efficace una linea di prodotti 
molto diffusi, identificandosi in un 
marchio nuovo e dalle grandi pro-
spettive di crescita. La proposta è 
affascinante e al contempo difficile 
da realizzare, ma coglie in pieno 
l’esigenza del nostro cliente: la vo-
glia di differenziarsi in un mercato 
dove tutti hanno gli stessi marchi 
da proporre. 
Oggi l’arma vincente è la novità, 
domani sarà la bontà e la sempli-
cità delle regole commerciali che 
abbiamo posto alla base di questo 
progetto ossia la trasparenza, il ri-
spetto territoriale e la indiscutibile 
capacità distributiva di Viridex.

Greenline: Il Coronavirus sta 
purtroppo condizionando le 
importazioni dalla Cina e, in 
questi ultimi giorni, anche 
le consegne in alcune regioni 
principalmente del nord Italia: 
nel vostro caso specifico, quan-
to potrebbe risentirne il mar-
chio Wokin Tools?
Carlo Vinciguerra: Ovvia-
mente la situazione sta 
condizionando questa fase 
iniziale, ma il progetto Wo-
kin ha un’ottica di lungo 
termine per cui non intravve-
do alcun problema all’orizzonte.

Greenline: Mi fai un punto sul 2019, 
con le merceologie che vi hanno 

dato maggiori soddisfazioni, e una 
previsione per il 2020?
Carlo Vinciguerra: Non focalizzerei 
l’attenzione su l’uno o sull’altro pro-
dotto. Direi che Viridex ha ottenuto 
le sue maggiori soddisfazioni con 
la messa in campo di servizi esclu-
sivi che hanno prodotto un vero 
vantaggio competitivo. Far parte di 
un gruppo d'acquisto come Gieffe 
dà inoltre sempre degli input inte-
ressanti e ritengo utili e importanti 
i tavoli di lavoro in seno al gruppo: 
è proprio per questo che oggi sia-
mo sempre più convinti sostenitori 
del gruppo Gieffe. 
Per questo nuovo anno appena ini-
ziato, mi aspetto di consolidare gli 
ottimi risultati raggiunti nel 2019, 
ma anche di trovare nuovi spunti 
che rendano Viridex sempre più 
unica ed esclusiva.

� www.viridex.it
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Abbiamo visitato 

Stone City, un 

innovativo concept 

di showroom 

in cui Granulati 

Zandobbio presenta 

ai propri clienti 

le soluzioni più 

creative per 

utilizzare i suoi 

prodotti.

46

Stone City, 

la città che fa vivere la pietra

Granulati Zandobbio da 
oltre 90 anni è un riferi-
mento nel mondo della
produzione e del commercio di 
prodotti per l’architettura e l’arre-
do del verde, in Italia e non solo. 
Nata come azienda di produzione 
e distribuzione di inerti, negli anni 
ha saputo creare un’offerta de-
corativa sempre legata al mondo 
della pietra e alla sua estrazione, 
ma realizzando dei prodotti in gra-
do di decorare i giardini di tutto il 
mondo. 
Nel 2008 è nata l’idea di creare 
uno spazio in cui mostrare i pro-
pri prodotti “in azione”, un’area in 
cui far toccare con mano ai clienti 
come questi articoli possono es-
sere utilizzati, grazie a una varietà 
di soluzioni proposte da Granulati 

Granulati Zandobbio di Carlo Sangalli

Zandobbio per soddisfare le più di-
sparate esigenze dei consumatori. 
È stato indetto un contest aperto 
a studi di architetti internazionali 
e il progetto scelto ha dato vita a 
un originale showroom all’aperto a 
Bolgare (BG), con oltre 8.000 mq di 
soluzioni per il giardino che creano 
un ambiente originale, che va oltre 
il semplice aspetto commerciale.
Siamo andati a visitare Stone City 
il 27 gennaio, durante uno dei due 
open day annuali e ne abbiamo ap-
profi ttato per fare qualche doman-
da a Gianni Sottocornola, direttore 
generale di Granulati Zandobbio 
e realizzatore del progetto Stone 
City.

Greenline: Quando avete deciso di 
fare un investimento importante 

>> news
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come quello di Stone City, quali ri-
sultati vi eravate prefissi?  
Gianni Sottocornola: L’idea di creare 
un parco espositivo come quello di 
Stone City è nata dalla vasta richiesta 
dei nostri più importanti clienti, curio-
si di vedere realizzate le proprie idee 
e di venire ispirati da proposte parti-
colari come quelle di diversi architetti 
del paesaggio. Questo ci ha dato l’i-
spirazione per realizzare un sito espo-
sitivo unico nel suo genere che non 
è solo un semplice parco espositivo, 
ma anche un luogo d’incontro, ideale 
per organizzare meeting aziendali o 
workshop, così come eventi quali ma-
trimoni o serate di gala. 
Nessuno poteva immaginare a cosa 
saremmo andati incontro, se l’idea 
poteva essere vincente oppure una 
grande sconfitta. Nonostante i rischi 
abbiamo deciso di investire in questa 
idea perché ci sembrava un ottimo 
modo per distinguerci dai competi-
tor e offrire qualcosa in più ai nostri 
clienti.  

Greenline: Oggi, dopo 8 anni, come 
giudicate questa operazione?
Gianni Sottocornola: I risultati ot-
tenuti sono di gran lunga superiori 
alle aspettative. L’investimento ef-
fettuato su Stone City si è rivelato 
vincente, non solo dal punto di vista 
economico e pubblicitario ma anche 
per quanto riguarda le soddisfazioni 
personali. Dalla nascita del parco 
espositivo sono state tantissime 
infatti le persone che abbiamo rice-
vuto, tra cui anche visitatori di fama 
nazionale e internazionale.
L’idea iniziale era partita da un pro-
getto semplice per realizzare un 
parco espositivo assolutamente nel-
la norma. Ma grazie alle molteplici 
idee dei professionisti che ci hanno 
dedicato attenzione e alla richiesta 
crescente da parte dei nostri clienti 
il risultato è stato qualcosa di unico 
e ad oggi difficilmente imitabile. 

Greenline: Stone City propone diverse 
soluzioni per utilizzare i prodotti di 
Zandobbio con un impatto visivo ed 
emozionale molto forte. Come può un 
rivenditore replicarlo per trasmetter-
lo al suo cliente?
Gianni Sottocornola: Gran parte dei 
nostri clienti visitando Stone City ci 
confessa di voler ricreare un’esposi-
zione simile nella loro sede. Questa 
è una delle richieste più frequenti 
che ci viene fatta quotidianamente. 
Stone City, però, funziona così bene 
perché è stato pensato apposita-
mente per la nostra clientela vasta e 
differente. All’interno del parco pro-
poniamo infatti diversi stili d’architet-
tura del paesaggio, a volte semplici 
e funzionali, ma vi sono anche angoli 
dedicati a clienti più esigenti e di nic-
chia che desiderano rendere unico il 
proprio spazio verde con esemplari 
di un certo valore.
Non tutti i nostri rivenditori hanno 
una clientela così esigente ed è per 
questo motivo che noi consigliamo 
sempre di partire a progettare un’a-
rea espositiva pensando innanzi-
tutto al target a cui è destinata. Lo 
studio inizia dalle vendite quotidia-
ne, è fondamentale puntare sull’e-
sposizione dei prodotti più venduti. 
Anche lo stile dei paesaggi che si 
creano nell’esposizione deve esse-
re pensato su misura della propria 
clientela. Io credo sia importante re-
alizzare esposizioni che permettano 

di vendere, non solo di far sognare 
i propri clienti: la soluzione deve es-
sere commerciale, pratica e chiara 
per il consumatore, alla portata di 
tutti i propri clienti.

Greenline: Un’azienda come la vostra, 
molto orientata all’export, come rie-
sce a “sfruttare” l’esposizione di Sto-
ne City con clienti così lontani? 
Gianni Sottocornola: Stone City è un 
parco espositivo unico in Europa, per 
questo motivo ogni giorno vengono a 
farci visita clienti da tutto il mondo, 
Corea, Messico, Giappone, America, 
ecc. L’occasione di vedere diversi 
progetti di architetti del paesaggio 
con stili differenti, tutti all’interno di 
un unico spazio espositivo, convince 
i nostri clienti a spostarsi e venirci a 
trovare, anche più di una volta. 

Greenline: Come si deve comportare 
un garden center che vuole venire a 
visitare Stone City?
Gianni Sottocornola: Stone City è 
aperto al pubblico. Ogni giorno rice-
viamo una vasta clientela, che par-
te dal cliente privato venuto in visita 
per trarre ispirazione per il suo an-
golo di giardino e arriva fino a grandi 
aziende che vogliono ordinare pezzi 
unici. Tutti i nostri clienti possono 
richiedere un appuntamento al pro-
prio commerciale di fiducia per poter 
essere accolti e guidati nella propria 
visita al parco. Per i privati e chi non 
è nostro cliente l’assistenza non è 
garantita durante la settimana. Il 
sabato invece, su prenotazione, dei 
nostri collaboratori si occupano del-
le richieste. 
Due volte all’anno, inoltre, vengono 
organizzati degli open day in cui un 
team di esperti offre a tutti i visitato-
ri, clienti e non, assistenza e guida 
al parco espositivo. Ogni giornata si 
conclude poi con un evento partico-
lare, organizzato per dilettare i visi-
tatori e mostrare anche la bellezza 
del parco in un contesto più gioioso.

� www.granulati.it
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Bovo Garden di Rovigo è un esempio di successo e di eccellenza. 

Vediamo perché e che cosa rende un punto venduta vincente per 

comunicare e trasferire al mercato il proprio valore, utilizzando 

leve che generino attrattiva e traffico di clienti per convertire gli 

ingressi in acquisti. 

Cosa rende vincente un 

garden center  

Ricordo che anni fa, 
quando ancora si face-
vano ricerche di mercato 
per nuovi centri commerciali, qua-
si tutti i promotori che volevano 
sviluppare nel Veneto tracciavano 
un confine vir tuale, poco dopo Ve-
rona, in direzione sud-est, verso 
Rovigo. L’area era considerata 
depressa e stabilmente colloca-

strategie di Paolo Montagnini

Profilazione del display: il banco 
piante è uno scaffale che deve 
garantire la leggibilità del prodotto. 
La sommatoria dei banchi deve invece 
rendere fruibile e facile la leggibi-
lità della gamma, per un acquisto 
stimolante, semplice e che enfatizza 
l’assortimento. Delle regole precise, 
gestite da Monica Bovo, rendono 
molto efficace l’area di vendita. 

ta in fondo alla lista delle priorità 
parlando di zone geografiche da 
sviluppare. Infatti le leve potere di 
spesa e dimensione demografica, 
due variabili basilari che costitui-
scono dei potenziali fattori limi-
tanti nel caso si voglia insediare 
una importante superficie di vendi-
ta, nella zona di Rovigo hanno un 
peso modesto.
Un secondo aspetto da cui dipen-
de il successo di una struttura 
commerciale è la localizzazione: 
visibile dalla strada, con degli ac-
cessi agevoli su strade di traffico, 
senza frizioni urbanistiche di viabi-
lità e posizione. Una collocazione 
che converta facilmente i passag-
gi in ingressi. E questo non è il 
caso di Bovo Garden. 
Queste due condizioni rappresen-
tano in effetti delle leve di un cer-
to peso per il buon funzionamento 
di un’area di vendita, unitamente 
ad altre variabili.

Un’offerta completa tutto l’anno

La prima volta che vidi Bovo Garden, 
in estate, avevo ancora in mente le 
immagini di un punto vendita appe-
na visitato e ritenuto importante, di 
riferimento. Dopo essere arrivato a 
Rovigo e aver trovato l’ingresso del 
garden, non senza difficoltà, in pre-
visione di presentare un progetto 

di consulenza, entrando nella serra 
fredda mi sono chiesto, consideran-
do ciò che potevo osservare, come 
mai mi avessero contattato e che 
cosa si potesse fare per migliorare 
ulteriormente la “bella” situazione 
davanti ai miei occhi. Un compito 
non facile, pensai.
Nel punto vendita di riferimento, 
usato come metro di confronto, nel-
la serra fredda avrei potuto compe-
rare qualsiasi pianta purché fosse 
una vinca, mentre da Bovo mi sono 
ritrovato in un’area di vendita che 
per ampiezza e profondità di gam-
ma, qualità del prodotto e gestione 
del display prodotti, soprattutto sul-
le piante, offriva ai clienti una pro-
posta da alta stagione, leggibile, 
coinvolgente e di qualità, anche in 
piena estate.
Il traffico nel punto vendita dava 
una misura di come, nonostante il 
caldo, fosse possibile costruire una 
proposta commerciale vincente e 
apprezzata dal proprio bacino di rife-
rimento, così come anche il consu-
matore del bacino del primo punto 
vendita, quello delle vinche, ha ben 
capito la proposta disertando l’area 
di vendita, perlomeno nel momento 
della mia visita.
Da questa breve premessa nasco-
no una serie di considerazioni molto 
importanti per capire come diventa-
re un’eccellenza e costruire, giorno 



dopo giorno, un’attività vincente pur in una localizza-
zione senza le caratteristiche di norma ritenute basila-
ri e in un bacino che non brilla per dimensione demo-
grafica e reddito.  

