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1 lockdown

stimola la nascita del

Garden Digitale

i -

Tra buone e false partenze,
dopo circa due mesi di
chiusura i centri giardinaggio

entrano nella fase 2 di
maggio con molte limitazioni
e con la consapevolezza che
una migliore digitalizzazione
dell’attivita & fondamentale
e non rimandabile.

Abbiamo parlato della
ripartenza con:
- Agricola Home & Garden
- Aicg
- Bavicchi
- BricoBravo
- Centro del Verde Toppi
- Comagarden
- ManoMano
- = Tutto Giardino
- Vigorplant
- Viridea
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Epik®SL PFnPE

insetticida liguido sistemico

protegge oltre 70 colture da piu di 60 insetti:

LA SOLUZIONE IDEALE
per tutte le principali problematiche dell’hobbista.
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Prodotto fitosanitario destinato ad ufilizzatori non professionali. Usare i prodotti fitosanitari con precauzione. Vithal & un marchio di proprieta ltal-Agro Srl . n

Prima dell'uso leggere sempre |'etichetta e le informazioni sul prodotto.
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AMORE PER | VASI,
PASSIONE PER IL VERDE
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GREEN POP

NUOVA VITA" ALLA PLASTIC

ALMENO IL 95% DELLA PLASTICA UTILIZZATA PER REALIZZARE UN PRODOTTO GREEN POP DERIVA DALLA RACCOLTA DIFFERENZIATA DOMESTICA.
IL NUOVO PRODOTTO SARA RICICLABILE AL 100%.
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PER PRODURRE UNA CIOTOLA STAR
DI 82 CM DI DIAMETRO, POSSIAMO UTILIZIARE:

413 VASETT! DI YOGURT DA 125 ML,

OPPURE 493 TAPPI D1 BOTTIGLIA,

OPPURE 187 VASCHETTE DI GELATO DA 300 GR,
OPPURE 3737 CANNUCCE PER LE BIBITE,
OPPURE 747 SIRINGHE MONOUSO.

95% MINIMO DELLA MATERIA PRIMA

C DA RACCOLTA DIFFERENZIATA URBANA UE.

| &l

1

o
o
S

i PRODOTTO RICICLABILE AL 100%.

N
lo’

RISPARMIO DI EMISSIONE DI CO2.
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PRODOTTO ESENTE DA METALLI PESANTI.
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PER PRODURRE UN VASO LEADER
DI 30 CM DI DIAMETRO, POSSIAMO UTILITIARE:

37 VASETTI DI YOGURT DA 123 ML,

OPPURE [1L TAPPY DI BOTTIGLIA,

OPPURE I VASCHETTE DI GELATO DA 300 GR,
OPPURE 28k CANNUCCE PER LE BIBITE,
OPPURE 37 SIRINGHE MONQUSO.
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RESISTENZA Al RAGGI UV IDENTICA
Al PRODOTTI CON MATERIALI VERGINI.
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RESISTENZA AL TEMPO IDENTICA
Al PRODOTTI CON MATERIALI VERGINI.

MATERIALE CERTIFICATO DER GRUENE PUNKTE. @

RESISTENZA ALLURTO IDENTICA
Al PRODOTTI CON MATERIALI VERGINI.
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turanili assorbenti deali per ognl tipo di planta e fiar
Mantengond Il verds idratalo per 20 gioeni

dopo ofgrd annaffiatura

PREVIENE | DANNI

CAUSATI DA INNAFFIATURE

TROPPO FREQUENTI O TROPPO SCARSE
IDEALE TUTTO L'ANNO

#andratuttobene

=k IPIERRE

GARDEN

IDROVITA e un polimero idroretentore innovativo, senza sodio, biodegradabile, registrato e certificato per
I'utilizzo in floricultura. E studiato per ridurre |I consumo d’acqua, regolare I'alimentazione idrica e
ossigenare il terreno apportando il giusto benessere delle piante.

IDROVITA ¢ in grado di assorbire acqua fino a 100 volte il suo peso, garantisce la giusta umidita del terreno
fino a 20 giorni, previene danni provocati da annaffiature troppo frequenti o troppo scarse. Inoltre € in grado di
assorbire sia 'acqua piovana che la rugiada notturna, rendendo cosi possibile un ulteriore risparmio idrico ed
economico.

Adatto a qualsiasi tipo di pianta, sia da interno che da esterno e la sua durata nel terreno é di circa 4 anni.

Non contiene acrilammide, non & tossico né per le piante né per 'uomo e non inquina.

IDROVITA & un prodotto MADE IN ITALY. oS0

I.
Ipierre System srl: info@ipierre.eu - www.ipierre.eu E ]
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NERI

Il nuovo guanto monouso in Nitrile

super resistente.
Il tuo alleato per il verde.

100% Nitrile — Latex-free
Protezione latex-free

per chi soffre di allergia o &
molto sensibile al lattice.

Principali utilizzi:
« Agricolutra / Orticoltura
« Giardinaggio / Serre / Vivai
* Industria alimentare
(idoneo al contatto con alimenti)
« Pulizie (idoneo al contatto con
detergenti)

Resistenza agli oli

Adatti al contatto con
sostanze chimiche oleose,
solventi, grassi animali,
detergenti, ecc.

Stretch fit
Eccellente comfort
di calzata e
perfetta aderenza.
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ENISO
374-1:2016
Type B

JKPT

ENISO
374-5:2016
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Touch screen friendly
E possibile utilizzarli
con qualsiasi monitor
touch screen.

NERI’W BOXERLINE

www.nerispa.com



di Paolo Milani - |’ereditd del lockdown

Gli arresti domiciliari a cui tutti i consumatori
italiani sono stati obbligati hanno gia
prodotto effetti devastanti per il commercio.
Il Decreto #loRestoACasa (dal 9 al 15
marzo) ha generato cali di fatturato superiori
al 40% per i punti vendita, solo parzialmente
sostituiti dalle vendite online, in indubbia
grande crescita. | fatturati delle vendite
online aumentano in modo equivalente sia
tra i pure player, come Amazon o Manomano, sia tra i negozi
fisici che si sono dotati di un e-shop digitale negli scorsi anni.
L’opportunita delle vendite online e in particolare delle
consegne a domicilio & stata colta gia all’inizio del mese di
marzo da molti garden center per evitare di lasciare campo
libero alla Gdo e ai pure player.

In poche settimane sono state scardinate delle abitudini di
acquisto e di consumo consolidate da decenni.

L’obbligo di stare in casa ha stimolato una neo-essenzialita:
cibo non food, igiene non cosmesi. || consumatore
traumatizzato ha resettato i bisogni, i valori e i comportamenti.
Altri tabu sono crollati: le donne rinunciano allo shopping
(gli uomini stanno consumando il 35% in piu rispetto alle
donne), gli acquisti nella giornata di sabato sono crollati

e non si parla pit di aperture domenicali. Sono diminuite

le frequenze delle visite ai negozi ma sono aumentati gli
scontrini medi: in Gdo lo scontrino medio € cresciuto del
28% nella settimana del 9 marzo. Inoltre, molto importante

di Paolo Montagnini - Covjd-19: 8uai e OppOI’tUﬂité

Nel corso di questo periodo abbiamo cercato
di capire quali traumi, cambiamenti e
opportunita potesse generare la situazione.
Per comprendere se I’esperienza subita
potesse diventare in qualche misura positiva.

L’epilogo della fase piu critica di Covid-19,
che obtorto collo, come dicevano i

latini, ossia accettando I'imposizione
esterna contro la propria volonta, abbiamo subito, potrebbe
paradossalmente essere positivo se si colgono alcune
opportunita. Fra le tante, la prima é stata I’educazione alla
reattivita, la seconda lo stimolo al cambiamento, che non deve
esaurirsi passata la “festa”. Molto bravi, per esempio, i tanti
punti vendita che efficacemente hanno reagito con le consegne
a domicilio, risposta veloce ed efficace in un mercato abituato
a fermarsi a pensare solo in estate e a gennaio. Questo &

un segnale rilevante, che ci ha spinto in un nuovo mondo

che forse dovra avere un seguito. Abbiamo imparato che, se
vogliamo, possiamo reagire in ogni momento. In ogni caso
dall’analisi dei dati si evidenzia il forte colpo che ha subito

il mercato dalla presenza del virus, anche se i numeri sono
sensibilmente diversi da punto vendita a punto vendita. | top
player, i grandi punti vendita, hanno mediamente un saldo al
30 aprile, rispetto al 2019, che si pud orientativamente fissare
al -30%. Cio equivale su base annua ad un -10/12 %. Una
tendenza pesantissima, che fortunatamente & stata tamponata
con le consegne a domicilio e poi fermata con I'apertura a
singhiozzo, nonostante i problemi operativi che la situazione ha
comportato. Il mese di aprile ha manifestato buone aspettative
di recupero ma al momento la perdita resta. Maggio sta
andando decisamente bene e a fine mese speriamo ci siano

per un “negozio fisico”, viene a mancare |’efficacia e il
valore della comunicazione in store.

La comunicazione non manca perd per lo scarso interesse da
parte degli utenti, che anzi in molti casi hanno usato il tempo
del lockdown per informarsi: +67% |’audience dei Tg, +63%
la navigazione su internet, +17% le vendite di quotidiani
(cartacei e online), +30% le vendite di libri, +400% il tempo
dedicato all’informazione, +32% le condivisioni su Facebook
(dal 16 al 22 marzo).

Le famiglie in lockdown re-inventano il tempo libero e

tutti i retailer si stanno domandando se la situazione

causata dal Covid-19 lascera delle eredita anche in seguito
all’emergenza. Sicuramente molti rivenditori “fisici” hanno
preso consapevolezza del ritardo con cui hanno affrontato la
digitalizzazione e la multicanalita in questi anni.