Chi non risica…

C’è sempre un motore che spinge forte in un progetto 
che funziona bene e in questo caso si chiama Mario 
Bovo, circondato da una squadra con cui condivide 
le regole base del punto vendita, dalle figlie Monica 
e Arianna al genero Nikita. L’attitudine e la visione 
dell’imprenditore sono il primo ingrediente. Paradossa-
le come un imprenditore con un garden mezzo vuoto 
ritenga che tutto vada bene perché questa è la regola 
estiva del garden, mentre un altro con un garden affol-
lato si chieda come poter migliorare ulteriormente.
Due visioni antitetiche. Una superata e scontata che 
ritiene, data la stagione calda, di offrire il nulla perché 
tanto i consumatori non comprerebbero. La seconda 
di grande attualità, proattiva in un mondo che cambia 
con una velocità inaspettata e che quindi, con buon 

Stagionalizzazione: il punto vendita deve animarsi ed 
evolvere in relazione alla stagione. La continua ricerca 
del prodotto migliore diventa un compito strategico, 
condotto da Mario Bovo e dal genero Nikita Pasello. 
Molti clienti amano le proposte dinamiche, che cam-
biano e stimolano esperienza e idee. In Bovo Garden 
alcune aree sono dedicate a questo scopo: ambientano 
il meglio del momento. 

Qualità: il mercato comprende immediatamente l’eccellenza 
della qualità, che diventa una leva fondamentale per generare 
traffico. Si deve investire nel digitale ma diventare leader di 

prodotto è una con-
dizione essenziale 
per ogni specialista. 
Questo aiuta la 
crescita organica 
che in altre parole 
riguarda, nel retail, 
una espansione 
caratterizzata da 
un incremento della 
produzione, dallo 
sviluppo della base 
clienti, o dallo svilup-
po/ricerca di nuovi 
prodotti. Una leva 
fondamentale.  
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senso e sensibilità commerciale, 
riempie il garden perché nessuno 
verrebbe a vedere il vuoto. Il primo 
non rischia e non butterà via nulla, 
Mario invece rischia ma sta comu-
nicando al mercato che è “vivo” 
commercialmente parlando e che 
quindi il viaggio al suo punto ven-
dita vale l’investimento di tempo e 
di benzina. Nel marketing questo si 
chiama posizionamento, quello che 
il mercato pensa di noi. Il fatto che 
i potenziali clienti del nostro bacino 
pensino la cosa giusta genera traf-
fico. Ma la cosa giusta dobbiamo 
saperla raccontare. 
Quindi prima del prodotto, della 
gamma e della localizzazione conta 
la capacità autocritica dell’impren-
ditore, la sua visione. Ciascuno do-
vrebbe fermarsi a pensare se quello 
che sta facendo è il meglio per il 
proprio mercato, senza il libro delle 
scuse e degli alibi sottomano.
L’affermazione “tanto non si vende 
niente lo stesso” è particolarmente 
vera e verificata se ci presentiamo 
belli scarichi.

La pianta al centro del 
garden

Ovviamente la leva imprenditoriali-
tà non basta. Se parlassimo di ca-
tegory management (gestione delle 
categorie prodotto) le piante, per un 
garden rappresentano (dovrebbero) 
la categoria di destinazione, poi-
ché i clienti vengono per comprare 
prevalentemente quelle. Il garden è 
(dovrebbe essere) uno specialista, 
eccellente, ma in realtà non è così, 
almeno non sempre. La tendenza è 
talvolta questa: le prime piante sono 
belle e mano a mano che si va ver-
so il centro e la periferia del punto 
vendita la qualità decresce. Quando 
una pianta si presenta non bella la si 
gira mostrando il suo lato migliore, 
lasciandola però sul banco, come se 
il cliente non capisse, ma dovrebbe 

Cross selling: non si vendono 
solo piante ma interi sistemi di 
arredo, per arricchire, miglio-
rare e decorare gli ambienti di 
destinazione. Ostinarsi a non 
usare come tecnica di vendita 
l’associazione di prodotti e le 
vendite abbinate equivale a 
limitare l’incisività della propria 
offerta. Essere commercianti 
vuol dire per prima cosa vende-
re. Ricordando che il 50% delle 
vendite nasce in negozio.

invece finire sul “mucchio”. 
Riguardo alla gamma si fa affida-
mento sempre alla lista delle cer-
tezze e quindi gli ordini si originano 
da una selezione che è uguale anno 
dopo anno, mese dopo mese. Non 
si rischia, tanto le piante “diverse” 
non vanno: “qui in questa zona non 
si vendono, non siamo mica a Mila-
no”. Può essere vero che si venda-
no a Milano, ma da qualche tempo 
anche a Rovigo. Ognuno vive meglio 
nella sua zona di comfort, con le 
certezze che si ripetono giorno dopo 
giorno, ma il mondo sta prendendo 
una piega diversa. Quindi una leva 
vincente è la gamma, la capacità 
di selezionare, di rischiare, di ave-
re un rigore assoluto nella ricerca 
delle novità e di una qualità straor-
dinaria da proporre al 
cliente. Si commette 
sempre qualche errore, 
ma lo spirito dovrebbe 
essere questo. Quanto 
tempo avete investi-
to nel ricercare nuove 
piante, nuove formule, 
visitando i fornitori, in 
Italia e perlomeno in 
Europa? Da Bovo Gar-
den si gira incessan-
temente per l’Italia e 
l’Europa. 

“La qualità genera 
traffico”

Fatalità, il mercato riconosce e pre-
mia chi lavora bene, quasi in manie-
ra maniacale, perché sono i dettagli 
che creano la differenza. 
Un garden che vince ha alla base 
delle scelte strategiche fondamen-
tali ma poi applica anche una serie 
di regole nelle attività standard e 
nelle metodologie di gestione dell’e-
sposizione, nel governo quotidiano, 
dove tutte le variabili in esame ren-
dono vincente il mix della proposta. 
La capacità di pianificazione e con-

trollo conta, ma anche l’adozione di 
una serie di fattori di vendita (sales 
driver) che rendono efficace ed ef-
ficiente l’area commerciale. L’im-
prenditore deve fare affidamento 
proprio sul mix e su una gestione 
coerente, con regole precise e di-
chiarate. Ciascuna foto di queste 
pagine evidenzia un tema e rappre-
senta un potenziale sales driver : le 
immagini parlano meglio di qualsia-
si parola. 
Aggiungerei solo una nota riferita ai 
numeri e un concetto. La produttivi-
tà dell’area piante in Bovo Garden è 
dal 30 al 40% superiore alle medie 
di mercato. Questo significa che la 
qualità genera traffico e che quindi 
il mercato si accorge di quando ha 
di fronte un negozio che rappresen-
ta una reale e costante situazione 
di gamma completa, di qualità e 
di competenza, mese dopo mese. 
Spesso si trovano una serie di alibi 
per giustificare una situazione poco 
performante, ma la volontà di cam-
biare è il primo fattore. “Posso e 
voglio” è la condizione per iniziare 
a creare un punto vendita vincente, 
senza scuse. Da qui prendono for-
ma le competenze che devono es-
sere allineate ai tempi. Cambiando 
tutto quello che si deve cambiare.

� bovogarden.it

Completezza dell’offerta: il garden 
come negozio “One Stop Solution”. 
La dimensione consultiva lavora 
nell’ambito del territorio, sfrutta la 
prossimità e il radicamento territoria-
le, il focus sulle piante, ma offre una 
proposta completa. Il format deve 
offrire soluzioni globali ai propri 
clienti superando esigenze di acquisto 
complesse in un ambito di gestione 
multi-relazionale del cliente: tutte le 
risposte in una visita.
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Quante marche del giardinaggio conosce 

il consumatore italiano? Cosa influisce 

sulla scelta d’acquisto? Cosa ci si aspetta 

da un attrezzo? A queste ed altre 

domande risponderà l’Osservatorio Orto 

Giardino Terrazzo di Habitante e Business 

Intelligence Group. Ne parliamo con  

Gianni Bientinesi, il suo promotore.
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Un’opportunità per analizzare 

il mercato del 
gardening

ricerche di Paolo Milani

È stato lanciato sul mer-
cato il progetto Osser-
vatorio Orto Giardino 
Terrazzo ideato e promosso da 
Habitante, società specializzata 
in marketing e comunicazione, e 
da Business Intelligence Group, 
la società di ricerche di mercato 
specializzata nel modo Casa e Re-
tail e che ha curato in questi anni 
l’Osservatorio sulla Casa, il pro-
getto promosso dal 2013 da Leroy 
Merlin Italia e che rappresenta un 
riferimento per la conoscenza del 
mercato della casa in Italia.
Business Intelligence Group è una 
società di ricerche di mercato inno-
vativa specializzata sulle tematiche 
del retail e della grande distribuzione 
sul tema della casa e dell’abitare, 
fondata nell’aprile 2019 da Gianni 
Bientinesi e Aethia, specializzata 
nel settore del calcolo ad alte pre-
stazioni applicato alla ricerca. Con 
un passato in Ac Nielsen e Ispos, 
Gianni Bientinesi entra nel 2009 in 
Leroy Merlin Italia dove, nel 2013, 
lancia l’Osservatorio sulla Casa, un 
progetto che mette al centro il biso-
gno degli abitanti italiani, diventato 
ormai un appuntamento annuale, 
grazie al mix tra le ricerche di merca-
to e il contest creativo che coinvolge 
le università, con un evento conve-
gnistico in cui raccontare ai media i 
risultati dell’esperienza.
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Oltre all’Osservatorio sulla Casa 
con Leroy Merlin, nel 2020 Busi-
ness Intelligence Group assieme 
ad Habitante sta sviluppando un 
progetto simile ma applicato al 
mercato del giardinaggio, dell’orto 
e dell’outdoor.
Rispetto all’Osservatorio sulla 
Casa, la prima edizione dell’Osser-
vatorio Orto Giardino Terrazzo pun-
terà sulla ricerca di mercato, per 
arrivare in breve tempo a un’offer-
ta che comprenda anche il contest 
in collaborazione con le università.
Per saperne di più abbiamo incon-
trato Gianni Bientinesi, fondatore 
di Business Intelligence Group.

Dall’Osservatorio Casa al 
giardino: la quarta stanza 

Greenline: Che lavoro fa Business In-
telligence Group?
Gianni Bientinesi: È nata dall’e-
sperienza che ho sviluppato negli 
ultimi undici anni all’interno della 
grande distribuzione, in particolare 
Leroy Merlin, nel marketing, nelle 
ricerche di mercato e nel geomar-
keting insieme al supporto nella 
comunicazione strategica di Habi-
tante e alla spinta tecnologica di 
Aethia, una delle più importanti 
realtà europee specializzate nel su-
percalcolo.
Business Intelligence Group è una 
start up innovativa nata all’interno 
dell’Università del Piemonte Orien-
tale specializzata in tre aree: la 
tecnologia (big data, intelligenza 
artificiale, ecc.), la ricerca classica 
che ci consente di andare in pro-
fondità e poi la parte più strategi-
ca. La mission è quella di rendere 
accessibili, di democratizzare, le 
migliori tecnologie e tecniche di ri-
cerca che oggi sono disponibili per 
la comprensione del consumatore 
e le dinamiche del consumo.
Accanto alla ricerca di mercato con 
Habitante abbiamo lanciato un 
contest universitario internazionale 
e tutti gli anni raccogliamo centina-
ia di progetti.
Quest’anno ha vinto Laila Magdy, 
proveniente da Alessandria d’Egit-
to e il progetto verrà messo in evi-
denza sui canali di comunicazione 
di Leroy Merlin Italia.

Greenline: Per capire l’Osservato-
rio Orto Giardino Terrazzo, forse 
dobbiamo partire dall’Osservatorio 
Casa?
Gianni Bientinesi: L’Osservatorio 
sulla Casa di Leroy Merlin è un 

Come emerso dall’ultima rilevazione dell’Osservatorio sulla CASA In Italia vi sono circa 
26 milioni di abitazioni che sono occupate da persone residenti. Di queste, circa il 
47% ha un giardino (il 58% delle abitazioni con uno spazio all’aperto sono giardini 
privati in case singole).

Chi vive in una casa singola o in una villetta nel 2019 dichiara di aver effettuato mag-
giori lavori di chi invece abita in un cotesto in cui vi è un giardino condominiale.

Analizzando nel dettaglio la tipologia di lavori che vengono citati più di frequente in 
realtà si tratta di acquisto di mobili da esterni seguiti da impianti di illuminazione da 
esterno e posa di pavimenti.

Contesto di riferimento

Tendenzialmente la cura del giardino avviene tutto l’anno e nel 48% delle volte le 
persone sono impegnate nelle attività all’aperto tutti i giorni.