Negli ultimi cinque anni molti “negozi fisici tradizionali”

hanno iniziato a investire nella presenza online, senza
necessariamente imitare i pure player, ma utilizzando i servizi
della rete a proprio beneficio. Per sviluppare il click and
collect, gestire i resi e fornire servizi innovativi ai clienti.
Anche i consumatori piu restii alla tecnologia durante il
lockdown si sono accorti di questo cambiamento e stanno
sempre pit abbracciando la multicanalita. L’emergenza
Covid-19 ha sicuramente dato una bella mano al mercato
online e nei prossimi anni & facile prevedere una
accelerazione dei cambiamenti sul web, su spinta sia dei
retailer sia dei consumatori.

sorprese positive. Che non devono perd indurci a pensare che
tutto sia passato e che tutto tornera come prima. Il senso
dell’esame sta proprio nel cogliere come cambiare e la velocita
con cui agire.

| piccoli punti vendita e chi lavora nella prossimita sono andati
sicuramente meglio dei grandi. Qualche punto vendita in aprile
€ addirittura cresciuto. Un segnale € che stia vincendo la
prossimita, la relazione competente, la vicinanza e quindi il
risparmio di tempo. Non € un caso che Esselunga stia aprendo
i piccoli La Esse. Il segnale che “piccolo € meglio” € una

delle tendenze. Un secondo segnale sono i prodotti trainanti,
quelli che hanno animato e attratto i consumatori durante
questa esperienza. Si € tornati verso il core business: fiori,
orto, fertilizzanti e terricci. Semi e attrezzi. L’identita confusa
trasmessa al mercato ha ripreso corpo, e non solo perché

non si poteva vendere altro. Le palline di Natale hanno il loro
peso ma forse ci siamo confusi nel dargliene cosi tanto. E
invece salito tanto il carrello medio. Articoli tendenzialmente
meno costosi come prezzo medio, ma acquistati a piene mani,
pit pezzi nel carrello. Il periodo ai “domiciliari” ha portato il
“verde” nella vita delle persone, speriamo anche nelle future
passioni. Se sapremo capitalizzare questa occasione avremo
colto una opportunita di crescita nei consumi, forse il “verde”
ha preso quota nel quotidiano. Abbiamo capito che I'online non
€ solo e-commerce e digital marketing e che sara un settore
indispensabile tanto quanto lo sono oggi le serre. Non potremo
farne a meno, a partire dal click & collect e da siti che non
siano aggiornati a 12 mesi fa. Mi & piaciuta molto I'idea di una
sorta di Green Drive In, filosofia commerciale che potrebbe
realmente avere un successo in futuro. Ovviamente cassata
subito dai guru che vogliono continuare come se niente fosse
successo. Ma non é cosi.
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Nelle scorse seftimane, a causa dell'emergenza sanitaria in corso,
abbiamo posticipato Buyer Point dal 20 maggio all'8 luglio. Oggi
stiamo facendo profonde riflessioni sul format dell’evento, mettendo
la sicurezza del visitatore davanti a tutto, ma al contempo & forte il
desiderio di confermare la manifestazione per avere un segnale di
ripartenza che tutti aspettiamo.

La volontd che ci guida & quella di creare una nuova normalitd, con la
consapevolezza che diverse cose sono cambiate rispetto a pochi mesi
fa, ma che proprio per questo bisogna apportare dei cambiamenti
anche radicali alle proprie abitudini per evitare di fermarsi del tutto.
In epoca di Covid-19, Buyer Point ha il vantaggio che la sua formula
ad ingresso riservato ha da sempre evitato eccessivi assembramenti
e affollamenti nell’area espositiva, ma & evidente che questo aspetto
andra ulteriormente regolamentato per garantire a tufti i partecipanti
la possibilita di lavorare nella massima sicurezza.

Ogni decisione definitiva & rimandata alla metd di giugno, in modo
da avere un quadro normativo preciso entro il quale muoversi.

I layout della manifestazione sard rivisto, in maniera da utilizzare il
piv possibile gli spazi esferni, un fattore che secondo le indicazioni
dell'OMS limita di molto il rischio contagio.

In affesa di conoscere cosa si potrd o non si potrd fare nel mese di
luglio Buyer Point si atferrar alle regole in vigore per bar e ristoranti, e
riadatterd il proprio format a queste, in modo da garantire ai visitatori
un ambiente di pari sicurezza a quelli che frequenta quotidianamente.
Siamo consapevoli che la presenza di buyer esteri sara ridotta,
futtavia abbiamo molte conferme di interesse da parte delle catene
estere che hanno pit volte ribadito la loro intenzione di partecipare,
se le condizioni lo permetteranno. Nel caso in cui questo non fosse
possibile, abbiamo predisposto un progetto alternativo, una sala buyer
virtuale che consentird alle aziende di incontrare i buyer italiani ed
esteri, non solo nei giorni di Buyer Point, ma durante tutto il perdurare
dell’emergenza.
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Assortimento alfer’ di organizzazione e sistemazione

| giusti ganci permettono di assegnare a ogni cosa il suo
posto sia negli ambienti interni che all’esterno. Che si
tratti di giardini, garage, cantine o soffitte, ogni cosa &
custodita in maniera sicura. | gommini presenti sui gan-
ci garantiscono che niente possa graffiarsi. | ganci della
serie coaxis’ sono disponibili in alluminio o in acciaio

alfer Italia SRL Tel.: +390432/881423
Via Cavour 23/C Fax: +390432/882315
IT-39100 Bolzano E-Mail: info.it@alfer.com
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alfer

aluminium

zincato.

La rastrelliera per biciclette alfer’ € realizzata in alluminio
leggero e resistente agli agenti atmosferici. E perfetta
per tutti i tipi di bicicletta: da corsa, city bike 0 mountain
bike. Puo essere scelta nelle versioni rigida, a regolazio-
ne continua, singola o per tre bici.

www.alfer.com

www.buyerpoint.it
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ANTIPARASSITARI

Se si tratta di talpe, arvicole,
topi, ratti, cani, gatti, faine,
uccelli, lumache, formiche o
insetti volanti — la Windhager
offre soluzioni per proteggere
la casa e il giardino da visitatori
indesiderati.
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PELLICOLE E
NON TESSUTI

La soluzione di versatile
impiego — nella lotta
contro gli infestanti senza
chimica, per stabilizzare
il terreno o per favorire la
crescita.
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PIU DI 1.000 VITI IN ACCIAIO E IN ACCIAIO INOX
PER CARPENTERIA IN LEGNO CERTIFICATE CE

Certificazione CE secondo EN 14592

Filetto brevettato per una rapida e sicura installazione
anche nei legni pit duri e con maggiore prossimita ai bordi

Finiture: zincate
zincate gialle "Tipo Gold - Esente da CrVI"
zincate nere
bronzate
ottonate

Testa svasata, testa cilindrica, testa a goccia di sego, testa esagonale
con filetto totale o filetto parziale

Ampissima gamma: da 62,5 a 912 mm
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Riscopri il piacere
di stare all’aperto
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Formiche e altri visitatori

fastidiose.
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NEXA INSETTI
4TI

Ital-Agro sri

Via V. Veneto, 81

26857 Salerano sul Lambro (LO)
Tel. 0371-71090 « Fax 0371-57320
info@ital-agro.it

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

NESSUNA VISITA SGRADITA!

i i visi i molesti che @ @ @ | prodotti NEXA, leader nella difesa degli
tendenzialmente abitano gli spazi aperti, non ambienti, sono in grado di proteggere e

rifiutano di certo i nostri ambienti domestici, anzi spesso creano
la loro dimora proprio all'interno delle nostre case.

Non dirado, nonostante le nostre attenzioni & indispensabile
ricorrere a prodotti specifici per liberarci di queste presenze
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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!

fueridiverde.it

LINEA PROTEZIONE DELLA CASA

www.kb-giardino.it
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Covid-19

1 lockdown

stmola la nascita del

/| Garden Di

21 febbraio

Venerdi 2 |
splendeva_ il sole sull’l-
talia e il clima favorevole
stava preannunciando un anno
meteorologico da record per il
mercato del giardinaggio. Gia i
primi 2 mesi del 2020 avevano

fatto segnare interessanti au-
menti delle vendite rispetto al
2019 e sarebbero cresciute an-
cora di piu, in primavera inoltra-
ta, specie se in confronto ai risul-
tati di aprile e maggio del 2019

20 greenlin
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che furono funestati da freddo
e piogge. Ci stavamo accingen-
do a partecipare a Myplant &
Garden, in programma nei pri-
mi giorni della settimana suc-
cessiva, chi alle prese con uno
stand, chi con un convegno o un

premio, chi come semplice vi-

sitatore. Sapevamo gia dal 31
gennaio che c’erano due turisti

cinesi ricoverati a Roma posi-

tivi al nuovo Coronavirus, ma
non c’era all’orizzonte nessun

di Paolo Milani

gitale

Tra buone e false
partenze, dopo
circa due mesi di
chiusura i centri
giardinaggio
entrano nella
fase 2 di maggio
con molte
limitazioni e con
fa.eonsapevolezza
che una migliore

wdigitalizzazione
“=fondamentale e

‘, " non rimandabile.

presagio di quello che sarebbe
successo.

Il 22 febbraio il Lodigiano e Vo’
Euganeo (PD) vengono dichiarati
“zona rossa” con divieto di allon-
tanamento e ingresso, che il 25
febbraio viene esteso a tutte le
Regioni del nord. Il 4 marzo i mor-
ti salgono a 100 e si chiudono le
scuole. L’11 marzo tutta I'ltalia si
ferma con la campagna “lo resto
a casa”. Il 12 marzo i morti sono
pit di 1.000.




Lockdown in marzo e aprile:
niente primavera nei garden

La maggior parte dei centri giar-
dinaggio, in particolare in Lom-
bardia e Veneto, hanno chiuso
i negozi spontaneamente gia
all’inizio del contagio a Codogno
(LO), ma I’11 marzo entra in vigo-
re il primo Decreto del presiden-
te del Consiglio dei ministri che
disciplina I|'attivita del commer-
cio al dettaglio e contiene I'elen-
co dei prodotti/negozi di “prima
necessita”, riuniti nell’ormai fa-
moso “allegato 1”.

Che comprende tanti prodotti
(pet, combustibili, ferramenta),
ma non il verde vivo e i prodotti
per il giardinaggio, che rientra-
no cosi a far parte delle fami-
glie merceologiche che possono
essere vendute esclusivamente
con consegna a domicilio.

Per essere precisi, I'art 4 del
Dpcm dell’l1 marzo garantiva la
continuita delle attivita del setto-
re agricolo: un’apertura che, de-

clinata nel mondo del gardening,
poteva autorizzare I’attivita di
alienazione da parte dei garden
center con matrice agricola floro-
vivaistica. Una teoria avallata an-
che dal ministro Bellanova che il
26 marzo arricchisce le Faq del
Governo con l'espressa autoriz-
zazione alla vendita al dettaglio
di “semi, piante e fiori ornamen-
tali, piante in vaso, fertilizzanti,
ecc.”. Una possibilita che verra
finalmente ufficializzata per tutti
i rivenditori solo il 26 aprile, con
I’ingresso tra i prodotti di prima
necessita del “commercio al det-

~
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LE CONSEGNE A DOMICILIO
RAPPRESENTANO UN’OPPORTUNITA
PER | CENTRI GIARDINAGGIO NON
SO0L0 IN QUESTI MESI, MA PER
TutT0 1L 2020, FINCHE NON
TORNEREMO ALLA NORMALITA.

taglio di fiori, piante, semi e fer-
tilizzanti” nell’allegato 1.

[l risultato & che le vendite del
mese di marzo e aprile dei pro-
dotti per il giardinaggio hobbi-
stico sono state pressoché az-
zerate, anche per il divieto per
le famiglie di dedicarsi al giar-
dinaggio, specie in terreni non
confinanti con la residenza.

I limiti della fase 2

Anche se i centri giardinaggio oggi
sono aperti, dal 10 maggio anche
di domenica, non significa che tut-
to sia tornato alla normalita.

A maggio ci sono ancora:

e limitazioni agli spostamenti, per
esempio al fuori della Regione;

e limiti merceologici: si posso-
no vendere al dettaglio solo i
prodotti indicati nell’allegato 1,
quindi niente arredi, barbecue,
macchine, decor, ecc;

e il distanziamento tra le perso-
ne con i conseguenti contingen-
tamenti agli ingressi;

o Caté&rina

A

o Record - Rinaldo Franco Spa record_rinaldo_franco
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lettiera  lettiera
altofu  Incarta

L'utilizzo di una lettiera eco-compatibile & un piccolo
gesto per impegnarsi ogni giorno a costruire un

mondo piU sano e pulito. Per questo Cat&Rina offre
un‘ampia gamma di lettiere vegetali, che non inquinano
l'ambiente né rilasciano sostanze nocive per la nostra
salute e quella dei nostri animali.

BRIl
CORD |

Qualita per piccoli animali

www.recordit.com
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e |e spese per la disinfezione: i
punti vendita devono garantire
pulizia e igiene ambientale, con
almeno due turni al giorno, am-
pia disponibilita e accessibilita a
sistemi per la disinfezione delle
mani (schermi touch e sistemi di
pagamento), disponibilita di guan-
ti “usa e getta” nelle attivita di
acquisto, uso delle mascherine
da parte del personale, termo-
camere per misurare la febbre e
cartellonistica per promuovere
e garantire il distanziamento dei
clienti.

Aumenta I’esigenza di
digitalizzare il punto vendita

Una eredita di questa emergen-
za sara senza dubbio la presa di
consapevolezza di molti retailer
“fisici” dell’urgenza di un’integra-
zione digitale a sostegno del pun-
to vendita. Quando, nel mese di
marzo, sono scoppiate le vendite
online e le richieste di consegne
a domicilio, i centri giardinaggio
che fino a quel momento avevano
snobbato gli e-shop si sono trovati
completamente impreparati ad af-
frontare questa nuova domanda.

Il risultato € che nello scorso
mese di marzo circa 1’'80% dei
garden center italiani ha avviato
dei servizi di consegna a domici-

100

lio, con ordini raccolti via e-mail,
telefono o Whatsapp in mancanza
di un e-shop. Verso meta aprile,
prima di Pasqua, I’eccesso di ri-
chieste ha obbligato molti a so-
spendere il servizio, poiché non
erano preparati a far fronte a una
domanda cosi importante. Secon-
do i dati di Gfk nel mese di marzo
le vendite di barbecue online sono
aumentate del 140%.

Ma le vendite per corrisponden-
za non saranno limitate ai mesi
di marzo e aprile. Nella fase 2 le
limitazioni alla mobilita dei clienti
nei negozi genereranno code fuo-
ri dai punti vendita. Come faran-
no i garden center a spiegare ai
clienti che devono sbrigarsi nei
loro acquisti per far posto ad altri
consumatori, dopo che sono stati
abituati a una visita esperienziale
(spesso della durata di tutto un
pomeriggio) € a una consulenza
personalizzata (che nel 2020 do-
vra essere offerta a una distanza
di 2 metri)? Per questa ragione
le vendite a domicilio saranno
un fattore dominante per tutto il
2020 € non soltanto un fenomeno
dei mesi primaverili.

Inoltre, sempre per evitare file ai
clienti, si pud offrire il servizio
“click & collect” (0 “clicca e ri-
tira”) per permettere ai consuma-
tori di effettuare un acquisto di-

rettamente online, con il recupero
della spesa nel punto vendita,
senza fare la fila ma con accesso
riservato in auto.

Il lockdown aiuta il
giardinaggio?

Il consumatore, obbligato a una re-
clusione forzata, ha riprogettato il
suo tempo libero e in molti si sono
dedicati al giardinaggio, spinti an-
che da un clima favorevole.

Se analizziamo su Google lo sto-
rico di ricerche come “piante a
domicilio”, “piante online” e
“fiori a domicilio” scopriamo dei
tassi di crescita anomali, a cui
non eravamo abituati negli ultimi
cinque anni, come evidenziato
nel grafico sottostante.

Si tratta di clienti che desiderano
effettuare un acquisto di verde
vivo e stanno cercando un nego-
zio con consegna a domicilio.
Inoltre € convinzione di molti che
nel 2020 assisteremo a una sta-
gione prolungata, poiché il mi-
nore potere d’acquisto di molte
famiglie e I'impossibilita di fare
viaggi all’estero indurra molti a
ridurre le vacanze e a rimanere
in Italia, investendo magari in ac-
quisti che rendano piu vivibile il
giardino della prima o della se-
conda casa.

Fonte: Greenline
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Vigorplant

Vigorplant rparte

Per analizzare I'impatto del lockdown

sulle aziende, abbiamo incontrato Marco

Petranca, presidente di Vigorplant,

una delle primissime aziende coinvolte

dall’emergenza nel cuore della prima

“zona rossa” di Codogno.

VlgorRIant di Fombio di-
m dal centro di Co-
dogno (LO), la C|ttad|na
da cui e partita ufficialmente
I’emergenza Coronavirus. E sta-
ta quindi colpita per prima e fin
dall’inizio dell’emergenza: il ve-
nerdi nero dell’ltalia, il 21 feb-
braio, quando viene individuato
il “paziente uno” nell’ospedale di
Codogno. Fino ad allora gli italia-
ni avevano sentito parlare di Co-
vid-19 per i due coniugi cinesi in
vacanza a Roma (29 gennaio), per
i 67 italiani rimpatriaci da Wuhan
(2 febbraio) rinchiusi in quaran-
tena nella caserma militare della
Cecchignola. Gia il 22 febbraio
Giuseppe Conte firma il decre-

24 greenline

to che dichiara “zone rosse” il
Lodigiano e Vo’ Euganeo (PD) e
arrivano i posti di blocco milita-
ri nelle principali vie di accesso
per impedire ingressi e fuoriusci-
te. La Lombardia si fermera solo
I’8 marzo e il resto d’ltalia I'11
marzo, quasi tre settimane dopo
il Lodigiano.

Nel cuore della “zona rossa”, a
Fombio, ha sede Vigorplant, il le-
ader del mercato dei substrati di
coltivazione, il cui picco di lavoro
si sviluppa tipicamente - visto il
tipo di prodotto - proprio all’inizio
della primavera.

Per sapere come hanno vissuto que-
sti giorni e quali sono le aspettative
per la ripartenza della “fase 2”, ab-

a cura della redazione

biamo incontrato Marco Petranca,
presidente di Vigorplant.

“Una data che non
dimenticheremo”

Greenline: Cosa é successo il 21
febbraio? Avete avuto dei conta-
giati in azienda?

Marco Petranca: La mattina di
venerdi 21 febbraio 2020 non
sara dimenticata molto facilmen-
te perché ci siamo trovati di col-
po in una situazione inaspettata
e paradossale proprio all’inizio
della primavera. In poche ore ci
€ giunta la notizia della chiusu-
ra immediata dell’azienda con

la costituzione della “prima
zona rossa”, un’area veramente
ristrettissima di cui purtroppo

facevamo parte. Nell’immediato
siamo rimasti concentrati sulle
primissime cose da fare, tra cui
adibire allo smart working quante
piu postazioni possibili, organiz-
zare varie comunicazioni a tutti i
clienti, fornitori, dipendenti, deci-
dere in merito ai carichi in arrivo
e in uscita che erano gia stati
prenotati, prelevare i documen-
ti pit importanti che avrebbero
potuto esserci utili lavorando da
casa e decidere e comunicare
I’annullamento della nostra par-
tecipazione alla fiera Myplant &
Garden che avrebbe avuto luogo
dopo pochissimi giorni e per la
quale avevamo tutto pronto.

E stata quindi una corsa contro
il tempo in una situazione incre-
dibile, che mai avremmo pensato
di dover affrontare.

A preoccuparci di piu ovviamente
era il non sapere cosa avremmo
dovuto affrontare da Ii in poi sia
dal punto di vista sanitario che
aziendale. Era tutto nuovo, perché
eravamo i primi e unici in Europa
a trovarsi in questa situazione.
Tuttavia siamo rimasti sempre uniti
e concentrati e abbiamo lavorato di



squadra, ognuno aveva il suo com-
pito e lo portava avanti con gran-
de forza, un vero team di cui vado
fiero. La tensione era ovviamente
alle stelle ma non abbiamo mai
perso concentrazione e speran-
za, due caratteristiche che ven-
gono dal fatto che avevamo gia
vissuto nella nostra lunga storia
vari momenti impegnativi, come
per esempio le conseguenze
dell’l1 settembre 2001, della
crisi dei subprimes del 2008,
della crisi del debito del 2012,
fino alla crisi sul mercato delle
torbe del 2017 e 2018 con 2 pri-
mavere nefaste dal punto di vista
climatico.

Quella di oggi si tratta probabil-
mente della sfida piu difficile
perché coinvolge l'intero paese e
tutto il mondo con rischi su tutti
i sistemi a 360°, compresa pur-
troppo la salute delle persone.
Ad ogni modo, eravamo preoccu-
pati ma anche volti a ridurre al
minimo i disagi e i danni per la
nostra attivita, per i nostri clienti
e per la salute di tutti.

Proprio sul fronte salute ci sia-
mo mossi con velocita nel reperi-
mento di tutti i materiali protetti-
vi e sostanze disinfettanti, nella
ridefinizione di tutte le regole di
convivenza lavorativa, in modo
da essere pronti ad una riparten-
za che eravamo convinti sarebbe
avvenuta. Fin dall’inizio nelle no-
stre riunioni via Skype ci siamo
sempre posti il raggiungimento di
tutti e due gli obiettivi: mantene-
re alta I'operativita aziendale e
tutelare la salute di tutti i lavo-
ratori e per ora ci stiamo riuscen-
do, visto che i fatturati sono in
netta ripresa e per ora nessuno
si & contagiato grazie ai rigidissi-
mi protocolli applicati.

Greenline: 1l primo trimestre
dell’anno é tipicamente il mo-
mento di maggior lavoro per voi.
Che conseguenze economiche ha
lasciato I’emergenza?

Marco Petranca: Siamo stati
inseriti nella prima zona rossa
esattamente ad inizio primavera,
che per noi € un periodo di forte
lavoro, e di conseguenza il calo
del fatturato per 2-3 settimane &
stato notevole, ma a preoccupar-
ci era un’eventuale proroga del
blocco per ulteriori settimane e

per fortuna cosi non € stato.
Abbiamo sempre pensato che
non sarebbe stato cosi decisivo
cosa avremmo fatto in questa
fase di “forte tempesta”, ma
cosa l|'azienda ha costruito in
tutti questi anni ed eravamo tran-
quilli di avere fondamenta forti
e robuste su cui reggerci e sulle
quali ripartire.

La qualita delle persone, dei pro-
dotti, delle materie prime, la for-
za del brand, il servizio, la comu-
nicazione e la fidelizzazione della
nostra clientela: tutte risorse che
ci avrebbero permesso di ripar-
tire.

Oggi Vigorplant sta lavorando a
ritmi serrati, ma i conti li faremo
a fine anno.

“lo rifiorisco”: la campagna
di Vigorplant

Greenline: Avete trovato solida-
rieta da parte dei rivenditori spe-
cializzati e dei vostri clienti?
Marco Petranca: Ogni crisi, ogni
grande difficolta porta con sé an-
che delle grandissime opportuni-
ta e a noi questa fase ha inse-
gnato molte lezioni positive che
ci hanno migliorato sotto molti
punti di vista.