Nel 2019 oltre una famiglia su tre ha svolto lavori di manutenzione o ristrutturazione 
che riguardano la parte esterna della propria abitazione.

La spesa media dichiarata per i lavori di manutenzione ed abbellimento degli spazi 
esterni è circa 6 mila euro all’anno.
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“NON SARÀ IL PREZZO CHE FARÀ 
LA DIFFERENZA: SARÀ LA CAPACITÀ 
DELL’AZIENDA DI COMUNICARE IN 
TERMINI VALORIALE AL PROPRIO 
CONSUMATORE, AFFINCHÉ QUESTO 
SI RICONOSCA”.
GIANNI BIENTINESI, FONDATORE 
DI BUSINESS INTELLIGENCE 
GROUP

lavoro che ho lanciato quando ero 
nella direzione marketing, che va 
avanti da diversi anni e ancora oggi 
è uno dei progetti più interessanti 
che si stanno conducendo sul con-
sumatore. Accanto alla ricerca di 
mercato abbiamo lanciato un con-
test universitario internazionale e 
tutti gli anni raccogliamo centinaia 
di progetti. L’anno scorso prevalen-
temente dall’esterno. Richiediamo 
progetti partendo dai prodotti di 
Leroy Merlin e arrivano ogni anno 
delle suggestioni interessanti. Nel 
2018/19 una parte del catalogo 
bagno è stata dedicata al progetto 
del ragazzo di Verona che ha vinto 
il contest. Quest’anno ha vinto un 
ragazzo egiziano e il progetto verrà 
evidenziato sul catalogo. I progetti 
che riceviamo offrono una visione 
esterna, un po’ più alta, di quelle 
che potrebbero essere le evoluzio-
ni del mercato. Più alta non signifi-
ca irraggiungibile, vuol dire trovare 
soluzioni pratiche, concrete, ma in 
modo originale.

Greenline: Come 
vengono selezionati 
i progetti del con-
test?
Gianni Bientinesi: 
Tra i criteri di sele-
zione c’è la fattibi-
lità, sia da un pun-
to di vista tecnico 
strutturale, ma 
anche dal punto di 
vista dei prezzi. C’è 
lo stereotipo che 
bello debba essere 
per forza costoso, 
in realtà non è così: la bellezza è 
anche accessibilità ed ecososteni-
bilità. La ricerca serve per dare gli 
input delle tendenze e noi suppor-
tiamo le aziende nel tradurli in azio-
ni concrete.

Un brand vale un altro?

Greenline: Qual è l’obiettivo dell’Os-
servatorio Orto Giardino Terrazzo?
Gianni Bientinesi: L’obiettivo di 
questa prima edizione è di mettere 
a disposizione delle aziende una se-
rie di informazioni e indicazioni che 
provengono dal mercato. Informa-
zioni che servono operativamente, 
per la produzione, per la comunica-
zione. Anche fare pedagogia su que-
sto mondo.
Greenline: Come pedagogia?
Gianni Bientinesi: Realizzando ri-
cerche da molti anni, ci siamo resi 

conto che c’è poca conoscenza da 
parte dei consumatori dei marchi 
che fanno la differenza. La non-cul-
tura da parte del consumatore fina-
le fa sì che i tanti sforzi promossi 
dalle aziende in termini di ricerca, 
sviluppo e investimenti in comunica-
zione, diventino vani quando arriva-
no sul banco perché, alla fine, un 
prodotto è uguale all’altro e quindi 
non c’è una vera e propria identità 
di marca tra un produttore e un al-
tro. Non generalizziamo, ma si sal-
vano pochi grandi marchi. Spesso il 
consumatore finale non percepisce 
il valore aggiunto dell’azienda. L’at-
tività di ricerca ti aiuta a capire lo 
stato dell’arte ma soprattutto qua-
le potrebbe essere il percorso per 
un miglior posizionamento anche in 
termini di immagine. I consumatori 
conoscono poco i marchi del settore 
del giardinaggio: per loro i prodotti 
sono intercambiabili e spesso un 
brand vale un altro. Se le aziende 
non saranno in grado di costruire 

un’identità di mar-
ca un po’ forte, il 
rischio è di veder 
spazzare via le pic-
cole realtà a causa 
della globalizzazione 
e dell’avvento dell’e-
commerce. Se fai la 
lotta solo sul prez-
zo, considerato che 
siamo 7 miliardi, ci 
sarà sempre qual-
cuno disposto a 
fare un prezzo più 
basso, anche per-
ché non si ragiona 
più in termini locali: 

con l’e-commerce puoi comprare un 
prodotto dall’altra parte del mondo 
e ti arriva in 7 giorni. Non sarà il 
prezzo che farà la differenza: sarà 
la capacità dell’azienda di comuni-
care in termini valoriale al proprio 
consumatore, affinché questo si ri-
conosca.

Greenline: Uno scenario poco edifi-
cante…
Gianni Bientinesi: Spesso si sen-
te della polemica per l’introduzio-
ne dei prodotti a marchio da parte 
della Gd, che alla fine in qualche 
modo rosicchiano le quote di mer-
cato. Quote di prodotti che magari 
storicamente sono lì, ma che con il 
tempo non sono riusciti a costruire 
quella credibilità sul consumatore. 
Il cliente mette sullo stesso piano 
il prodotto a marchio e il prodotto 
di un’azienda, anzi spesso si fidano 

più del negozio.
Mi piace pensare che l’Osservatorio 
Orto Giardino Terrazzo sia un primo 
passo per consolidare un po’ di più 
il futuro. Un’ipoteca su quello che 
potrebbe essere il futuro, che dal 
nostro punto vista vediamo molto 
interessante, molto competitivo, ma 
anche difficile. Uscire da una logica 
tattica e lavorare più in termini stra-
tegici.

Dalla ricerca al contest 
internazionale

Greenline: Possiamo entrare nello 
specifico della ricerca?
Gianni Bientinesi: La prima fase 
prevede la raccolta delle adesioni 
sui temi che abbiamo proposto. Il 
nostro obiettivo è di entrare un po’ 
più nel dettaglio delle categorie di 
prodotto. Sulla conoscenza, l’uso, 
le attitudini e la propensione all’ac-
quisto di 22 categorie merceologi-
che, che vanno dal giardino all’orto 
e al terrazzo. 
L’Italia rispetto ad altri paesi euro-
pei ha - al di là del clima più mite 
- parecchi terrazzi e balconi e abbia-
mo riscontrato negli ultimi anni una 
grande voglia, anche nei centri urba-
ni, di sfruttare questi spazi. 
Il nostro obiettivo è di contatta-
re 10.000 famiglie per arrivare a 
2.000 interviste e da lì iniziare ad 
analizzare e trovare gli insider più 
operativi e più interessanti.
L’evoluzione del progetto è di am-
pliare questo processo, affiancando 
alle aziende e alle famiglie anche i 
ragazzi dell’università. Lanciando 
un contest su come potrebbe esse-
re l’evoluzione di questo settore. È 
anche una grossa opportunità per le 
aziende di approfittare delle menti 
fresche e giovani che possono por-
tare idee più creative.
Come con l’Osservatorio sulla Casa, 
avremo un bagaglio di informazioni 
enorme: i dati della ricerca offrono 
le macro tendenze, ma le macro 
tendenze vengono poi realizzate con 
progetti e idee su una piattaforma 
con proposte che arrivano dagli ate-
nei. Il contest è molto interessante 
perché offre una finestra sul merca-
to, coinvolgendo i ragazzi per miglio-
rare le soluzioni e i prodotti con l’o-
biettivo di far crescere l’innovazione, 
l’ecosostenibilità, l’accessibilità e 
la salute dei consumatori.

�www.businessintelligencegroup.it
� www.habitante.it
� osservatoriortoegiardino.it
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La misurazione del grado di soddisfazione 

dei clienti quando sono nel punto vendita 

e il miglioramento della reputazione 

del negozio sono elementi sempre più 

importanti nel commercio moderno. Ne 

parliamo con Massimo Locatelli, fondatore 

di SeiSoddisfatto.
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Quanto sono 

soddisfatti 
i nostri clienti?

SeiSoddisfatto di Paolo Milani

Da sinistra Massimo Locatelli e Davide 
Valsecchi, rispettivamente fondatore e 
product manager di SeiSoddisfatto.

La misurazione del gra-
do di soddisfazione del 
cliente e le attività per  
migliorare la reputazione del punto 
vendita fino a qualche anno fa erano 
una peculiarità di hotel e ristoran-
ti, che per primi si sono resi conto 
che i giudizi espressi dai clienti su 
Google, Booking o TripAdvisor sono 
un’importante leva promozionale per 
avvicinare nuovi utenti. O, al contra-
rio, per individuare i difetti e correg-
gerli tempestivamente, per migliora-
re la propria reputazione sul web.
Negli ultimi anni però gli strumenti 
per la misurazione della soddisfa-
zione del cliente si sono ampliati 
ad altri mercati, come gli ospedali, 
l’automotive e anche il retail specia-
lizzato. Non soltanto per misurare 
il sentiment del cliente mentre la-
scia il punto vendita, ma anche per 
analizzare temi specifici, come per 
esempio le motivazioni che portano 
a una uscita senza acquisti.
Anche le soluzioni a disposizione 

dei punti vendita si sono evolute: 
le tradizionali “colonnine” in cui 
gli utenti possono esprime solo un 
giudizio sull’esperienza di acquisto 
sono state affiancate da device che 
permettono di porre più domande 
e offrono una vera interazione con 
il cliente. Il tutto collegato online e 
con alert in tempo reale per segna-
lare le disfunzioni.
Per saperne di più abbiamo incon-
trato Massimo Locatelli, fondatore 
di SeiSoddisfatto, promotore di una 
soluzione molto utilizzata nei retail, 
con clienti come i negozi Sky, Wind, 
Iperal, Ikea, ma anche Leroy Merlin 
e Bricoman nel bricolage e Flover 
e Rosaflor tra i centri giardinaggio.
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L’importanza della 
reputazione

Greenline: Come è nato SeiSoddisfat-
to? È un’idea italiana, giusto?
Massimo Locatelli: Sì, SeiSoddi-
sfatto è uno spin off di una softwa-
re house italiana: siamo titolari del 
codice sorgente e la nostra sede è 
a Lecco. Operiamo in Italia e all’e-
stero: abbiamo alcuni clienti diretti, 
come Ikea in Polonia, Lituania e 
Lettonia e da un anno abbiamo un 
ufficio in Inghilterra e un partner per 
il nord Africa e l’Egitto. L’esperienza 
di noi fondatori viene dall’hotelerie 
e dalla ristorazione: quindi l’idea è 
nata dalla volontà di capire la moti-
vazione dell’eventuale malcontento 
dell’utente. 
La nostra soluzione ci permette di 
proporre un semplice questionario 
di 5-6 domande, utili per migliorare 
il servizio ai clienti: abbiamo verifi-
cato che quando un utente è dispo-
sto a dare giudizio, se poniamo 1 
o 8 domande il tasso di abbandono 
non cambia. Pur mantenendo un’u-
sabilità semplice e rapida, con una 
maggiore interazio-
ne possiamo fornire 
ai retailer informa-
zioni strategiche per 
il loro business. 
Il brico-garden non è 
stato il nostro punto 
di partenza, ma oggi 
il mondo della casa 
rappresenta una 
buona parte dei no-
stri clienti.

Greenline: Oltre a raccogliere in 
modo continuativo le valutazioni e i 
suggerimenti degli utenti, la vostra 
soluzione permette anche di realiz-
zare delle vere e proprie indagini di 
mercato su temi specifici. Come per 
esempio il mancato acquisto: ne par-
liamo?
Massimo Locatelli: È una soluzio-
ne che abbiamo sperimentato con 
diversi clienti, anche nel bricolage. 
Spesso il cliente non acquista per-
ché non c’è il prodotto che si aspet-
tava di trovare nei nostri store. Ma 
a volte si tratta semplicemente di 
una mancanza nello scaffale o di un 
prodotto presente in assortimento. 
Segnaliamo questi casi con un alert 
al direttore del negozio, per permet-
tergli di intervenire tempestivamen-
te e non perdere le vendite: il valore 
commerciale dell’informazione. 

Il vero patrimonio sono i suggeri-
menti forniti dei clienti. Libere opi-
nioni di clienti, che magari hanno 
visitato anche altri punti vendita 
e hanno la possibilità di lasciare 
liberamente un suggerimento. Nel 
retail tutti i titolari vogliono ricevere 
in tempo reale gli alert con i sug-
gerimenti dei clienti: segnalazioni 
come “il parcheggio dei disabili è 
sempre occupato” oppure “il bagno 
è sporco” ci permettono di interve-
nire immediatamente per risolvere 
il problema.
 