La cosa piu bella & stata la soli-
darieta che abbiamo ricevuto da
molte associazioni del mondo del
verde e mi riferisco all’Associazio-
ne italiana dei
produttori di
terricci e sub-
strati (Aipsa),
all’Associa-
zione Italiana
Centri Giardi-
naggio (Aicg),
a Promogiardi-
naggio, all'As-
sociazione dei
Florovivaisti
Italiani e ai
pil  importan-
ti consorzi di
garden center
tra cui Giardi-
nia e Garden
Team, per non
parlare di tanti
amici, clienti e
fornitori che in
quelle ore ci
hanno contat-
tato per espri-

mere vicinanza. Abbiamo ricevuto
gesti che non dimenticheremo fa-
cilmente e che hanno dimostrato
ancora di pil come il nostro set-
tore sia costituito da grandissime
persone e che in fondo non siamo
cosi divisi come a volte si vuol far
credere.

Noi abbiamo cercato di ricam-
biare lottando per ridurre al mi-
nimo i disagi ai nostri clienti
ortoflorovivaisti e alle rivendite
specializzate, promuovendo tutte
le iniziative volte a sensibilizzare
il Governo a sostenere gli attori
del nostro mercato e aiutando il
settore a comunicare la riaper-
tura al pubblico delle vendite di
piante. Da qui & nata la campa-
gna social “lo rifiorisco”.

Greenline: Riusciremo a recupe-
rare almeno in parte le perdite
oppure il 2020 é ormai un anno
pregiudicato?

Marco Petranca: Il nostro setto-
re in questa emergenza ha avuto
qualche colpo di sfortuna come
il lockdown proprio in piena pri-
mavera e qualcuno di fortuna
come la riapertura anticipata ri-
spetto ad altri settori e la bella
stagione climatica, ma nel glo-
bale € emersa ancora una volta
un caratteristica fondamentale
del nostro ambito: € un mercato
che resiste molto piu di altri a
fattori congiunturali negativi o

La Linea Orto completa di Vigorplant

greeniw 25
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momenti di crisi come questo,
perché rappresenta un hobby a
basso costo che si effettua nella
propria abitazione e che é desti-
nato ad alimentare il benessere
personale, cioé con caratteristi-
che che addirittura possono trar-
re vantaggio da situazioni come
questa.

Penso che da questa “emergen-
za” il nostro settore possa trar-
re benefici duraturi sia perché le
persone si sposteranno e viagge-
ranno meno per molto tempo sia
perché hanno riassaporato il pia-
cere di occuparsi del proprio giar-
dino e del proprio orto, un piace-
re riscoperto e “riacceso”, la cui
fiamma durera per tanto tempo.
Continuando cosi non é da
escludere che il 2020 possa al-
linearsi al 2019 come risultati
e, considerando I'impatto dell’e-
mergenza Covid sull’economia
mondiale, sarebbe veramente un
risultato di cui essere estrema-
mente felici.

Al contrario, perd, nessun settore
puo trarre vantaggio da un paese
pil povero e piu indebitato. Sia-
mo sempre stati fiduciosi in una
ripresa che poi & avvenuta, ora é
importante proseguire cosi cer-
cando di rispettare le regole.

Greenline: Molti centri giardinaggio
hanno risposto al lockdown pro-
muovendo servizi di consegna a do-
micilio. Secondo la vostra percezio-
ne, gli italiani stanno approfittando
di questa opportunita?

Marco Petranca: Mi & molto
piaciuto il comportamento dei
garden center italiani, che non
hanno forzato mai la mano e
oltre ad attendere le dovute au-
torizzazioni hanno lavorato per
adattarsi a questo nuovo modo
di lavorare e hanno atteso di
poterlo fare nella massima sicu-
rezza per sé e per i loro clienti.
Noi abbiamo cercato di aiutare
i nostri clienti pubblicizzando
la riapertura dei garden center
tramite la campagna social “io
rifiorisco” ma facendo molta at-
tenzione a tutelare lI'immagine
del giardinaggio italiano: la no-
stra preoccupazione era quella
trovare la giusta maniera per in-
vitare le persone ad andare nei
garden center senza voler scre-
ditare il messaggio del “restare
a casa’.
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La ripartenza

Greenline: Oggi come sta lavoran-
do Vigorplant?

Marco Petranca: Oggi Vigorplant
sta lavorando a ritmi molto alti,
problemi sostanziali non ce ne
sono se non la necessita di lavo-
rare con molte pit precauzioni e
regole da seguire per la tutela dei
singoli.

Greenline: Vogliamo parlare di insoluti?
Marco Petranca: Per quanto ri-
guarda gli insoluti, anche in que-
sto caso abbiamo riscontrato
molta serieta nel settore del ver-
de con la quasi totalita dei clien-
ti che ha rispettato le scadenze,
una ulteriore dimostrazione di
solidarieta e sostegno tra pro-
duttori e distribuzione, un altro
punto di cui andare veramente
orgogliosi.

Greenline: Ritieni che il Governo e
I’Europa abbiano fatto abbastan-
za per le aziende italiane?
Marco Petranca: E importante
ammettere che il Governo si é tro-
vato a gestire una situazione uni-
ca e difficilissi-
ma in un paese -
che non godeva
gia in partenza .
di buona salute |
dal punto di vi- .
sta economico. |
Per questo moti- |
vo & importante
oggi cercare di
sostenerlo il pit |
possibile anche
se €& evidente |
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

come le iniziati-
ve poste in es-
sere oggi siano
insufficienti ri-
spetto ai danni
creati dalla chiu-
sura delle attivi-
ta. Non credo si
possano definire

LORO CLIENTI”.

“Mi £ moLTO PIACIUTO IL
COMPORTAMENTO DEI GARDEN
CENTER ITALIANI, CHE NON
HANNO FORZATO MAI
E, OLTRE AD ATTENDERE
LE DOVUTE AUTORIZZAZIONI,
HANNO LAVORATO PER
ATTREZZARSI CON LE
CONSEGNE A DOMICILIO E
HANNO ATTESO DI POTERLE
EFFETTUARE NELLA MASSIMA
SICUREZZA PER SE E PER |

MaRcO PETRANCA,
PRESIDENTE DI VIGORPLANT

la sospensione delle tasse per le
attivita piu danneggiate. Iniziative
queste che possono prendere vita
solo con l'intervento dell’Europa,
che mi auguro assuma presto con-
torni piu definitivi.

Greenline: Come vedi il futuro nel
medio termine?
Marco Petranca: Dal punto di
vista economico generale ['lta-
lia soffriva gia prima del Covid e
salvo sorprese continuera il suo
lento declino ormai in essere da
decenni, ma rispetto alle attuali
visioni catastrofiste sono ottimi-
sta soprattutto per il nostro set-
tore, che per i motivi che ho gia
elencato potra trarre vantaggio
dal cambio di vita a cui gli italiani
saranno chiamati. Pertanto vedo
assolutamente nel giro di un
anno o poco piu il ritorno alle di-
mensioni abituali del settore in
termini di produzioni e vendite.
Dal punto di vista generale mol-
ti vedono nel medio termine un
vero cambiamento di tutta la so-
cieta e molti imprenditori stanno
gia pensando a come reagire,
cosa fare, come trasformarsi. E
un atteggiamen-
v to che assolu-
tamente condi-
vido perché il
cambiamento
é I'anima della
crescita e oc-
corre affrontar-
lo con coraggio
e positivita, tut-
tavia valutare il
futuro nel bel
mezzo di una
emergenza puo
trarre in ingan-
no e farti imma-
ginare scenari
che poi si verifi-
cheranno, ma in
modo piu tenue
e sfocato rispet-
to all’intensita

LA MANO

aiuti i prestiti 3 prevista. Cio €&
. 7 . s

concessi dalle ~---------oo- - gia SuUCCesso

banche, perché in passato e

oltre a dover essere restituiti pre-
vedono anche il pagamento degli
interessi. | veri aiuti potevano solo
essere dei finanziamenti a fondo
perduto destinati alle aziende con
cali di fatturato importanti e atipici
in relazione alla storia dell’azien-
da e poi I’abolizione e non solo

penso accadra anche in questo
caso, quindi prepariamoci a tanti
piccoli cambiamenti ma a nessun
capovolgimento della societa. In
conclusione sono assolutamen-
te ottimista.

2 www.vigorplant.com
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Renato Cifarelli, presidente di Comagarden, ci parla dell’impatto

a cura della reda2|one

00'0 e tormaa

del lockdown sul mercato della motocoltura e dello spostamento
di Eima a febbraio 2021.

Qltre al blocco delle at-
t|V|ta di vendita al detta-
glio, sul mercato della
motocoltura hobbistica ha pesato
anche il blocco della mobilita delle
persone, con il divieto di accesso nei
terreni e la riduzione della manuten-
zione professionale in marzo e aprile.
[l conseguente calo delle vendite &
stato solo in parte sostituito dall’e-
commerce.

Ne parliamo con Renato Cifarelli,
presidente di Comagarden, |'Asso-
ciazione dei Costruttori di Macchi-
ne per il Giardinaggio che fa parte
di FederUnacoma, alla vigilia dello
spostamento di Eima International a
febbraio 2021.

“Un passivo del 40/50% in
marzo e aprile”

Greenline: Qual é stato I'impatto
economico dell’emergenza Covid-19
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sul mercato della motocoltura hob-
bistica? Possiamo stimare il calo nel
primo trimestre?

Renato Cifarelli: || dato trimestrale
non rispecchia fedelmente la situa-
zione del mercato, perché nei primi
due mesi dell’'anno [I'emergenza
Covid non era ancora esplosa. Nel
mercato delle macchine agricole, che
possiamo monitorare mensilmente
attraverso le immatricolazioni, il crol-
lo delle vendite si € registrato nel
mese di marzo e risultera ancora
piu accentuato con i dati di aprile.
Nel comparto del giardinaggio preve-
diamo di avere, proprio fra marzo e
aprile, un passivo nell’ordine anche
del 40-50%.

Purtroppo le aziende hanno dovuto
fermare la produzione, i manutentori
hanno notevolmente ridotto I'attivita,
autorizzata nuovamente solo verso
fine aprile e questo ha portato al
blocco nella filiera delle forniture che

coinvolge molti soggetti, dai costrut-
tori di macchine ai rivenditori, dai pro-
duttori di fitofarmaci ai manutentori.
Il risultato € una crisi di liquidita per
tutta la filiera a causa sia dei man-
cati incassi che, in alcuni casi, della
prudenza delle aziende nella gestio-
ne delwla cassa.

Associazioni come Promogiardinag-
gio ed altre hanno anche rivolto un
appello perché, ove possibile, fosse-
ro onorati gli impegni economici tra
fornitori proprio per evitare un aggra-
varsi dei flussi di cassa e quindi della
situazione contabile delle aziende.

Greenline: Le-commerce e le consegne
a domicilio hanno contenuto il danno
della chiusura dei punti vendita? Per
molte settimane é stata vietata anche
la coltivazione dei terreni, specie quel-
li non confinanti con I’abitazione...

Renato Cifarelli: Non & facile mo-
nitorare in tempo reale queste di-



namiche, anche se & chiaro che il
commercio online non pud aver so-
stituito al 100% quello tradizionale.
Negli ultimi anni la percentuale di
persone che comprano online mac-
chine e attrezzature per il giardi-
naggio é cresciuta, anche per una
maggiore vendita di macchine a
batteria, ma la quota di coloro che
acquistano presso punti vendita
€ sempre rimasta consistente. I
rapporto con il rivenditore resta per
molti un elemento di garanzia an-
che ai fini dell’eventuale assisten-
za tecnica.