Misurare la soddisfazione 
del cliente migliora la qualità 
del servizio

Greenline: Tra i vostri clienti ci sono 
anche industrie, in che modo usano 
la vostra soluzione?
Massimo Locatelli: Abbiamo due 
modelli di business: il monitoraggio 
costante e continuativo, più utiliz-
zato nel retail e nella ristorazione, 
oppure l’indagine a spot.
Per esempio una catena con 10 
punti vendita può realizzare un uni-

co questionario e la-
sciare il dispositivo per 
30-60 giorni, il tempo 
necessario per racco-
gliere un feedback rap-
presentativo della po-
polazione dello store. 
Un barometro da usare 
1-2 volte all’anno per 
misurare le performan-
ce della rete ed eviden-
ziare le aree di miglio-
ramento e i disservizi, 

nel caso ce ne siano. 
Oltre alla misurazione della soddi-
sfazione del cliente, ci è capitato 
di usarle per indagini specifiche, 
come per esempio “Cosa ne dici 
se inserissimo un reparto piante e 
fiori nel nostro punto vendita?”.
Dalle industrie viene utilizzato per 
intervistare i dipendenti e misurare 
il gradimento dei servizi, come per 
esempio le pulizie o la mensa.
Inoltre abbiamo appena sviluppato 
una funzionalità per migliorare la 
reputazione sul web.

Greenline: Ce ne parli?
Massimo Locatelli: Le recensioni 
positive su Google sono importanti 
anche per la Seo. Così abbiamo svi-
luppato una nuova funzionalità che 
ci permette di incentivare le compi-
lazioni positive dei giudizi online. Il 

sistema riconosce in tempo reale 
la compilazione pienamente positi-
va (cioè superiore all’88%) e propo-
ne l’inserimento di una e-mail alla 
quale invieremo un invito a lasciare 
una recensione positiva su Google, 
Facebook, TripAdvisor a seconda 
delle esigenze del cliente.
L’unico modo per migliorare la 
reputazione web è chiedere ai 
clienti che si sono trovati bene, 
gli ambasciatori, di lasciare una 
recensione. Noi riusciamo a indi-
viduarli facilmente e la nuova fun-
zionalità sta raccogliendo ottime 
percentuali di crescita, andando 
a migliorare la popolarità dei punti 
vendita.

Greenline: Oltre agli alert fornite al-
tri servizi di analisi dei dati?
Massimo Locatelli: Forniamo re-
port settimanali e mensili, in base 
alle richieste del cliente. Possiamo 
fornire un confronto rispetto ai pe-
riodi precedenti oppure rispetto ai 
colleghi di altri punti vendita nel 
caso si tratti di una catena. Natu-
ralmente i clienti possono acce-
dere in tempo reale ai dati online. 
Possono anche ricevere gli alert in 
tempo reale, che possono essere 
tarati sulle compilazioni negative o 
positive, o sotto un certo livello.
Tengo a precisare che misuriamo i 
tassi di abbandono tra quanti ini-
ziano e portano a termine il que-
stionario, così come abbiamo dei 
sistemi di validazione del dato che 
ci consentono di eliminare tutti gli 
usi fake, come per esempio dei 
bambini che giocano col device.

� www.seisoddisfatto.com
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Il Report Digital è un’indagine condotta annualmente da We Are 

Social in collaborazione con Hootsuite, la piattaforma di social media 

management più utilizzata al mondo, sul livello di digitalizzazione dei 

vari paesi e sui principali trend globali in questo campo. Ecco la loro 

sintesi sui dati rilevati a inizio 2020.
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Quanto siamo digitali?

Secondo i dati raccolti 
dall’agenzia di marketing 
We are social e dalla piat-
taforma di gestione dei social Ho-
otsuite e pubblicati a inizio febbra-
io nel Report Digital 2020, circa la 
metà della popolazione mondiale 
(3,8 miliardi di persone) utilizza re-
golarmente i social media, mentre 
sono 4,54 miliardi le persone con-
nesse ad internet (un incremento 
anno su anno del 9%, ma solo il 
45% sono donne). Quasi il 60% de-
gli abitanti del pianeta, quindi, è 
già online, con quasi 300 milioni di 
utenti che hanno avuto accesso ad 
internet per la prima volta nel cor-
so del 2019, la maggior parte dei 

Report Digital 2020 a cura della redazione

quali vive in paesi in via di sviluppo.
Ci sono però ancora sfide impor-
tanti da affrontare per garantire un 
accesso paritario alla connettività 
digitale: il 40% della popolazione 
mondiale rimane tuttora “sconnes-
sa” e si tratta soprattutto di donne. 
Il gap di genere si ampia in partico-
lar modo in Asia meridionale, dove 
gli uomini usano i social 3 volte più 
delle donne. 

Quanto tempo passiamo 
online?

Internet ha assunto ormai un ruolo 
imprescindibile nelle nostre vite: l’u-
tente medio quest’anno trascorrerà 

online più del 40% della sua giorna-
ta tipo (6 ore e 43 minuti al giorno); 
oltre un terzo di questo tempo, 2 
ore e 24 minuti al giorno, sarà de-
dicato ai social network. Google e 
YouTube rimangono i siti più visitati 
globalmente, mentre tra i social net-
work si aggiudicano il podio Facebo-
ok, YouTube e WhatsApp. 
Per quanto riguarda l’e-commerce, 
quasi 3 utenti internet su 4 (74%) 
hanno acquistato prodotti online 
nell’ultimo mese, con device mobi-
li che superano desktop e laptop 
attestandosi al 52% di device sha-
re per pagamenti online: è la prima 
volta che viene registrato questo 
sorpasso.
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La situazione in Italia

Concentrandoci invece sul nostro pa-
ese, il Report Digital 2020 rileva che 
sono quasi 50 milioni le persone onli-
ne in Italia su base regolare (quasi 
l’82%), e 35 milioni quelle presenti e 
attive sui canali social. In entrambi i 
casi, è stato registrato un aumento ri-
spetto alla rilevazione del 2019. Non 
è solamente la quantità di persone 
presenti ed attive a crescere, ma an-
che il tempo che decidiamo di passa-
re online: spendiamo 6 ore connessi 
ad internet ogni giorno, e 1 ora e 57 
minuti sui social, in aumento rispet-
to al dato rilevato nel 2019, che si 
era fermato a 1 ora e 51 minuti. Per 
quanto riguarda le nuove tecnologie, 
registriamo un livello di maturità inte-
ressante. Cresce infatti di ben 5 punti 
percentuali rispetto allo scorso anno 
l’utilizzo di assistenti vocali da mobile 
o device dedicati (dal 30% al 35%). 
Un italiano su 12 possiede invece 
device per la smart home, mentre tri-
plica (dal 5% al 15%) la penetrazione 
della categoria dei werables, siano 
essi smartwatch o altri dispositivi 
per il tracciamento dell’attività fisica 
o della salute in senso ampio. Più in-
dietro, ma forse meno di quanto si 
possa pensare, l’adozione di disposi-
tivi per la realtà virtuale, in mano al 
3% degli italiani.

Social, gaming e acquisti

Non è una novità che l’utilizzo degli 
smartphone abbia raggiunto livelli 
(quasi) di saturazione: ne troviamo 
conferma nel dato riguardante il 98% 
degli utenti social che si connette da 
dispositivi mobili. Anche qui, al netto 
dei volumi, è anche interessante un 
punto di vista più qualitativo: siamo 
anche più coinvolti, in virtù dell’au-
mento degli utenti ingaggiati e che 
contribuiscono attivamente al dialo-
go, in crescita da 74% a 81%. Natural-
mente non tutto il dialogo che si viene 
a creare è necessariamente costrutti-
vo, o positivo. In questo senso disin-
formazione e fake news non salgono 
alla ribalta oggi, ma troviamo con-
ferma di ampia consapevolezza sul 
tema: più di una persona su due ha in-
fatti espresso preoccupazione per la 
tematica delle fake news (52%) e del 
trattamento dei dati personali (59%) 
da parte delle piattaforme e delle 
aziende, e cresce contestualmente 
l’utilizzo di strumenti di ad-blocking 
(dal 35% del 2019 al 40%). Anche se 
alla prima rilevazione, riscontriamo ri-
sultati importanti per quanto riguarda 
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la regolare cancellazione dei cookies 
(54%) e l’utilizzo di sistemi / app per 
il tracciamento dello “screen time” 
sui dispositivi mobili (15%). Ma qua-
li sono le piattaforme preferite dagli 
italiani? Nessuno scossone rispet-
to a quanto riportato l’anno scorso, 
con YouTube e la famiglia di app di 
Facebook (WhatsApp, Facebook, 
Instagram e Messenger, nell’ordine) 
saldamente nella top 5. Ed è proprio 
Instagram la piattaforma che regi-
stra la crescita più evidente, dal 55% 
al 64%. In forze anche Pinterest, che 
vede un salto dal 24% al 29% anche 
in Italia, in parallelo ad una crescita 
globale anche in virtù di una serie di 
migliorie della piattaforma self-service 
per le sponsorizzazioni e ad alcune 
iniziative nell’ambito del social self 
care. Crescono di un paio di punti per-
centuali ciascuno anche Snapchat, 
Twitter, WeChat, Reddit: sono tutte 
piattaforme molto diverse tra loro ed è 
interessante notare come la crescita 
sia diffusa, indicatore di “salute ge-
nerale” della categoria e non solo di 
alcune nicchie specifiche.
Non è solo il desiderio di rimanere 
connessi con i nostri amici, colleghi, 
brand preferiti e fonti di ispirazione 
che ci tiene attaccati ai telefoni, ma 
anche un’evidentissima ricerca di sva-
go ed intrattenimento. Questo deside-
rio trova riscontro anche nella top 10 
delle categorie di app più utilizzate 
dagli italiani: 5 delle prime 7 catego-
rie sono infatti ascrivibili alla sfera dei 
social e dell’intrattenimento. Tra que-
ste 5 rientrano app relative al mondo 
del gaming. Giocano infatti 4 italiani 
su 5 e quasi 2 su 5 possiedono una 
console (su cui spendono quasi 50 
minuti al giorno.
Segnali positivi anche sul fronte e-
commerce: sono aumentati infatti di 
1-2 punti percentuali rispetto al 2019 
gli indicatori che riguardano le ricer-
che online pre-acquisto (dall’86% 
all’87%) e l’acquisto effettivo di pro-
dotti da qualsiasi device (dal 75% 
al 77%). Secondo i dati di gennaio 
2020, nel mese precedente l’87% de-
gli utenti di internet tra i 16 e 64 anni 
ha cercato online prodotti o servizi da 
acquistare e il 77% ha effettuato un 
acquisto online (il 50% realizzati da 
laptop o computer fisso e il 40% da 
smartphone). Tra i prodotti più acqui-
stati sul web, i viaggi (pernottamenti 
compresi) la fanno da padrone con un 
largo distacco dalle categorie succes-
sive, tra le quali troviamo dispositivi 
elettronici, abbigliamento e cosmetici.

� wearesocial.com
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Le vendite di vasi hanno chiuso il 2019 con un risultato leggermente 

positivo (+1%), in particolare quelli a iniezione (+1,7%). È quanto 

emerge dal sondaggio che abbiamo condotto con le principali 

imprese del settore.
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2019 positivo
per il mercato dei vasi 

Sono state stabili e ten-
denti al positivo le ven-
dite di vasi nel 2019: 
possiamo stimare un fatturato di 
circa 169 milioni di euro pari a un 
giro d’affari di circa 290 milioni con 
prezzi al consumo. Rispetto al 2018 
le vendite sono leggermente aumen-
tate (+1%), in particolare quelle di 
vasi a iniezione (+1,7%). È quanto 
emerge dal sondaggio che abbiamo 
condotto coinvolgendo le principali 
imprese del settore, in mancanza di 
analisi di mercato specifiche e pub-
bliche.
“Nonostante il 2018 soddisfacente 
e la stagione 2019 non certo faci-
le, abbiamo chiuso l’anno in linea 
con i risultati dell’anno precedente 
- spiega Stefano Meo, direttore com-
merciale di Nicoli -. Siamo quindi 
soddisfatti, anche perché il merca-
to ha cercato prodotti simili a prez-
zi più bassi, da qui lo spostamento 
di vendite, ove possibile, di prodotti 