Il mercato delle macchine profes-
sionali, in particolare, presta mol-
ta attenzione alle caratteristiche
tecniche del mezzo e predilige un
esame diretto del prodotto pres-
so le concessionarie e le rivendi-
te specializzate. Insomma, il calo
delle vendite si avvertira nei circu-
iti tradizionali, ma non & escluso
che si possa verificare, in parte,
anche nelle piattaforme online a
causa del blocco della mobilita.
Moltissime delle attivita di garde-
ning e piccola agricoltura sono in-
fatti legate alle seconde case e ai
luoghi di vacanza, che le persone
non hanno potuto raggiungere per
i divieti di trasferimento fuori dai
centri urbani.

Greenline: Ritenete che nei prossimi
mesi potremo recuperare le vendite
perdute o pensate che il 2020 sia
ormai pregiudicato?

Renato Cifarelli: Effettivamente
il mercato delle macchine per il
gardening € in larga misura lega-
to alle manutenzioni stagionali e
I’emergenza sanitaria é esplosa
proprio in primavera quando piu
forte & la domanda di macchine e
attrezzature. L’'impatto non potra
che essere molto elevato, dipen-
dendo in larga misura anche dai
tempi di normalizzazione della si-
tuazione sanitaria.

Sappiamo che la ripresa avverra
gradualmente, sia perché le case
costruttrici dovranno lavorare a
regime parziale per ragioni di si-
curezza, sia perché la crisi econo-
mica ha ridotto notevolmente la
capacita di spesa tanto dei profes-
sionisti quanto degli appassionati
del verde.

Una variabile che potra incidere
sul mercato €& I'eventuale ripresa
del settore costruzioni, che ormai
tende a inglobare anche la siste-
mazione degli spazi verdi, e la ri-

Renato Cifarelli, presidente di Comagarden

presa delle attivita sportive, che
necessitano la manutenzione de-
gli impianti, ma sulle quali resta al
momento ancora molta incertezza.
Difficilmente la quota persa nel
periodo di massima vendita si
potra recuperare, e piu andremo
in 1a nella stagione, peggio sara
per il taglio, colpito anche dalla
siccita.

Eima si sposta a febbraio 2021

Greenline: FederUnacoma ha co-
municato lo spostamento di Eima
International da novembre 2020 a
febbraio 2021. Come nasce questa
decisione?

Renato Cifarelli: Abbiamo valu-
tato un insieme di elementi, fra i
quali la probabilita che gli even-
ti fieristici vengano sospesi per
decreto sino alla fine dell’anno.
Non sappiamo quale sara la si-
tuazione dei trasporti: potrebbe
essere difficile per gli operatori
raggiungere Bologna. Per una fie-
ra a grande partecipazione estera
il tema incide ancora di piu. La
data di febbraio 2021 sembra la
migliore per un insieme di ragioni
legate al calendario fieristico in-
ternazionale, alla disponibilita del
quartiere fieristico di Bologna,
al buon posizionamento rispetto
soprattutto al calendario delle
lavorazioni agricole. Nondimeno,
Eima avra comunque nel mese
di novembre una sua anteprima
su piattaforma digitale che si an-
nuncia molto interessante e mol-

“SAPPIAMO CHE LA RIPRESA
AVVERRA GRADUALMENTE,

SIA PERCHE LE CASE
COSTRUTTRICI DOVRANNO
LAVORARE A REGIME
PARZIALE PER RAGIONI

DI SICUREZZA, SIA PERCHE

LA CRISI ECONOMICA HA
RIDOTTO NOTEVOLMENTE LA
CAPACITA DI SPESA TANTO DEI
PROFESSIONISTI QUANTO DEGLI
APPASSIONATI DEL VERDE .
RenaTo CIFARELLI,
PRESIDENTE COMAGARDEN

to ricca. Le case costruttrici e gli
acquirenti di macchinari per I’agri-
coltura e la cura del verde hanno
infatti necessita di riavviare le
attivita il prima possibile e offri-
re loro un appuntamento interme-
dio che consente, nelle modalita
online, il contatto fra la domanda
e l'offerta ci sembra un ottimo
supporto e una grande sfida per
FederUnacoma e Comagarden.
La nostra speranza €& che per feb-
braio la situazione sanitaria sia
molto migliorata ed Eima possa es-
sere la “fiera della ripartenza” per
il settore.

2 www.comagarden.it
2 www.eima.it
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Viridea

una primavera

che non dimenticheremo

Fondata nel 1997 V|-

ridea ha olgg ar en
center, ne ugllo 2019
ha aperto il primo ristorante Erba
Matta nel negozio di Cusago (Ml) e
a gennaio di quest’anno annuncia il
lancio dell’e-shop che awviene il 12
marzo in piena emergenza Covid-19.
Un’esperienza imprenditoriale che
ha spesso anticipato le tendenze
dei garden center italiani.

Per capire come sta affrontando
I'emergenza, abbiamo incontrato
Fabio Rappo, presidente e fondato-
re di Viridea.

Intervista a Fabio Rappo

Greenline: Qual é& stato [I'impatto
economico dell’emergenza Covid-19
sui vostri punti vendita?

Fabio Rappo: L’'impatto é stato

30 greenlin

tremendo, non poteva esserci un
periodo dell’anno pit dannoso. Par-
lando attraverso i numeri, marzo si
€ chiuso con un meno 74,62%, un
disastro se si considera che marzo
rappresenta circa il 13-14% dei rica-
Vi annui.

Greenline: 1 vostri negozi hanno
continuato a lavorare o sono rima-
sti chiusi?

Fabio Rappo: Anche questo aspet-
to ha dell’incredibile. Abbiamo fat-
to 4-5 settimane sulle montagne
russe. Abbiamo iniziato I'8 marzo
con una chiusura nel primo pome-
riggio, il giorno della Festa della
Donna con i vigili impazziti e con
tanto fresco in casa che abbiamo
dovuto buttare, per passare al 12
marzo quando dalla sera alla mat-
tina abbiamo dovuto chiudere tutti

a cura della redazione

Le perdite di
fatturato, le norme
impossibili da
interpretare per un
garden center ma
anche una ritrovata
coesione della
filiera. Fabio Rappo,
fondatore di Viridea,
ci spiega come
hanno affrontato il
lockdown.

i punti vendita. Dopo questa data
abbiamo cercato di reagire con le
consegne a domicilio, con aper-
ture parziali, reparti transennati,
districandoci tra decreti nazionali,
decreti regionali tutti diversi, note
esplicative provenienti da ogni
dove e interpretazioni locali, fino
ad arrivare a ogni singolo vigile
che ha fatto stato a sé. Una vera
vergogna. Triste.

Greenline: Possiamo stimare il calo
di fatturato nel primo trimestre
rispetto allo stesso periodo del
2019?

Fabio Rappo: || 2020 era iniziato
in maniera positiva. A progressi-
vo, a fine marzo i ricavi si sono
ridotti del 40%. Per fine aprile i
dati peggioreranno con tendenza
al -47%.
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Greenline: State proponendo sia le

consegne a domicilio sia I’e-shop:

come sono stati accolti questi ser-
vizi dai consumatori?

Fabio Rappo: Per quanto riguarda
le consegne, che abbiamo orga-
nizzato alla bell’é meglio, & sta-
to un crescendo che ci ha portati
fino a raggiungere su base setti-
manale il 20% dei ricavi di riferi-
mento. Ovviamente siamo orga-
nizzati per le consegne, ma non
nelle quantita che ci sono state
richieste. Una nuova esperienza
che ci ha insegnato qualche cosa.
Per quanto riguarda |'e-shop c’é
da dire che siamo ancora in fase
di implementazione: I'assortimen-
to proposto & ancora ridotto e cio-
nonostante ci & esploso in mano
con numeri ancora piccoli ma co-
munque tali da
metterci in diffi-
colta. Su questo
canale, almeno
nella fase inizia-
le, il limite é sta-
to rappresentato
dai corrieri che
non sono riusci-
ti a svolgere il
lavoro richiesto
in tempi accet-
tabili.

“It 2020 E SICURAMENTE E
PESANTEMENTE PREGIUDICATO.
DIFFICILE FARE PREVISIONI TENENDO
CONTO CHE IL QUADRO NORMATIVO
DOPO IL 4 MAGGIO NON E
ANCORA CHIARAMENTE DELINEATO.
TuTTAVIA, PENSANDO POSITIVO, CI
ASPETTIAMO UN PICCOLO RECUPERO
NEL MESE DI MAGGIO E NEL
PROSIEGUO DELL’ANNO UN CERTO
FAVORE DEI CONSUMI NEL NOSTRO
SETTORE A DISCAPITO DI ALTRI”.
Fagio Rappo, PRESIDENTE DI

Greenline: In che
modo siete riu-
sciti a contene-
re il danno della
chiusura dei pun-
ti vendita e della
limitazione degli
spostamenti dei
consumatori?

Fabio Rappo: Le vendite di questi
due canali hanno rappresentato
la prima settimana il 5% dei ricavi
storici del periodo e nelle settima-
ne successive fino al 20% scarso
e con grande fatica.

VIRIDEA

Greenline: Il fatto che I’emergen-
za Covid-19 sia coincisa con lini-
zio della primavera ha fortemente
danneggiato in particolare il mer-
cato del giardinaggio. Ritenete che
nei prossimi mesi potremo recupe-
rare le vendite perdute o pensate
che il 2020 sia ormai pregiudicato?
Fabio Rappo: Il 2020 & sicuramen-
te e pesantemente pregiudicato.
Difficile fare previsioni tenendo
conto che il quadro normativo dopo

il 4 maggio non & ancora chiara-
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mente delineato. Tuttavia, pensan-
do positivo, ci aspettiamo un pic-
colo recupero nel mese di maggio
e nel prosieguo dell’anno un certo
favore dei consumi nel nostro set-
tore a discapito di altri.

Tre osservazioni non richieste.
Le istituzioni, seppur con le op-
portune giustificazioni che van-
no concesse ai provvedimenti di
emergenza e urgenza, hanno dato
pessima prova di sé. Disordine e
contraddizione ai vari livelli, in-
dubbiamente incompetenza e so-
prattutto un’arrogante mancanza
di umilta nell’ascoltare. Avrebbe-
ro potuto, anche in un secondo
momento correggere, a parita di
serrata, limitando i danni.

Chiarissimo & risultato quanto

la nostra filiera sia interconnes-
sa, legata. | vari attori svolgono
un ruolo quasi fossero reparti di
un’unica fabbrica.

Altrettanto chiaramente si é pa-
lesata I’assenza di una struttu-

ra rappresentativa dell’intera
filiera. E mancato I'interlocutore
autorevole, competente e rappre-
sentativo nei confronti delle isti-
tuzioni.

Non ho una soluzione semplice
da proporre ma ritengo ci si deb-
ba pensare per il futuro. Nell’inte-
resse degli operatori e del nostro
paese.