>> trade mktg
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stampati a iniezione piuttosto che in 
rotazionale con prezzi più bassi”.
“Il 2019 è stato un anno positivo, 
influenzato principalmente dalle per-
formance della Gd - afferma Silvia 
Rossi, responsabile marketing di 
Plastecnic -; il canale tradizionale 
dei garden ha mantenuto i fatturati 
sui livelli del 2018, con alcune aree 
geografiche in crescita e altre che 
hanno consolidato le posizioni. In un 
anno in cui non ci sono stati parti-
colari eventi esterni a influenzare gli 
andamenti riteniamo che le politiche 
commerciali e di prodotto adottate 
siano state determinanti”.
“Il 2019 è stato un anno buono che 
ci ha permesso di recuperare il ter-
reno perso nel 2018 - confermano 
dall’ufficio commerciale di Garden 
Italia Vasi -, ciò è stato possibile an-
che grazie all’offerta di una gamma 
di prodotti che include diverse tipolo-
gie di vasi. La scelta della diversifica-
zione è stata una mossa opportuna 

e inevitabile, a fronte di una lenta ma 
costante contrazione del settore ro-
tazionale”.
“Il 2019 non si è discostato per l’an-
damento dal 2018 - spiega Pietro 
Colucci, direttore commerciale di 
Monacis -, continua un trend negati-
vo determinato da scarsa liquidità di 
alcune aree del territorio (centro-sud) 
e da una difficoltà sempre maggiore 
a far ruotare il magazzino. Parlo per 
aziende come noi, che si confronta-
no con articoli in rotazionale che si 
possono considerare prodotti dure-
voli. Monacis continua ad avere un 
trend positivo, sia perché è giovane 
sia perché abbiamo allargato il cam-
po d’azione anche sul settore arredo 
e illuminotecnica”.
“Il risultato è stato decisamente ot-
timo - dichiarano dall’ufficio marke-
ting di Stefanplast -, con performan-
ce di crescita a due cifre: questo 
grazie a una linea di vasi-coprivasi 
completamente nuova che ha ri-
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IL MERCATO ITALIANO DEI VASI
(in milioni di euro - sell in)

Fonte: Greenline

Vasi in plastica iniezione

Stima sell out 2019: 290 milioni di euro
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scosso un notevole successo”.
“Il 2019, per noi, è stato soddisfa-
cente - conferma Brando Desideri, 
Ceo di Idel -. In linea generale, il 
mercato dei vasi è connesso al set-
tore di piante e fiori, che a sua volta 
è influenzato dalle condizioni atmo-
sferiche. È un mercato stagionale 
ed è doveroso ammettere che non è 
sempre facile gestire e combattere 
la flessione dovuta alla stagionalità. 
Oltre al meteo, un altro aspetto che 
influenza le abitudini dei consuma-
tori nel nostro settore è lo spazio 
che questi hanno a disposizione 
presso la propria abitazione. È ov-
vio: più ampio è il giardino, più am-
pio sarà lo spazio in cui posizionare 
i vasi e lo stesso vale per gli am-
bienti interni. Inoltre, il giardinaggio 
è da sempre associato a consuma-
tori più anziani, magari in pensione, 
ma i promotori delle nuove tendenze 
sono invece i millennials, cioè i nati 
fra i primi anni Ottanta e la metà de-
gli anni Novanta; sono consumatori 
ancora giovani, professionalmente 
attivi, generalmente attenti all’am-
biente, amanti del verde e degli 
spazi aperti. Questi aspetti devono 
essere considerati da noi produtto-
ri, perché rappresentano nuove op-
portunità di mercato”.

Bene la Gd e i garden center

Il mercato dei vasi è ampiamente 
controllato dal commercio specia-
lizzato che, a seconda del tipo di 
prodotto, subisce la concorrenza 
crescente dell’e-commerce e della 
grande distribuzione.
Nel comparto dei vasi a iniezione, 
per esempio, sia la Gdo sia i centri 
bricolage risultano in crescita, così 
come i garden center nel segmento 
dei vasi rotazionali.

Vade retro plastica

Le recenti normative (come la plastic 
tax) e le pulsioni ambientaliste (sa-
crosante, intendiamoci) stanno po-
nendo le materie plastiche in cattiva 
luce agli occhi del grande pubblico 
dei consumatori. In realtà si dovreb-
be porre l’attenzione sullo smalti-
mento dei rifiuti plastici, sulla riduzio-
ne dell’usa&getta, che riguarda poco 
i vasi per le piante che di solito sono 
beni durevoli nelle famiglie e sulla 
promozione della materia prima rici-
clata (MPS) e delle bioplastiche pro-
dotte da materie prime rinnovabili.
“Teraplast ha già iniziato nel 2019 a 
muoversi in questa direzione, orien-
tando la propria produzione verso 
una prospettiva di economia circola-
re - spiegano dall’ufficio marketing di 
Teraplast -. Tutti nostri prodotti sono 
realizzati in materiale riciclabile, ma 
la scelta aziendale più ambiziosa 
e rispettosa dell’ambiente è stata 
quella di introdurre una linea di arti-
coli realizzati al 100% con materiale 
plastico post consumo, derivato dal-
la lavorazione dei rifiuti plastici del-
la raccolta differenziata. Rispettare 
l’ambiente non può più essere solo 
una scelta. Il nostro obiettivo futuro 
e la nostra visione sono ben chiari: 
realizzare prodotti durevoli, arginare 
la quantità di nuovi rifiuti, lavorare 
materiali riciclati in modo che abbia-
no una nuova vita rendendoli nuova-
mente riciclabili”.
“L’aspetto ecologico dell’intera filiera 
progettuale e produttiva è indirizzato 
sempre più verso un ruolo di rispetto 
ambientale, utilizzando materiali du-
revoli nel tempo, ma completamente 
smaltibili in ogni loro parte, alla fine 
del ciclo di vita - confermano dall’uf-
ficio marketing di Stefanplast -. Ogni 
azione che accompagna il prodotto 

viene appositamente studiata: rile-
vante attenzione è posta nell’otti-
mizzazione dei packaging, siano essi 
di cartone che pellicole o involucri, 
riciclati e riciclabili. Attraverso un 
mirato e intelligente utilizzo di mate-
ria plastica recuperata, realizziamo 
le nuove produzioni. Recuperiamo 
oltre il 40% di materiale scartato, 
proveniente da resti di produzione 
(post-industrial) e dalla raccolta dif-
ferenziata (post consumo). Abbiamo 
attuato inoltre piani di orientamento 
per migliorare l’efficienza energeti-
ca, attraverso la riorganizzazione dei 
reparti dei diversi stabilimenti, per 
raggiungere il massimo rendimento 
dalla luce naturale fino alla decisio-
ne più importante di installare grandi 
impianti fotovoltaici e macchine ad 
iniezione a basso consumo energe-
tico, per ridurre significativamente le 
emissioni di CO2. Il nostro impegno 
infine, si protrae in azioni per il so-
ciale a sostegno di tematiche riguar-
danti la salvaguardia dell’ambiente, 
la tutela del territorio e progetti a fa-
vore della collettività”.
“In effetti in questi anni il tema in-
calzante è legato ai danni che la 
plastica ha creato all’ambiente, tra-
sformandola in un mostro ecologico 
- afferma Silvia Rossi, responsabile 
marketing di Plastecnic -. È molto 
importante far cambiare al consu-
matore finale la prospettiva, poiché 
non è la plastica a essere dannosa 
all’ambiente ma il cattivo uso che se 
ne fa al termine dell’utilizzo; ecco 
che far rientrare il rifiuto nel circolo 
produttivo diventa una grande oppor-
tunità, da scarto a materia prima. 
Plastecnic ha iniziato a produrre 
vasi in plastica riciclata nel 2014, 
utilizzando plastica da scarto indu-
striale; oggi e nel prossimo futuro ha 
in progetto di utilizzare plastiche da 
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VASI TERRACOTTA - MARKET SHARE 
DEI CANALI DISTRIBUTIVI

(% vendite mercato Italia
vasi in terracotta 2019 per canale)
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VASI PLASTICA INIEZIONE - MARKET 
SHARE DEI CANALI DISTRIBUTIVI

(% vendite mercato Italia
vasi iniezione 2019 per canale)
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VASI PLASTICA ROTAZIONALI - MARKET 
SHARE DEI CANALI DISTRIBUTIVI

(% vendite mercato Italia
vasi rotazionali 2019 per canale)
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raccolta differenziata acquistandole 
esclusivamente da società certifi-
cate EuCertPlast. La certificazione 
europea EuCertPlast introduce una 
logica di estrema trasparenza in uno 
scenario prima molto frammentato. 
La filiera del riciclaggio deve rispet-
tare precisi parametri: procedure di 
tracciabilità e di lavorazioni a basso 
impatto ambientale, in modo tale 
che la plastica sia nuovamente ri-
ciclabile, generando un’economia 
circolare virtuosa. Il progetto re-use 
Re-Love di Plastecnic ha l’obiettivo 
di portare l’utilizzo di plastica ricicla-
ta da raccolta differenziata al 42% 
entro il 2021 e all’80% nei prossi-
mi 10 anni. Re-use Re-Love è la di-
chiarazione dell’impegno concreto di 
Plastecnic nel voler mettere a frutto 
tutte le potenzialità ecocompatibili 
della plastica. Un amore per la natu-
ra che segue le logiche sostenibili più 
avanzate e lungimiranti. Plastecnic 
ha da sempre fatto scelte impren-
ditoriali che tenessero conto del ri-
spetto dell’ambiente, così pensiamo 
debbano fare le società che vogliono 
affrontare le sfide del futuro, perché 
il futuro dipende dall’ambiente in cui 
viviamo”.
“Come giustamente da voi messo in 
evidenza - spiega Stefano Meo, diret-
tore commerciale di Nicoli -, non è cer-
to la plastica che inquina, ma l’uomo, 
che se non la ricicla nel modo corret-
to, inquina. E questo vale per tutte le 
materi prime. Essendo però sensibili 
all’argomento riciclo, abbiamo deciso 
fin dal 2018 di utilizzare materiale di 
riciclo per la produzione della maggior 
parte dei nostri vasi, con percentuali 

di plastica riciclata che si avvicinano 
al 100%. Di questo aspetto diamo an-
che ampio risalto sia sui nostri cata-
loghi che nei nostri supporti alla ven-
dita, nonché sulle etichette apposte 
ai nostri prodotti, dove è presente un 
codice Qr che spiega il ciclo chiuso di 
riciclo dei nostri prodotti, che in ogni 
caso non sono usa e getta, bensì pro-
dotti durevoli”.
“Gli effetti tangibili ed evidenti dei 
cambiamenti climatici non possono 
passare inosservati - convengono 

L’ITALIA DEI CONSUMI
(% mercato Italia 2019 per area)

Nord Ovest 32%

Nord Est 29%

Centro 26%

Sud e isole 13%

Fonte: Greenline

dall’ufficio commerciale di Garden 
Italia Vasi -; essendo consapevoli di 
esser parte di un sistema intercon-
nesso, la nostra azienda si sta impe-
gnando nell’adozione di pratiche più 
ecologiche, ricercando per esempio 
nuovi materiali green da utilizzare 
nella produzione, al fine di rendere 
la nostra attività più sostenibile e al-
leggerire l’impronta che lasciamo sul 
nostro pianeta. A conferma di ciò da 
quest’anno siamo lieti di promuove 
una nuova linea di vasi riciclabili pro-
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Prodotti realizzati con il 100% di energia rinnovabile

Pratico sistema di riserva d'acqua 
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I TEMPI DEL SELL OUT
(% mercato Italia 2019 per periodo di vendita)

Fonte: Greenline

15 %
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16 %

30 %

25 %

7 %
7 %

dotta con l’utilizzo di una miscela co-
stituita da plastica riciclata e legno 
derivante dal recupero di scarti da 
lavorazione. Siamo orgogliosi che la 
stessa sia stata selezionata per l’i-
niziativa vetrina delle eccellenze My 
Plant & Garden 2020”.
“Con prodotti come la nostra linea 
res nova - spiega Brando Desideri, 
Ceo di Idel -, una gamma totalmente 
ecosostenibile di vasi e sottovasi, re-
alizzata con materia prima riciclata al 
100%, derivante da scarti post con-
sumo e al 100% riciclabile, contribu-
iamo al suo re-impiego nel processo 
produttivo. Il materiale che abbia-
mo selezionato ci è stato fornito da 
specialisti certificati nel settore del 
riciclo. Con questa linea non abbia-
mo soltanto colto una nuova richie-
sta del mercato (proveniente sia dai 
consumatori finali, sia dai rivenditori, 
anche se per certi versi il mercato 
italiano non è ancora pronto, al con-
trario di quello estero, più incline a 
richieste eco-friendly), ma abbiamo 
voluto prendere una netta posizione, 
a supporto dell’ecologia”.