2 www.viridea.it
2 www.shop.viridea.it
2 www.erbamatta.bio
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Agricola Home & Garden
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3.000 ordini processati
in un mese e mezzo,
30 “clicca e ritira”

al giorno: la risposta
all’emergenza Covid-19
di Agricola Home &
Garden di Varese é un
mix multicanale in cui
le vendite online, gia
presenti nell’offerta del
negozio, sono diventate
trainanti e sostengono
parzialmente la chiusura
del punto vendita.

Ce ne parla Giacomo
Brusa.
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Punto di, riferimento
nella provincia di Vare-
se, Agricola Home &
Garden € un centro giardinaggio
attrattivo che oggi si sviluppa su
un’area totale di 50.000 mq con
2.000 mq di serra coperta, 2.000
mq di serra fredda e 2.500 mq
di vivaio. Forte di una presenza
sul territorio ultraventennale, nel
2006 sviluppa il suo primo format
di garden center che nel marzo
2015 verra completamente rivi-
sto per giungere al punto vendita
attuale.

Sempre nel 2015 lancia il suo
primo e-shop, con 9.000 prodotti
disponibili a catalogo, diventan-
do uno dei primi centri giardinag-
gio italiani ad affrontare I'omni-
canalita.

Per capire come ha affrontato
I’emergenza Covid-19, abbiamo
incontrato Giacomo Brusa, ammi-
nistratore e fondatore di Agricola
Home & Garden.

Intervista a Giacomo Brusa

Greenline: Qual é stato I'impatto
economico dell’emergenza Corona-

virus sul vostro punto vendita?
Giacomo Brusa: Nel periodo in cui
eravamo chiusi i dati erano pau-
rosi e viaggiavano sul -70/-80%.
Con le consegne a domicilio sia-
mo riusciti a portare la perdita
su un -60%. Devo dire che noi ab-
biamo avuto la fortuna di partire
molto bene nei primi due mesi del
2020, con una crescita del 9% ri-
spetto allo stesso periodo del
2019. Ora che abbiamo riaper-
to prevediamo che le perdite si
potranno assestare in totale su
un -30%, confrontando il periodo
gennaio-aprile rispetto al 2019.
Dopo la prima chiusura avevamo
ipotizzato un -47%, quindi stiamo
andando meglio.

Greenline: Anche il mese di maggio
non sara semplice con tutte le li-
mitazioni imposte in Lombardia...
Giacomo Brusa: Quello di mag-
gio sara veramente un mese im-
portante, anche se non ci dara
ancora dei dati “puliti”: 1’1 e il
3 maggio siamo chiusi e I'inten-
zione é di ripartire domenica 10
maggio. Tutti i garden center di Va-
rese si sono accordati e abbiamo
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introdotto una sorta di autorego-
lamentazione, in assenza di regole
chiare. Abbiamo avuto forti con-
trolli durante le prime settimane
e abbiamo preferito evitare, tutti
insieme coi colleghi, le aperture
domenicali: le norme facevano di
tutto per tenere la gente in casa
e non volevamo diventare un buon
motivo per uscire. Perd dal 10 ri-
apriremo.

Greenline: Agricola Home & Garden
ha avviato un’attivita di e-commer-
ce gia da 5 anni e avete affiancato
le consegne a domicilio. Come é an-
data?

Giacomo Brusa: Prima dell’emer-
genza abbiamo rifatto completa-
mente il sito e abbiamo avuto un
intoppo burocratico, per cui il no-
stro e-commerce a marzo era com-
pletamente fermo.

Greenline: Una bella sfortuna...
Giacomo Brusa: Eh gia. Malgrado
questo, abbiamo modificato il no-
stro metodo di lavoro e abbiamo
dato continuita all’e-commerce.
Praticamente il cliente poteva con-
sultare I'offerta e inserire I'ordine
online, ma non veniva finalizzato
con il pagamento. Noi ricevevamo
gli ordini e abbiamo telefonato a
tutti i clienti: una formula quindi
mista tra I’e-shop e la vendita as-
sistita.
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In un mese e mezzo di chiusura
abbiamo lavorato pit di 3.000 or-
dini, tutti contattati personalmen-
te via telefono e Whatsapp.

E stato un crescendo: nella prima
settimana eravamo in 4 persone,
poi 10 e poi 30 per far fronte alle
tante richieste. Abbiamo anche do-
vuto noleggiare dei camion e rivo-
luzionare il nostro metodo di lavo-
ro. Siamo arrivati a 200 consegne
al giorno, ma avevamo richieste
per 500.

Greenline: In aprile molti centri
giardinaggio hanno fatto fatica a
seguire il flusso degli ordini e molti
hanno dovuto fermare il servizio...
Giacomo Bru-
sa: E successo
anche a noi. La
settimana pri-
ma di Pasqua é
stata un delirio
e abbiamo rice-
vuto ordini da
tutt’ltalia: a chi
faceva un ordi-
ne il 15 aprile
mandavamo in
automatico  un
messaggio per .
precisare che
“I’ordine verra processato a parti-
re dal 25 aprile”. Poi la situazione
si & normalizzata e con |'apertura
stanno diminuendo.

“TuTTl | GARDEN CENTER DI
VARESE SI SONO ACCORDATI PER
LE CHIUSURE DOMENICALI E
ABBIAMO INTRODOTTO UNA SORTA
DI AUTOREGOLAMENTAZIONE, IN
ASSENZA DI REGOLE CHIARE.”
GIAcoMO BRuSA, AMMINISTRATORE
DI Acricots HoMe & GARDEN

Nel periodo del picco abbiamo cer-
cato di consegnare tutto il possibi-
le, ma per alcuni ordini di piante
ci siamo avvalsi della collabora-
zione di altri garden center, a Mi-
lano o Venezia, per effettuare le
consegne.

Greenline: Il garden center ha ria-
perto ma con ingressi contingenta-
ti. Offrite anche il servizio “clicca e
ritira”: é stato apprezzato?

Giacomo Brusa: Con la riapertu-
ra abbiamo avuto un grossissimo
successo con il clicca e ritira. Un
servizio che abbiamo iniziato a of-
frire tanti anni fa e, ti dico la veri-
ta, non ha mai avuto un successo
commerciale fenomenale. Invece
da quando abbiamo riaperto lo ab-
biamo pubblicizzato e oggi faccia-
mo una trentina di clicca e ritira al
giorno. Anche con I’e-shop siamo
sui 20-30 ordini al giorno.

Greenline: Il 2020 é un anno com-
promesso?
Giacomo Brusa: Si. Noi aveva-
mo un budget per il 2020 che
puntava all’incirca a un pareggio
(+1,5/+43%) ma con un aumento
del margine. L'anno scorso ab-
biamo avuto una crescita molto
importante ed era difficile da ri-
petere: abbiamo preferito puntare
sul margine. Per esempio com-
prando in anticipo e con sconti dai
fornitori, senza alterare i prezzi di
vendita. Ovviamente oggi abbiamo
i magazzini pieni di prodotti: non
abbiamo scelto I'anno giusto per
fare scorte!
Ma I’anno era partito in modo esa-
gerato: prima del lockdown, come
ho gia detto, noi eravamo a +9%
rispetto all’inizio
' del 2019. Molto
probabilmente
sarebbe sta-
to un anno che
avrebbe confer-
mato le nostre
pil rosee aspet-
tative, un +3%,
vista anche la
primavera che
ha fatto. C’erano
tutte le carte per
.+ fare veramente
bene. In questo
momento io sarei felicissimo di
portare a casa un’annata a -30%.

2 www.agricolashop.it
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“Le perdite si potranno recuperare”: e ottimista Wolfgang Hofer,

amministratore di Ifs con oltre 300 punti vendita in tutta Italia.

Nato nel (2008, Tutto
Giardino & un progetto
di franchising promosso
da Ifs, gruppo fondato dal Consor-
zio Agrario di Bolzano, per trasfor-
mare le rivendite agrarie specia-
lizzate in Agrigarden. Un progetto
che oggi conta piu filiali associate
distribuite su tutto il territorio ita-
liano: negozi di prossimita specia-
lizzati, utili sia per il professioni-
sta sia per I’hobbista.

Rispetto ai centri giardinaggio, le
rivendite agrarie hanno potuto
continuare a svolgere la propria
attivita ma solo a favore dell’uten-
za professionale e dei prodotti di
prima necessita. L’apertura par-
ziale, tuttavia, non ha certo evita-
to il calo delle vendite di marzo e
di aprile. Ne abbiamo parlato con
Wolfgang Hofer, amministratore di
Tutto Giardino.
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Non tutto & perduto: avremo
una stagione piu lunga

Greenline: | vostri negozi sono rima-
sti aperti durante il lockdown?

Wolfgang Hofer: | nostri partner
hanno deciso in autonomia. La gran
parte ha aperto, anche in modo ri-
dotto, per la fornitura di prodotti per
I’agricoltura e la zootecnia profes-
sionale e i prodotti di prima neces-
sita. Quello che potevamo vendere,
I’abbiamo venduto. La situazione
non & sempre omogenea: alcuni ne-
gozi hanno sofferto piu di altri.

| primi due mesi dell’anno per noi
sono andati molto bene. La parten-
za quest’anno e stata ottima, poi
con il Covid, soprattutto durante le
ultime due settimane di marzo, c’'e
stato un calo costante di fatturato.
In aprile, le zone piu colpite hanno
sofferto. Altre, per I'impegno della

nostra rete locale, molto radicata
sul territorio, sono riuscite a com-
pensare. Adesso, da maggio, con
la vendita delle piante nei prodotti
di primaria importanza, qualche mi-
glioramento ci sara e si riprendera.

Greenline: Avete sviluppato un ser-
vizio di consegne a domicilio?
Wolfgang Hofer: Si, abbiamo soste-
nuto i nostri affiliati nello sviluppo di
un servizio di consegna a domicilio
che perd & stato solamente imple-
mentato in determinate province.
Soprattutto nelle zone piu esposte
al virus & stato una possibilita di
dare un servizio ai clienti. Anche se
€ stato ben accettato, non ha mini-
mamente compensato le perdite nei
punti vendita piu colpiti.

Il mese di maggio rimane per noi
quello piu importante. E tutto da
programmare e stiamo preparando






DEDICA

UN PO DEL TUO TEMPO
AL GIARDINAGGIO E FALLO
NEL MODO GIUSTO

IPIERRE E CON TE

#andratuttobene

COLLEZIONE PRIMAVERA /ESTATE

LEGGEREZZA E FUNZIONALITA
A PORTATA DI MANO

|pierre System srl
Via Ca’ di Mazzé 18
37134 Verona - Iitaly
www.ipiermea.eu

tutti i punti vendita per adeguarli alle norme di sicurezza.
Ci sono tante domande a cui dare risposta.