Come dare valore aggiunto 
al vaso

Nonostante l’impegno delle impre-
se del settore nel design, nel mi-
glioramento della funzionalità, nella 
ricerca di nuove materie prime, sul 
mercato finisce per vincere sempre il 
prezzo. Nonostante si tratti di un pro-
dotto “durevole” si fa fatica a trasfe-
rire valore aggiunto al vaso: sempre 
considerato come un “contenitore di 
terra” e troppo poco come un “com-
plemento d’arredo”. 
“Condividiamo quanto da voi espo-
sto, anche a nostro parere si sta 
dando ancora molta importanza al 
prezzo del vaso, nonostante si trat-
ti di un prodotto durevole - spiegano 
dall’ufficio marketing di Teraplast -. 
Sarebbe sicuramente di stimolo 
all’acquisto veicolare l’idea portante 
che sta dietro ai prodotti e che que-
sta diventi elemento trainante per la 
scelta dell’articolo, spostando così 
l’attenzione dal prezzo alla filosofia 
del brand e al plus del prodotto”.
“Osservando i nostri principali clienti 
- affermano dall’ufficio commerciale 
di Garden Italia Vasi - abbiamo po-
tuto constatare nel corso degli anni 
che una strategia vincente è quella 
di tenere in assortimento vasi ap-
partenenti a diversi range di prezzo 
per non precludere al cliente finale 
la possibilità di scelta. Di essenziale 
importanza rimane il servizio di con-

sulenza e assistenza fornito al clien-
te in fase di valutazione; in quanto 
esponendo i punti di forza e le diffe-
renze che caratterizzano i diversi pro-
dotti, il vaso acquisisce quel valore 
aggiunto che permette di spostare 
l’attenzione dal prezzo all’effettiva 
qualità del prodotto”.
“È indubbio che una parte del trade 
guardi al fattore prezzo e lo riten-
ga determinante - dichiara Paolo 
Percassi di Stefanplast -. Fortuna-
tamente non tutti la pensano allo 
stesso modo e quindi la capacità 
delle aziende deve essere quella di 
intercettare positivamente questa 
domanda”.
“Alcuni rivenditori sono ancora tradi-
zionalisti - spiega Brando Desideri di 
Idel -: sono legati al prezzo e non 
al design, anche se la tendenza del 
mercato sembra andare in questa 
direzione; l’arredo casa, l’home 
decor e il fai da te sono comparti 
in espansione e sarebbe ingenuo e 
da sprovveduti non tenerne conto. 
Tuttavia, l’esaltazione del valore ag-
giunto di prodotti come i vasi si può 
concretizzare con successo solo se 
rivenditori e produttori lavorano in 
modo coeso. I rivenditori dovrebbero 
condividere le proprie esigenze con 
noi produttori, che dovremmo esse-
re pronti a nostra volta ad ascoltare 
e a cercare di proporre innovazioni, 
dal momento che ricopriamo la posi-
zione a monte nella filiera”.

“È molto difficile dare valore ag-
giunto a qualsiasi prodotto - spiega 
Stefano Meo, direttore commercia-
le di Nicoli -; per mia esperienza il 
valore aggiunto viene dato sempre 
dal consiglio e dalla competenza 
del responsabile di vendita di un 
prodotto, e quindi anche dei vasi. 
Bisogna sempre spiegare e descri-
vere qualsiasi prodotto, solo così 
si riuscirà ad ottenere risultati più 
soddisfacenti, sia in termini di volu-
mi che di margini”.
“Alla grande competenza tecnica dei 
garden, non sempre corrisponde uno 
stesso livello di preparazione com-
merciale - osserva Fabio Zanardi, 
sales director di Plastecnic -. Anche 
a causa del poco tempo a disposizio-
ne e delle tante cose da fare, spesso 
gli sforzi delle aziende produttrici si 
infrangono contro una realtà fatta di 
abitudini consolidate difficilissime da 
sradicare. È un problema perché così 
si perdono opportunità di business 
e si resta indietro. Spesso troviamo 
maggiore sensibilità e brillantezza 
in canali per i quali i vasi sono de-
cisamente più marginali che presso 
i garden, che dovrebbero essere le 
punte di diamante del giardinaggio. 
Da anni Plastecnic si sta muovendo 
per spostare il focus dal prezzo al va-
lore, dal semplice prodotto al siste-
ma di offerta. Per un punto vendita 
un vaso non è solo un contenitore di 
terra, è anche un prodotto difficile da 

Tutte le interviste complete sono pubblicate su www.greenretail.it

>>



trattare, ingombrante e mediamente 
a basso valore unitario. Basterebbe-
ro solo queste considerazioni a far 
capire che trattiamo di una que-
stione strategica per i rivenditori. 
Parliamo di una famiglia merceolo-
gica che, o viene trattata con gran-
de attenzione e in modo da creare 
un importante valore aggiunto per 
il cliente, uno strumento di fide-
lizzazione e di qualificazione del 
punto vendita, o genera perdite. È 
fondamentale riuscire a riempire i 
vasi, prima che di terra, di conte-
nuti e di valore. Qualche consiglio 
pratico? Limitare il numero dei for-
nitori, evitare le sovrapposizioni e 
le duplicazioni negli assortimenti, 
curare l’esposizione in modo che 
sia chiara e leggibile da parte del 
cliente finale, sfruttare il materia-
le Pos che i produttori mettono a 
disposizione non per recuperare 
spazio o per risparmiare sulle at-
trezzature ma per comunicare con 
il pubblico, fare manutenzione del 
facing e delle griglie di prodotto, 
guardare al servizio prestato dal 
fornitore più che al centesimo in 
più o in meno sul prezzo, puntare 

sulla qualità e comunicarla”.
“Purtroppo il mercato non com-
pra più il design, o l’innovazione, 
o la qualità ma compra solamen-
te il prezzo, e questo non fa al-
tro che mettere in competizione 
al sottocosto i produttori - spie-
ga Pierluigi Migliorati, ammini-
stratore di Migliorati Group -, 
i quali se per sfortuna hanno so-
lamente il mercato nazionale come 
sbocco sono costretti a lavorare 
gratis o perdendo, per non parlare 
dei nuovi competitor che arrivano 

da Cina ed Europa dell’est. Io parlo 
del rotazionale, ma non credo stia-
no molto meglio le marginalità dei 
produttori dell’iniezione”.
“I rivenditori dovrebbero aprirsi di 
più alle novità che offre il merca-
to e affiancare ai prodotti che pro-
pongono da anni anche il nuovo - 
conclude Pietro Colucci, direttore 
commerciale di Monacis -; noto che 
dove i garden center sono affiancati 
da studi di architettura e progetta-
zione paesaggistica le cose vanno 
molto meglio”.

T U T T O  I N I Z I A  
D A  U N A  P A S S I O N E .

ARENA VIVAI SOCIETÀ AGRICOLA S.R.L.  |  Via San Giovanni Bosco - 37050 Raldon di S. Giovanni Lupatoto (VR)  
Tel. 045 8731952 | Fax 045 8739742  |  commerciale@arenavivai.com  |  www.arenavivai.com
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Con una crescita del 

giro d’affari del +0,1%, 

le vendite dei prodotti 

per il giardinaggio 

in Germania sono 

rimaste stabili nel 

2019. Crescono i centri 

bricolage e i garden 

center. Il 51% del 

mercato è sviluppato 

dai proprietari di 

giardini; il 35% da quelli 

di balconi/terrazzi.
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Stabili le vendite garden in 

Germania nel 2019
Il mercato del giardinag-
gio tedesco nel 2019 
ha sviluppato un giro  
d’affari di circa 18,665 miliardi di 
euro con una crescita dello 0,1%. 
Lo afferma l’ultima ricerca condotta 
dall’associazione IndustrieVerband 
Garten (Ivg) che in Germania riuni-
sce tutti i principali produttori di gar-
dening.
Un risultato non positivo se conside-
riamo le favorevoli condizioni meteo-
rologiche in Germania per i consumi 
di giardinaggio. Dopo una crescita 
nel primo trimestre dell’8,7%, le ven-
dite si sono fermate allo 0,7% nel 
secondo trimestre, fissando un au-
mento semestrale al 2,7%.

I canali più performanti

Buona la performance dei centri bri-
colage, che valgono il 25,9% delle 
quote del mercato e hanno registrato 
un incremento delle vendite del 5,4%.

a cura della redazione

>> trade mktg
Germania

Anche i centri giardinaggio, che val-
gono il 13,1% del mercato, hanno 
conquistato nuove quote di merca-
to. Soffrono i vivai tradizionali e ne-
gozi di fiori (14,8% delle vendite) e 
i grossisti (18,5%).
Le strategie cross canale delle 
ferramenta come le attività di e-
commerce dei centri di giardinag-
gio specializzati supportano ulte-
riormente lo sviluppo positivo dei 
“negozi fisici”.
Il 2019 ha confermato la perdita 
di importanza del canale degli iper-
mercati, da quasi quindici anni in 
continuo declino per le vendite di 
giardinaggio. Al contrario, i super-
mercati e i discount hanno aumen-
tato le vendite, passando dal 4,6% 
al 4,7% delle quote di mercato tota-
li. Vengono realizzati assortimenti 
da giardino appositamente pensati 
per i discount alimentari, per i quali 
il mercato della vita all’aria aperta 
è sempre più importante.
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IL GARDENING IN GERMANIA
(giro d’affari annuale in milioni di euro e andamento % sull’anno precedente)

Fonte: Ivg - Ifh Retail Consultants, Klaus Peter Teipel - Research und Consulting
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GERMANIA: I CANALI DI DISTRIBUZIONE NEL MERCATO DEL GIARDINAGGIO
(divisione % mercato Germania 2019 e confronti temporali) 

Fonte: Elaborazione di Greenline su dati Ivg - Ifh Retail Consultants, Klaus Peter Teipel - Research 
und Consulting

2005 2010 2015 2016 2017 2018 2019

Centri bricolage 24,3% 25,8% 23,8% 24% 24,5% 25% 25,9%

Grossisti 23,3% 22,4% 22,1% 21,2% 19,9% 19,2% 18,5%

Vivai e fioristi 19,1% 17% 15,5% 15,5% 15,3% 15,0% 14,8%

Garden center 10,9% 11,8% 12,3% 12,4% 12,7% 12,9% 13,1%

Giardinieri 8,7% 7,9% 8,5% 8,6% 8,9% 9,1% 8,6%

Super e discount 3,5% 4,1% 4,4% 4,5% 4,6% 4,6% 4,7%

E-commerce 1,8% 2,1% 3,1% 3,4% 3,7% 3,9% 4,1%

Iper 3,4% 3,4% 3,2% 3,2% 3,1% 3% 2,9%

Ferramenta 1,6% 2,2% 2,7% 2,7% 2,7% 2,6% 2,6%

Negozi di mobili 1% 1,2% 1,9% 1,9% 2,1% 2,2% 2,2%

Altro 2,4% 2,1% 2,5% 2,6% 2,5% 2,5% 2,6%

IL MERCATO  IN BASE AL TIPO DI GIARDINO
(in miliardi di euro)

83% 17%CONSUMATORI B2C B2B

51% 35% 8%4%2%

Giardino in casa

Balcone e terrazzo

Piccolo giardino/balcone

Piccola assegnazione Giardini in comunità

I proprietari di giardini 
sviluppano il 51% degli 
acquisti

L’83% del mercato consumer dei pro-
dotti per la cura e la manutenzione 
del verde è rappresentato dagli ac-
quisti di hobbisti e consumatori, pari 
a circa 15,4 miliardi di euro, mentre 
il 17% arriva nelle case attraverso un 
professionista B2B (giardiniere, im-
piantista, ecc.).
Suddividendo le vendite in base alle 
caratteristiche del consumatore, è 
interessante notare che il 51% degli 
acquisti è stato effettuato dai pro-
prietari di giardini, seguiti dal 35% 
dai possessori di balconi-terrazzi. 
Per un totale dell’86% del mercato.
I proprietari di giardini hanno investi-
to nel 2019 nel gardening circa 7,9 
miliardi di euro, pari appunto al 51% 
delle vendite totali. Coltivano giardini 
medi di 200-250 mq e spendono me-
diamente circa 111 euro all’anno per 
ogni famiglia.
I proprietari di terrazzi e balconi han-
no speso 5,46 miliardi di euro (35,4% 
delle vendite totali) e coltivano spazi 
di 8-10 mq medi, con una spesa fami-
liare annuale di circa 44 euro.
Molto interessanti anche gli hobbisti 
che coltivano terreni in concessione: 
rappresentano solo il 3,9% delle ven-
dite, ma hanno terreni mediamente 
di 300-400 mq e una spesa media di 
circa 48 euro all’anno per famiglia.

Salgono i prezzi al consumo

I prezzi al consumo sono aumentati 
mediamente dell’1,5% nel mercato 
del giardinaggio, nel periodo genna-
io-settembre 2019 rispetto allo stes-
so periodo dell’anno precedente. 
Guidano la classifica il verde per Fonte: Ivg - Ifh Retail Consultants, Klaus Peter Teipel - Research und Consulting

15,434 3,157
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CHI VENDE GIARDINAGGIO ONLINE IN GERMANIA?
(quote di mercato 2019 delle vendite online di gardening)

Fonte: Klaus Peter Teipel – Research & Consulting

Pure player online 38,6%

Centri bricolage 22%

Garden center 10,7%

Vivai e fioristi 5,8%

Super e discount 5,8%

Grossisti (B2C) 3,6%

Ferramenta 3%

Negozi di mobili 1,8%

esterno (+4,2%), i mobili da giardi-
no (+2,4%), i substrati (+2,3%), i 
fertilizzanti (+1,9%), il verde interno 
(+1,2%) e le attrezzature (+1,2%). In 
calo solo i tosaerba a motore (-1,9%).