Greenline: Da inizio maggio pero l'offerta dei punti vendita
¢ limitata a poche merceologie e le buone norme di distan-
ziamento sociale limiteranno la possibilita di accedere nei
negozi. Servizi come il click and collect non possono essere
utile per aiutare anche il negozio “fisico”?

ittt ~_ Wolfgang Hofer: Que-

“Ci SARA SICURAMENTE MENO psta & SiCU_Tafmtente
’ : un‘arma per I Tuturo.
POTERE D'ACQUISTO, MA QUALCOSA | pengo che 1a situatio-
LA GENTE SPENDERA. DA QUESTO ' ne emergenziale che
PUNTO DI VISTA, SE LA VITA : Zggatwt% \gﬁ:ﬁ% ifgllif;-
D13 9 ! -
RPRENDE IN HODO PIU “UMANO”, : Zazione,  imprimendo
PENSO CHE §I POTRA RECUPERARE | una decisa accelerata
E RICoRDERENMO 1L Covn, | 2l evoluzione di que-
IMPRENDITORIALMENTE. PARLANDO, | mo organizzato una
(OME DUE MESI DI PIOGGIA”. ' consegna a domicilio
WOoLFGANG HOFER, AMMINISTRATORE :

promossa e accettata
localmente. Nel mo-
pl Turto GiARDINO

mento in cui ripartira
N . -’ la vendita ogni part-
ner potra scegliere se mantenere o sospendere questo
servizio. Sicuramente era pil un servizio al cliente che
un guadagno importante. La vendita multicanale non si
improvvisa da un giorno all’altro. Ma le esperienze rac-
colte ci potranno essere utili per uno sviluppo futuro.
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Greenline: E un anno compromesso o si recupera?
Wolfgang Hofer: lo penso che si potra recuperare. Per-
ché la gente viaggera molto meno che in altri anni, la
maggior parte delle persone si fermera in Italia e tutto
cio che gravita intorno all’abitazione e al giardino ne trar-
ra dei vantaggi.

Greenline: Pensi che la stagione si allunghera in luglio e agosto?
Wolfgang Hofer: Lo penso e lo spero. Ci sara sicura-
mente meno potere d’acquisto, ma qualcosa la gente
spendera. Da questo punto di vista, se la vita riprende
in modo pit “umano”, penso che si potra recuperare
e, imprenditorialmente parlando, ricorderemo il Covid
come due mesi di pioggia. Peccato perché in realta c’é
stato un tempo strepitoso: da un punto di vista climatico
la natura & fantastica quest’anno.

2 www.tuttogiardino.it



Nuova generazione
di terriccio universale
Floragard Premium

|l terriccio universale Floragard € da sempre
I’elemento piu importante nella gamma dello
specialista dei terricci di Oldenburg. Per l'inizio

di un nuovo secolo la Floragard dopo 100 anni
d’esperienza porta un terriccio universale ecologico
con una ricetta migliorata di qualita premium.

Terriccio Universale Eco:

® piu torba di alta qualita

® piu concime naturale

® piu concime premium Flora Bio-Mix

® piu micro-sostanze nutritivi

® piu sicurezza garantita da RAL-sigillo
di massima qualita

e piu controllo Ecocert SA F-32600

& ®
Floragard Vertriebs-GmbH . Floragard ga rd
Fon:+49 441/2092-197 At —

sassi@floragard.dé .. v ... e tutto fiorisce!
www.floragard.de '

Product




news

Centro del Verde Toppi

Dal

Le pieghe normative dei
decreti e delle interpre-
tazioni regionali a volte
si scontrano con la geografia, come
nel caso del Centro del Verde Toppi
di Saronno che ha un bacino d'u-
tenza a cavallo tra 4 Province diver-
se: Varese, Como, Milano e Monza
Brianza. Oltre al periodo di chiusura
obbligata & pesata anche la limita-
zione agli spostamenti, al di fuori
del Comune e della Provincia, della
maggior parte dei clienti abituali.
Ne abbiamo parlato con Ugo Toppi,
amministratore di Centro del Verde
Toppi.

“Si e capita I'importanza del
punto vendita
specializzato nella filiera”

Greenline: Come avete affrontato

I’emergenza?
Ugo Toppi: Abbiamo rispettato una
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chiusura totale dall’inizio dell’emer-
genza dall’l1 marzo. Anche se forse
avremmo potuto, abbiamo preferito
rispettare la chiusura, anche perché,
onestamente, all’'inizio si pensava
fosse una chiusura per 15 giorni
per poi riprendere in un modo pil o
meno normale. Quando abbiamo vi-
sto che invece si protraeva, abbiamo
aperto solo per soddisfare le conse-
gne a domicilio. Dall’inizio di aprile
abbiamo aperto anche al pubblico,
owiamente con le limitazioni e le re-
strizioni del caso per tutte le merce-
ologie che sono interdette alla vendi-
ta. Prodotti che abbiamo continuato
a vendere solo a domicilio.

Greenline: Le consegne a domicilio han-
no contenuto il danno della chiusura?

Ugo Toppi: No, fare meno del 10%
del fatturato non & contenere il dan-
no. Il grande problema é che non es-
sendo strutturati per questo servi-

a cura della redazione

ockdown

emerge Il ruolo del

garden

Le perdite del mese
di marzo sono
difficili da recuperare
e il lockdown pesa
anche di piu se hai
un bacino d’utenza

Toppi di Origgio (VA).

zio, abbiamo avuto richieste che per
noi erano inimmaginabili. Un giorno
abbiamo finito di preparare gli ordi-
ni alla sera e la mattina alle 8.00
abbiamo trovato altri 360 ordini via
e-mail arrivati nella notte e da pro-
cessare. LI siamo stati costretti a
sospendere. 0ggi facciamo le con-
segne a domicilio solo per gli arre-
di, i barbecue e le macchine, non
per le piante.

Il negozio & aperto e ogni giorno vie-
ne sempre piu gente al garden. Per
ora abbiamo solo 3 casse, per le re-
gole sul distanziamento sociale, ma
ora montiamo i box in plexiglass e
possiamo tornare a rendere operati-
ve tutte le 6 casse.

Nel nostro caso stanno incidendo
anche gli obblighi a non uscire dal
Comune o dalla Provincia, visto che
siamo a cavallo con le provincie
di Varese, Como, Milano e Monza
Brianza.



- R\
Salviamo le api

Limpollinazione sostiene il nostro ecosistema

CURIOSITA':

Sapevi che il
veleno delle api,
nonostante sia doloroso,
contiene "apitossina”
un’‘importante sostanza
che & usata per
curare almeno
500 malattie
umane”?

Come aiutare le api?
Riempi il fuo balcone di fiori colorati, sia all'inferno che all’esterno, utilizzando
le fioriere doppie Klunia con agganci regolabili ... e non usare i pesticidil
Piu fiori = Piu api

Condividi le tue foto e noi le pubblicheremo!

www. bamagroup.com  100% PRODOTTI ITALANI @  blog garden: www.ilgiardinodibama.it



Greenline: Il 2020 era iniziato bene
e anche il clima era favorevole: pos-
siamo stimare le perdite nel primo
trimestre?

Ugo Toppi: Poteva essere la prima-
vera del secolo, con i mesi di marzo
e di aprile cosi, con caldo di giorno
e freddo di notte, pochissime piogge
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se non nulle: la stagione perfetta per
il giardinaggio.

Le perdite sono nell’ordine del 70%.
Ci sono articoli che sono fermi an-
che al 100% e altri che invece sono
cresciuti. Ma mediamente il fatturato
€ calato del 70% nel primo trimestre.
lo credo che il 2020 sia gravemen-

—r
Az
&)
8 ) _
._:‘ib tg’ 3
=
%

:'E:_- B2 | x- -

te compromesso e pregiudicato.
Per quanto si possa pensare di
allungare la stagione, il problema
sara anche di trovare dei prodotti
e delle fioriture per la stagione che
verra. Sono preoccupato della di-
sponibilita di prodotti: dalla meta di
maggio a tutto giugno, in Italia c’é
sempre stato il problema di trovare
delle fioriture da proporre al pub-
blico, perché gia negli ultimi anni
abbiamo registrato un allungamen-
to della stagione e perché i clienti

cambiano e non sono piu legati ai
luoghi comuni, per esempio che il
giardino si fa a marzo e in aprile
e poi fino a ottobre non si fa piu
niente. Oggi tanti clienti comprano
le piante quando vedono qualcosa
di carino, che li colpisce.

Greenline: Cosa ci lascera in eredita
il lockdown?

Ugo Toppi: E stata una opportuni-
ta, purtroppo tragica e drammati-
ca, per capire qual &€ I'importanza
di un punto vendita specializzato
nell’ambito della filiera: una pre-
sa di coscienza da parte di tutti,
da parte dei produttori, da parte

TUTTO INIZIA

DA UNA PASSIONE.
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nostra e da parte, speriamo, dei
politici. Perché quando hanno pro-
vato, in maniera inspiegabile, a fa-
vorire la Gdo si sono resi conto che
il vero mercato non lo fa la grande
distribuzione: il vero mercato lo fac-
ciamo noi. Con prodotti di qualita,
se il prodotto italiano vuole essere
riconosciuto come tale. Nel canale
specializzato, infatti, il consumato-
re ha l'opportunita di apprezzare
la qualita del prodotto perché c’e
qualcuno che gliela spiega e motiva
le differenze di prezzo. In qualche
caso evidenti, in altri casi meno.
Ci vorrebbe un “tavolo” vero tra
rappresentanti di produttori e
rappresentanti della distribuzione
dove tener conto delle esigenze e
delle peculiarita dei centri specia-
lizzati per sviluppare politiche fun-
zionali allo sviluppo di tutti. Anche
in relazione alla qualita del prodot-
to, dell’imballo, del servizio e delle
politiche di prezzo. E un interesse
di tutti: se il canale dei garden cen-
ter chiude, i produttori italiani non
avranno sbocchi se non la Gdo.

“E STATA UNA OPPORTUNITA, PURTROPPO TRAGICA E DRAMMATICA,
PER CAPIRE L’IMPORTANZA DI UN PUNTO VENDITA SPECIALIZZATO
NELL'AMBITO DELLA FILIERA: UNA PRESA DI COSCIENZA DA PARTE DI
TUTTI, DA PARTE DEI PRODUTTORI, DA PARTE NOSTRA E DA PARTE,
SPERIAMO, DEI POLITICI. IL VERO MERCATO LO FACCIAMO NOI, NON
LA GDO: CON PRODOTTI DI QUALITA, SE IL PRODOTTO ITALIANO
VUOLE ESSERE RICONOSCIUTO COME UN PRODOTTO DI QUALITA”.
Uco Toppi, aMiNisTRATORE DI CENTRO DEL VERDE ToPPI

2 www.toppi.com
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“aumenta I'importanza

el Web

L’'Umbria e stata una delle regioni meno colpite dall’emergenza
sanitaria, ma il lockdown ha coinvolto tutti allo stesso modo. Ne parliamo
con Dario Bavicchi, amministratore delegato di Bavicchi Spa.

Bavicchi Garden_Center

| _Ponte San Giovanni
(PG) e“tiglio” dell'impresa
Bavicchi Spa, fondata nel 1896
e specializzata nella produzione e
distribuzione di sementi per orto e
giardino. Rivolta inizialmente al mer-
cato dell’agricoltura professionale,
gia negli anni Venti Bavicchi inizid
a produrre sementi per orto e giar-
dino in confezioni hobbistiche. Negli
anni Sessanta, a Ponte San Giovan-
ni realizzd il suo primo Mini garden
center, Hortus Market, supportato
anche da un catalogo di vendite per
corrispondenza. La sede attuale del
garden center € stata inaugurata ne-
gli anni Novanta e ristrutturata nel
2005, con I'inserimento delle serre.
L’'Umbria & stata una delle regioni
meno colpite dal Covid-19, ma & sta-
ta ugualmente coinvolta nelle norme
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di distanziamento sociale di questi
mesi. Ne abbiamo parlato con Dario
Bavicchi, amministratore delegato di
Bavicchi Spa.