E-commerce bene, ma non 
benissimo

Dopo anni di tassi di crescita a due 
cifre, le vendite online di prodotti per 
il giardinaggio sono aumentate in ma-
niera ridotta nel 2019 e si sono fer-
mate al +8,3%, per a un giro d’affari 
intorno a 1,1 miliardi di euro, circa il 
4,1% delle quote di mercato totali.
I canali che hanno guadagnato mag-
giori quote di mercato nel 2019 sono 

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

Fonte: Ivg - Klaus Peter Teipel - Research und Consulting 
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i pure player (come Amazon) e i centri 
bricolage, che controllano rispettiva-
mente il 38,6% e il 22% delle vendite 
totali online di prodotti per il giardi-
naggio.
Più del 61% delle vendite online sono 
riconducibili a rivenditori “fisici”. So-
prattutto i centri bricolage hanno am-
pliato le gamme offerte in rete e han-
no conquistato il 22% delle vendite 
online. Poiché gli investimenti neces-
sari per sviluppare una politica cross-
canale sono ancora elevati, perdono 
terreno i canali tipicamente controlla-
ti da imprenditori indipendenti, come 
le ferramenta e i centri giardinaggio.

� www.ivg.org

Verde indoor + 1,2 %

Verde outdoor  + 4,2 %

Mobili da esterno  + 2,4 %

Terricci + 2,3 %

Fertilizzanti + 1,9 %

Attrezzature + 1,2 %

Macchine  - 1,9 %

ANDAMENTO DEI PREZZI 
AL CONSUMO  

(variazione dei prezzi medi)

Fonte: Klaus Peter Teipel – Research & Consulting
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VIGORPLANT

Terriccio biologico altamente sostenibile
Dalla partnership esclusiva tra Vigorplant e Isagro, azienda leader nello sviluppo di prodotti per la protezione 
sostenibile delle colture, nasce un terriccio unico e dalle caratteristiche innovative. Nativia infatti è arricchi-
to con Biocross, a base di microrganismi naturali della rizosfera a sostegno delle radici, che contribuiscono 
all’assimilazione dei nutrienti minerali nel suolo. Nativia è un prodotto che ha a cuore la sostenibilità sotto 
tutti gli aspetti: il packaging può fregiarsi del marchio I’m Green, che attesta che le plastiche utilizzate sono 
in parte provenienti da materiale ricavato dalla canna da zucchero, risorsa rinnovabile, permettendo di ridurre 
così le emissioni di CO2 nell’atmosfera; Biocross, grazie alla sua speciale formulazione, contribuisce a ridurre 
l’impatto ambientale, in quanto le radici si rafforzano in modo ecocompatibile; il Fyberal, infine, è un materiale 
naturale e rinnovabile ricavato dall’estrusione di legni di particolari essenze arboree. Confezione da 45 litri.

� www.vigorplant.com

FLORINFO

L’app per il giardino che conquista il cliente
Intercettare i desideri e capire le esigenze del cliente è un’arma fondamentale per acquisire il lavoro. Sevis App è l’applicazione 
per iPad che permette di simulare la trasformazione di uno spazio verde partendo da una foto. Funziona sempre, anche quando 
non è disponibile una connessione internet. Facile da usare, è adatta a tutti gli operatori del verde: l’addetto del garden center 

potrà proporre in pochi minuti gli arredi e le piante per un giardino fai da te, mentre il professionista 
del verde potrà usarla anche in cantiere e farsi trovare pronto per proporre esempi e simulazioni 
accattivanti. L’applicazione si attiva in pochi secondi, si adopera con due dita della mano e permette 
di esporre al cliente la propria idea in non più di 2 minuti. Tempestività, semplicità, mobilità, sono gli 
elementi vincenti di Sevis App, che è anche uno strumento con cui annotare le esigenze, i desideri e 
tutto ciò che può emergere durante il sopralluogo per un impatto altamente professionale. 

� 

IDEL

La funzionalità diventa design
Mosaic Curve High 55 + Inner è composto dalla classica cover Mosaic, cioè la griglia decorativa, abbina-
ta al corpo del vaso (body pot) e all’Inner (vaso interno alto 32 cm), nel quale inserire una pianta alta e 
rigogliosa. Sia la cover Mosaic sia il body pot nascono senza fori, ma presentano la predisposizione per 
essere agilmente forati da parte del consumatore finale, che può adattare il vaso alle proprie preferenze. 
Inner è comprensivo di riserva d’acqua (H2O System), funzione di auto-irrigazione assolta grazie a una 
“piattella” (Ø 24,5 cm), cioè un pannello separatore che crea un doppio fondo, permettendo così il diretto 
invasamento di qualsiasi pianta, che crescerà rigogliosa anche grazie al controllo del “troppo pieno”, garantito dalla base 
progettata con utili “camini”. La presenza dell’Inner, inoltre, facilita la movimentazione della pianta, grazie ai pratici manici 
retraibili a scomparsa, che consentono quando serve di spostare il solo contenitore interno invece dell’intero prodotto.

� www.idel.it

CIFO

Pulizia e manutenzione di stufe e camini
La nuova linea Cifo Fire oltre ai prodotti accendifuoco offre anche articoli dedicati alla manutenzione e pulizia di 
camini e stufe. Il pulitore vetri stufe e camini è il detergente specifico per eliminare i residui della combustione 
dalle superfici in vetro e dagli inserti di camini e stufe. Ha un importante doppio effetto: pulisce a fondo i vetri 
restituendo loro brillantezza, in modo efficace e veloce, senza lasciare aloni, e crea una patina sulla superficie 
trattata che rallenta la formazione di successivi depositi di catrame e fuliggine. Il pulitore canne fumarie in bustine 
monodose è specifico per liberare da fuliggine e incrostazioni le tubazioni e le canne fumarie.  Rappresenta uno 

strumento di manutenzione importantissimo poiché libera le tubazioni dai depositi altamente 
infiammabili, aiutando quindi a prevenire gli incendi e aumentando l’efficacia di combustione 
di stufe e camini. Pratiche, igieniche e sicure, le bustine non contengono zolfo, in rispetto 
dell’ambiente.

� 
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GARDENA

Nuova gamma di cesoie per ogni tipo di taglio
Per prendersi cura delle siepi, Gardena lancia 5 modelli di cesoie all’insegna dell’innova-
zione, caratterizzati da design moderno, eccellente potenza di taglio, forme ergonomiche 
e leggerezza. Tutti i modelli sono dotati di robuste lame in acciaio per una lunga durata, di 
ammortizzatori paracolpi per proteggere il polso dell’utilizzatore e di un rivestimento antia-
derente, che riduce l’attrito e rende più facile l’operazione di taglio. Le cesoie NatureCut, 
EasyCut, TeleCut e 2in1 EnergyCut sono dotate di lame ondulate per una maggiore efficienza quando si tagliano ampie 
superfici. Le cesoie PrecisionCut (in foto) e EasyCut sono munite di manici in plastica leggerissimi, rinforzati ed ergonomici 
per garantire all’utilizzatore resistenza, ma anche comodità di utilizzo. Gli angoli perfetti di lavoro di 20° nei modelli NatureCut 
e PrecisionCut e di 13° nei modelli EasyCut e 2in1 EnergyCut consentono infine un utilizzo confortevole e sicuro per le mani.

� www.gardena.com

ZAPI

Protemax, lotta vincente contro i topi
L’innovazione è parte integrante dell’offerta dei topicidi Protemax, che quest’anno si arricchisce di un nuovo prodotto: Topo 
Kill Box, un rodenticida in box predosato, una risposta per coloro che cercano una soluzione pronto uso, facile, veloce ed 
efficace. Topo Kill Box contiene 2 esche a base di Brodifacoum, anticoagulante di 2° generazione, con tecnologia fluorescen-

te. Si tratta di un brevetto esclusivo Zapi per il mercato italiano che sfrutta la 
fluorescenza per ottenere esche estremamente appetibili per i topi. Topi e ratti 
sono infatti neofobici, cioè hanno paura del nuovo, e diffidenti: indurli a mangiare 
l’esca è l’elemento critico di successo di un rodenticida. La loro vista UV e le 
tracce fluorescenti che caratterizzano parte del loro corpo li persuade a pensare 
che le esche topicida fluorescenti siano “sicure” e si avvicinano senza indugi. Per 
ogni esigenza, le soluzioni topicida Protemax sono la risposta.

� www.protemax.it

LORENZETTO

Piante aromatiche biologiche in vaso biodegradabile
Lorenzetto propone Eat Bio, una gamma di piante aromatiche biologiche certificate, coltivate in 
armonia con la natura in vaso 100% biodegradabile e corredate di packaging completamente eco 
friendly. Il vaso è composto da un amalgama in lolla di riso e collanti vegetali e si biodegrada solo a 
contatto col terreno e i suoi enzimi, mantenendo pertanto una shelf life di lunga durata. Le piantine 
aromatiche biologiche Eat Bio possono essere usate per esaltare il gusto delle ricette e cucinare più 
sano e saporito. Inoltre si può tenere il vaso in cucina, gettarlo nel compost o piantarlo in giardino. La 
linea completa di aromatiche Eat Bio comprende: basilico, elicriso, erba cipollina, lavanda, maggiora-
na, melissa, menta marocchina, menta piperita, origano, prezzemolo, prezzemolo riccio, rosmarino, 
rosmarino prostrato, salvia, timo citrodoro, timo citrodoro aureo, timo citrodoro silver e timo volgare.

� www.lorenzetto-italy.com

WEBER

Nuovo barbecue a pellet
Perfetta fusione tra l’autentico sapore del barbecue a carbone, la praticità del barbecue a gas e la precisione del barbecue 
elettrico, il nuovo barbecue a pellet SmokeFire di Weber è in grado di offrire illimitate possibilità culinarie e sapori incredibili. 

Le caratteristiche: ampio intervallo di temperature (da 95°C a 315°C), finiture in acciaio 
smaltato e display Lcd resistente agli agenti atmosferici e di facile lettura. L’esclusivo 
sistema di alimentazione inclinato, a velocità variabile, riduce i tempi di preriscaldamento e 
previene il rischio di inceppamenti, mentre la tramoggia ha una capacità di carico pari a 9 kg 
di pellet (la quantità perfetta per grigliare per l’intera giornata in low & slow). SmokeFire 
è disponibile in due modelli: SmokeFire EX4 (con griglia da 45x61 cm) e il modello EX6 
(45x91 cm), accomunati da un potente motore con funzione di preriscaldamento veloce, 
temperatura elevata per rosolatura e temperatura bassa e costante per affumicatura. 

� www.weber.com
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COMPO

Per i giovani alle prime armi con il giardinaggio
Compo lancia la sua nuova linea Undergreen: quattro gamme di prodotti consentiti in 
agricoltura biologica facili da usare, pensati per la cura di piante ornamentali, cactus e 
ortaggi. Tutte le confezioni, grazie al loro look colorato e alle dimensioni ridotte, possono 
far bella mostra di sé sul davanzale o in balcone. Undergreen si distingue dagli altri 
prodotti Compo anche in termini di linguaggio: la formulazione moderna di facile comprensione e le dimensioni ridotte delle 
confezioni si rivolgono direttamente ai giovani amanti del giardinaggio, con poco spazio a disposizione ma tanta passione. Molti 
consigli utili sulla cura delle piante da interni e sulla coltivazione di ortaggi a casa sono ora disponibili sul sito www.undergreen.it. 
Ciascuna delle quattro gamme di prodotti soddisfa le necessità per la cura della pianta: dal terriccio in una pratica confezione 
da 2,5 litri, al concime liquido con erogatore dous-dous, passando per lo spray per la cura delle foglie. 

� www.undergreen.it

HOZELOCK

Dalla tavola al terreno senza sprechi
Nessuno spreco di cibo grazie al nuovo Hozelock Pure Bokashi Composter, che ricicla rapidamente ed efficacemente gli 
avanzi, inclusi cibi cotti, carne, pesce e piccole ossa che normalmente non sono riciclate dalle compostiere. Nessun odore 

sgradevole, poiché il processo inizia con l’aggiunta di una crusca contenente microrganismi 
naturali che riducono i rifiuti in modo anaerobico per produrre un fertilizzante utile per le 
piante d’appartamento o il giardino. Alla fine del processo si può semplicemente aggiungere 
il risultato al bidone del compost da giardino, dove funge da acceleratore, o interrarlo diret-
tamente nel terreno del giardino. Pure Bokashi Composter può essere facilmente riposto in 
una credenza, in una dispensa o sul bancone, rendendo l’intero processo di compostaggio 
sorprendentemente compatto, pulito e intelligente. L’intera gamma di prodotti Pure di Hoze-
lock è progettata per prendersi cura del verde aiutando attivamente anche l’ambiente.

� www.hozelock.it

VALEX

La linea OneAll si potenzia con macchine a 36V
Tanti strumenti e una sola fonte di energia, per lavorare in modo comodo, efficiente ed economico. È 
il fulcro della linea OneAll di Valex, l’offerta di elettroutensili e macchine da giardino che condividono 
un’unica e intercambiabile batteria al litio da 18V. Dato il grande successo delle proposte 2019, per la 
primavera 2020 la linea OneAll si potenzia introducendo un’offerta a 36V (con due batterie da 18V) con 
una proposta dedicata alle macchine da giardino. Una serie di strumenti ancora più performanti, utili ad af-
frontare le attività più impegnative sia in termini di tempo che di potenza richiesta. Alimentazione a doppia 
batteria al litio da 18V, quindi, per il tagliaerba M-TE 36, con un diametro di taglio di 34 cm, sei diversi tipi di 
altezze regolabili e un cesto di raccolta da 35 litri. Facile da utilizzare, grazie alle ruote più alte, all’impugnatu-
ra morbida e alla pratica maniglia di trasporto; facile anche da riporre, grazie al manico pieghevole salvaspazio. 

� www.valex.it

PLASTECNIC

Nuova collezione di vasi ispirata alla natura
La natura, con le sue forme organiche e intelligenti, ha ispirato il designer Marco Maggioni per la nuova collezione di vasi Na-
turalia, caratterizzata da geometrie semplici e leggere e da volumetrie cubiche e cilindriche movimentate da eleganti vibrazioni 

di superficie. Le linee sinuose che affiorano sulla texture evocano le nervature delle foglie, 
creando un pattern astratto e insieme naturale. La collezione si compone di due vasi cilindrici 
con diametro di 30 e 40 cm, un vaso cubico 40x40 cm e una fioriera 100x40 cm. I colori della 
pietra, della sabbia, delle argille, insieme al bianco, offrono una palette piacevolmente discre-
ta. Il sottovaso, progettato ad hoc, crea insieme al vaso cilindrico o cubico una nuova forma, 
altrettanto coerente ed essenziale. Design contemporaneo ed effetti materici per una colle-
zione estremamente versatile: vasi e cassette in diverse dimensioni permettono di allestire 
angoli e zone di verde all’interno e all’esterno in grande libertà.  

� www.plastecnic.com
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L’offerta di Pvg comprende un’ampia gamma di prodotti 
per il comfort domestico, mirata a soddisfare uno 
stile di vita più comodo e funzionale. In quest’ottica, e 
sulla scia del successo ottenuto lo scorso anno, Qlima 
rinnova anche per la stagione 2020 la proposta di una 
linea completa di caminetti decorativi a bioetanolo, 
ideali per creare un’atmosfera unica.
Ma non solo. Forte della propria esperienza nel 
mercato dei combustibili liquidi, Pvg presenta 
due diverse tipologie di bioetanolo, classico e alla 
citronella, e due varianti di oli per illuminazione 
esterna, per torce e per lampade. Un’evoluzione 
continua che permette ai clienti di scegliere in base 
alle proprie necessità, sicuri di poter sempre contare 
su competenza e affidabilità. 

Caminetti decorativi a bioetanolo Qlima

La gamma Qlima di caminetti a bioetanolo propone 
varie forme e materiali, che si adattano sia a 
contesti più tradizionali che ad arredi moderni. 
Tutti i bruciatori Qlima a bioetanolo sono semplici 
da usare e, non rilasciando fumi o cenere, possono 
essere posizionati sia negli ambienti interni che 
esterni. Hanno un potere calorifico ridotto, ma il loro 
impatto estetico è per fetto per creare un’atmosfera 
accogliente e rilassata. E soprattutto garantiscono 
dettagli di qualità: 
• Vetro temperato di sicurezza, resistente fino
a 300°C e ad improvvisi cali di temperatura. 
• Doppio bruciatore di sicurezza, trattiene il 
bioetanolo, evitando fuoriuscite anche se capovolto.
• Impregnante Qlima, prolunga la durata di 
funzionamento e rende la fiamma più stabile.

>>

big line
Pvg

PER INFORMAZIONI:
www.qlima.it

Qlima, più comfort anche 

negli ambienti esterni
Liquido Ethanol Domestix

Disponibile nei formati da 10 
litri e 2 litri, il Domestix 
Ethanol 96% di origine 
vegetale, adatto a tutti 
i tipi di camini e stufe a 
bioetanolo, garantisce 
ottimi risultati in termini 
di durata e qualità 
della fiamma. L’origine 
vegetale dell’Ethanol 
assicura inoltre una 
combustione pulita e 
priva di fumo. 
Per soddisfare le più 
diverse esigenze, é inoltre disponibile 
l’Ethanol da 1 litro aromatizzato alla 
citronella. Il liquido perfetto per i 
consumatori che vogliono apprezzare 
l’atmosfera dei caminetti a bioetanolo anche nelle 
serate estive all’aperto.

Oli Domestix per torce e per lampade

Le proposte per il garden si completano con due 
prodotti molto apprezzati dai clienti che ricercano 
liquidi di qualità superiore. L’olio per torce e l’olio 
per lampade Domestix sono entrambi presentati 

nel formato da 1 litro 
e assicurano una 
fiamma luminosa, 
senza rilasciare 
odori né fumi.
Tutti i liquidi 
Domestix sono 
sottoposti a 
severi test di 
controllo eseguiti 
da enti certificatori 
indipendenti e 
le bottiglie sono 
provviste di sigilli 
di sicurezza oltre 
che di tappi per un 
riempimento più 
facile.
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MCCULLOCH

Per un taglio del prato senza pensieri
Ideati per superfici piccole e medie (rispettivamente fino a 400 e 600 mq), i robot rasaerba 
Rob S400 e Rob S600 si distinguono per il design compatto e robusto e per le nuove carat-
teristiche. Estremamente silenziosi, funzionano a batteria 18V Li-Ion e hanno una capacità 
di lavoro di 45 mq/h. Grazie all’Lcd con menu di programmazione estremamente intuitivo, 
l’utente può definire al meglio l’impostazione del “lavoro di taglio” e così i rasaerba sapranno 
esattamente cosa devono fare, giorno e notte. Allo stesso tempo, Rob S400 e S600 consentono di cambiare facilmente le mo-
dalità di taglio, attraverso delle funzioni speciali come Spot Cut (taglio saltuario in zone difficili, come sotto gli arredi da giardino 
o i gazebo), Power Cut (sistema intelligente che adatta il tempo di taglio alla crescita dell’erba) e programmi di taglio per aree 
secondarie al fine di garantire un prato sempre perfetto. Gestiscono inoltre con agilità i passaggi stretti (min. 60 cm). 

� www.mcculloch.com

EFFEESSE PET FOOD

Un grande petfood per i piccoli mici di casa
Nei primi mesi dopo lo svezzamento, i gattini devono disporre dei nutrienti necessari allo sviluppo armonico del sistema mu-
scolare e scheletrico. Tra le proposte super premium della nuova linea Pet360 Essentia, sono due le ricette Kitten, specifiche 

per i gattini nella fase di crescita: una con pesce (proteine animali al 78% rispetto all’apporto 
proteico totale) e una con maiale (proteine animali all’81% rispetto all’apporto proteico totale). Le 
due gustose ricette dedicate ai piccoli mici sono altrettanto sane, per farli crescere forti, fornendo 
loro tutti i nutrienti necessari al corretto sviluppo, supportando e attivando il sistema immuni-
tario. Essentia Kitten presenta una ricetta semplice, buona e trasparente, preparata per dare il 
meglio ai gattini. Contiene solo 8 ingredienti chiave accuratamente selezionati con un’unica fonte 
proteica animale, senza cereali aggiunti e con un mix esclusivo di estratti naturali, sapientemente 
combinati per un perfetto equilibrio nutrizionale.

� www.pet360.it 

GARDEN ITALIA VASI

Nuova linea di vasi riciclabili
L’innovativa linea di vasi Eco di Garden Italia Vasi rappresenta un’ulteriore svolta verso il “Green”, in quanto viene realizzata 
utilizzando una miscela totalmente riciclabile costituita per il 70% da PP riciclato e per il 30% da legno derivante dal recupero 

di scarti di lavorazione. Si tratta di un materiale rigido e durevole, resistente all’acqua e alle 
radiazioni UV, che non teme il gelo e non richiede particolare manutenzione. La linea Eco include 
un’ampia gamma di modelli in grado di coniugare in modo indissolubile finiture esclusive come 
il Jumper e il Dluto, forme moderne e colori tenui ispirati alla natura. La disponibilità di svariate 
dimensioni conferisce ai vasi la funzione di veri e propri complementi d’arredo in grado di donare 
un tocco di calore e naturalità agli ambienti sia indoor sia outdoor, come terrazzi e balconi. 
Garden Italia Vasi è lieta di avere la distribuzione italiana di questa linea che concretizza il comu-
ne impegno e interesse per l’ecosistema.

� www.gardenitaliavasi.com

DCG

Barbecue elettrico con stand
Tra le novità nel catalogo di DCG, azienda lombarda di Brugherio (MB), c’è il 
barbecue elettrico con stand (cod. BQS2498). Le principali caratteristiche di 
questo barbecue sono: temperatura regolabile tramite termostato; non produ-
ce fumo; stand con comodi ripiani removibili; vaschetta di raccolta dell’olio; 
alimentazione 230 V ~ 50 Hz, 2300 W. Funziona a corrente e/o con carbone.
È dotato di due comode ruote per facilitare gli spostamenti ed è facile da 
pulire.
Le sue dimensioni sono: 104x30x87 cm.

� www.dcg16.it
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Seba Protezione 

A poco più di un anno dall’annuncio dell’accordo 
commerciale tra Seba e il marchio multinazionale 
Dunlop, per la creazione di una linea di calzature da 
lavoro, stanno emergendo i primi risultati.
I risultati positivi sono dovuti sia alla fama del 
brand Dunlop, conosciuto principalmente grazie 
alla sua rilevanza nell’ambito sportivo (pneumatici 
per competizioni sportive e tennis), sia alla storia 
cinquantennale di Seba come affidabile e consolidato 
produttore e distributore di dpi.
Questo sodalizio ha permesso di creare un prodotto 
che, oltre a essere comodo da indossare, è anche 
esteticamente bello grazie al suo design moderno 
e accattivante, senza però trascurare lo scopo 
fondamentale, cioè la sicurezza che viene garantita 
indossando questa linea di calzature durante lo 
svolgimento della propria mansione lavorativa.

Tecnologie e materiali moderni

La ricerca dei materiali più adatti alla creazione 
delle calzature e l’utilizzo delle tecnologie più 
all’avanguardia hanno permesso di creare un 
prodotto unico, un prodotto che non può lasciare 
insoddisfatto chi lo indossa.
La tomaia (che può essere sia in pelle scamosciata 
sia in vera pelle) è resistente e grazie ai particolari 
in Mesh permette la traspirazione e, di conseguenza, 
mantiene la freschezza del piede per tutta la durata 
dell’uso di queste calzature.
La suola in gomma EVA o PU previene lo 
scivolamento e l’antistaticità della calzatura, oltre a 
proteggere il piede da possibili perforazioni.
Ultimo, ma sicuramente non un aspetto 
trascurabile, è l’introduzione di un sistema di 
ammortizzazione nel tallone che garantisce il 
rilascio dell’energia accumulata durante tutto lo 

PER INFORMAZIONI:
� www.sebagroup.eu

Calzature Dunlop:
dal lavoro al tempo libero

svolgimento delle mansioni dell’operatore; questo 
sistema permette di dare sollievo alle articolazioni 
e alla schiena garantendo, grazie anche alle nuove 
solette ergonomiche a nido d’ape, un’elevata 
ammortizzazione, adatta soprattutto a chi svolge 
mansioni dove passa la maggior parte del tempo in 
posizione eretta.

La linea per il tempo libero

Seba e Dunlop hanno pensato anche a un’ulteriore 
linea di calzature che potrebbe non essere considerata 
propriamente di sicurezza: la Linea Flying Wing.
La gamma Flying Wing, infatti, è sprovvista di 
qualsiasi tipo di protezione non avendo il puntale né 
in materiale composito né in metallo (No Safety e No 
Metal).
Questa calzatura è adatta per chi lavora in un ambito 
dove non vi è la presenza di alcun rischio di infortunio 
che possa interessare il piede.
Ovviamente questo tipo di calzatura, dal design 
sportivo, dall’ampia gamma di colorazioni disponibili, 
con la tomaia sia in pelle scamosciata sia vera pelle, 
è adatta anche e soprattutto per il tempo libero.
Comoda, confortevole e bella da indossare, la linea 
Fliyng Wing è davvero una calzatura che permette un 

utilizzo prolungato durante tutto l’arco 
della giornata.
Questa diversificazione di gamma 
e di offerta permette di andare a 
coprire tutte le esigenze e le richieste 

provenienti dal mercato, andando 
così ad avere una proposta la più ampia 
possibile, completa e sempre soddisfacente 
per l’utente finale.
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protegge oltre 70 colture da più di 60 insetti: 

LA SOLUZIONE IDEALE 
per tutte le principali problematiche dell’hobbista.

insetticida liquido sistemico

Prodotto fitosanitario destinato ad utilizzatori non professionali. Usare i prodotti fitosanitari con precauzione. 
Prima dell’uso leggere sempre l’etichetta e le informazioni sul prodotto.

Vithal è un marchio di proprietà Ital-Agro Srl 
www.fuoridiverde.it
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