“Le perdite di marzo sono
irrecuperabili”

Greenline: Come avete lavorato in
questi mesi?

Dario Bavicchi: Noi abbiamo aperto
appena ci € stato dato uno spiraglio:
quando c’é stata la possibilita delle
vendite a distanza abbiamo iniziato
a consegnare a domicilio e quando
abbiamo potuto vendere fisicamen-
te i prodotti ci siamo strutturati in-
ternamente con le nuove regole so-
cio-sanitarie. Abbiamo segmentato il
percorso, chiuso I'accesso alle aree
con merceologie non idonee, ecc.

L'impatto & stato doloroso per tre

a cura della redazione
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motivi. Primo: perché ovwviamente c’é
stata mancanza di visitatori. Secon-
do: perché il clima é stato per quasi
tutta la primavera eccellente, come
non si ricorda da anni e avrebbe
potuto essere una primavera da re-
cord! Terzo: perché andiamo a fare
un benchmark sul marzo eccezionale
dell’anno scorso. Il marzo del 2019
avevamo quasi +100% rispetto
all’orrendo marzo del 2018. In termi-
ni numerici, quindi, il confronto per
noi & ancora piu doloroso.

Devo dire che, in questi ultimi giorni,
grazie anche a una condizione clima-
tica eccellente, anche se vendiamo
solo piante stiamo viaggiando in
parallelo all’anno scorso. In questo
caso il confronto con aprile &€ van-
taggioso, perché nel 2019 abbiamo
avuto aprile e maggio col maltempo.
Grazie a una buona partenza dei primi
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due mesi di quest’anno e al pessimo
aprile dell’anno scorso, dovremmo
riuscire a chiudere il primo quadrime-
stre in pari rispetto al 2019.

Greenline: Yoi non avete un e-shop
ma avete offerto subito il servizio di
consegna a domicilio. Come é andata?
Dario Bavicchi: Da un certo punto
di vista, '’emergenza ci ha spinto ad
analizzare pit approfonditamente
I’e-commerce. Ci ha spinto a dare
una accelerazione a una remissio-
ne completa del nostro modello di
presenza online. Stiamo costruendo
una serie di progetti tra cui anche un
sito web dedicato specificatamen-
te al garden. Abbiamo metabolizza-
to la decisione, ma pensiamo siano  Greenline: Il web non é solo e-com-
venuti i tempi per una presenza pil merce, significa anche poter vedere
attiva, non come semplice vetrina. offerta in modo chiaro e la possibi-
Ho sempre pensato che un garden lita di fare un ordine o di scegliere il
center non debba mettere dei pro- “clicca e ritira”: una maggiore inte-
dotti su uno scaffale, dove ci sono grazione tra il web e il negozio fisico
situazioni identiche alla nostra € in  in un periodo in cui la gente é limita-
cui I'unica possibilitd che abbiamo ta negli spostamenti e sono vietati gli
€ offrire un prezzo migliore degli assembramenti sociali...

altri. Devi avere necessariamente Dario Bavicchi: Questo si. Ne sono
un plus da mettere su un piatto assolutamente convinto. Qualcosa

“E POSSIBILE CHE SARA UNA STAGIONE
PIU LUNGA, PERCHE NON CI SARANNO
MOLTE VACANZE E PROBABILMENTE

(I SARA UN PERIODO PIU POSITIVO

IN ESTATE. CE ANCHE IL PUNTO
INTERROGATIVO DEI REPARTI NATALIZI”.
Dario BAVICCHI, AMMINISTRATORE
DELEGATO DI Baviccui Sea

vicino ai prodotti, che non sara il che viaggi in parallelo con il negozio )
prezzo, banale e facilmente supe- o0 come strumento di spinta e colla- STttt TTToTTTTToo -
rabile. Oggi sul web vedo dei grandi  terale alla vendita fisica. ro compro dei prodotti per migliorare
scaffali con dei prodotti: in ordine la vita in giardino, anche se nel 2020
di prezzo e basta. Non mi va di co-  Greenline: Il 2020 & pregiudicato? sicuramente tutti avremo meno soldi
piare il modello di Amazon, il nuo- Dario Bavicchi: Come dicevo prima, in tasca.

vo supermercato. E io non lo trovoe il calo che abbiamo avuto a marzo C’é anche il punto interrogativo dei

molto attraente dal mio punto di non sara recuperato. Possiamo la- reparti natalizi. Cosa si potra fare?
vista, ma é una valutazione estre- vorare in questi mesi per limitare le  Grandi affollamenti non potremo crear-
mamente personale. ferite. E possibile che sara una sta- i, probabilmente. E anche difficile ven-
In futuro penso che la prima doman-  gione piu lunga, perché non ci saran- dere online il Natale, a parte I'albero.
da a cui dovranno rispondere i forni-  no molte vacanze e probabilmente ci  Tanti punti interrogativi e tante sfide.
tori sara: riesci a controllare inter- sara un periodo piu positivo in esta-

net oppure no? te. Anziché fare una vacanza all’este- 2> Www.bavicchi.it
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Le perdite di marzo e aprile sono state molto importanti, ma i

garden center sono stati tra i primi negozi a riaprire e il verde vivo

e diventato un “prodotto necessario”. Analizziamo la situazione

insieme a Stefano Donetti, presidente di Aicg.

Stefano Donetti € i| nuo-
Vo presidente, dal 2019,
del  consigiio direttivo
di Aicg, Associazione Italiana Cen-
tri Giardinaggio. Ma & anche I'am-
ministratore dell’Azienda Floricola
Donetti di Romagnano Sesia (NO),
che dagli anni Settanta & un punto
di riferimento per gli hobbisti pie-
montesi. Un centro giardinaggio
che ha saputo interpretare I'avan-
guardia del canale, con una parti-
colare attenzione alle nuove tec-
nologie che lo ha portato a essere
uno dei primi garden center italiani
ad affrontare I’e-commerce.

50 greenlin

Lo abbiamo incontrato per capire
come é stato affrontato il lockdown
in Piemonte e quali sono le possibi-
lita di recupero dei centri giardinag-
gio italiani.

“-80% a marzo e -60% in aprile”

Greenline: Come avete affrontato il
lockdown nel vostro garden center?
Stefano Donetti: In Piemonte,
come in tutta Italia, all’inizio non si
€ capito tanto. Noi all’inizio abbia-
mo chiuso, come ha suggerito Aicg
gia due giorni prima del provvedi-
mento del governo. Dopo una setti-

mana di chiusura, abbiamo attivato
le consegne a domicilio, con una
crescita graduale: non avendo mai
fatto numeri elevati di consegne a
domicilio, abbiamo pianificato una
settimana di test e poi abbiamo
iniziato a spingere. Quando siamo
arrivati a regime, con le consegne
a domicilio siamo riusciti a coprire
un 25% del fatturato.

Quando, dal 26 marzo, ci hanno
dato la possibilita di vendere le
piante abbiamo riaperto. Con I’aper-
tura abbiamo recuperato un ulterio-
re 20-25% del fatturato. Perché le
persone non potevano muoversi e
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quindi potevamo lavorare su un
bacino molto locale.

Greenline: Pensi che questi dati
siano omogenei con gli altri gar-
den center italiani?

Stefano Donetti: Sia le aper-
ture sia le consegne hanno
funzionato pili o0 meno bene
in funzione dell’ubicazione del
garden center. Un negozio in
citta come Milano o Varese ha
un bacino d’utenza molto ravvi-
cinato per le consegne e molto
ravvicinato per gli acquisti. In
questi casi sono riusciti a fare
anche qualcosa in pit. Ma io ho
un bacino d’utenza molto largo,
essendo in campagna, che si
traduce in un maggior numero
di chilometri per le consegne
€ un minor numero di persone
che possono venire a comprare.
Comunque, sentendo qual-
che numero in giro, possiamo
stimare che abbiamo chiuso
marzo con un -70/-80% e apri-
le con un -50/-60%. Un danno
ancora piu importante se con-
sideriamo che in 3 mesi un
garden realizza mediamente il
33% del suo fatturato annua-
le: con marzo che vale I'11% e
aprile il 16%.

Greenline: Voi siete stati tra i
primi garden center in Italia ad
affrontare ’e-commerce. Siete ri-
usciti a gestire sia le consegne a
domicilio sia I’e-shop?

Stefano Donetti: La fortuna é
che avevamo gia il motore awia-
to. Ma abbiamo dovuto fare un
lavoro spaventoso, per caricare
tutte le piante e fornire assisten-
za telefonica perché non tutti i
prodotti erano presenti online.
Quando abbiamo iniziato con le
consegne a domicilio abbiamo so-
speso gli ordini da fuori regione.

Greenline: Riusciremo a recupe-
rare nel corso dell’anno?

Stefano Donetti: Dipende dal-
le prossime tre settimane e
dal mese di giugno. La Festa
della Mamma & sempre stata
I’apice della stagione. Tre set-
timane di maggio sicuramente
potrebbero essere interessanti,
perd ¢ difficile fare previsioni.
Anche giugno potrebbe essere
un mese interessante, perché
non potendo andare al mare o
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al lago, qualcosa si potrebbe anco-
ra vendere. Pero é difficile fare una
previsione in questo senso.

Greenline: Qualcuno ipotizza un allun-
gamento della stagione. Cosa ne pensi?
Stefano Donetti: Non & prevedibile,
solo sperabile. Ci sono tanti proble-
mi perd: anzitutto manca prodotto.
Mancano le piante, cominciano a
mancare i Parigini e le Surfinie, ci
sono buchi nell’assortimento e ci
sono grossissimi problemi sull’or-
to. E difficile recuperare quello che
hai perso: se non c¢’¢ il prodotto non
riesci a fare fatturato.

Bisogna saper orientare il cliente su
altre scelte e qui c’é il secondo pro-
blema. Le regole del distanziamento
sociale impongono il “servizio libero”
e quindi non riusciamo pit a offrire
una vendita assistita. Se prima riu-
scivamo a fare un upsell grazie a una
migliore assistenza, adesso non &
fattibile se non con grosse difficolta.

Greenline: In questo momento i garden
center hanno gli ingressi scaglionati e
non & certo la condizione migliore per
recuperare le vendite perse...
Stefano Donetti: Contingentamento
all’ingresso, alle casse, all'ingres-
so della serra dell’orto, all’ingres-
so della serra delle fioriture. Nelle
prossime settimane dovremo co-
municare ai clienti gli orari piu con-
soni per venire a fare gli acquisti,
anche allungando magari gli orari di
apertura e cercando di far venire la
gente quando c¢’é meno afflusso. In
settimana, anziché il sabato e la do-
menica € in alcune fasce orarie.

In Piemonte per adesso la legisla-
zione prevede una persona per fami-
glia. Siccome generalmente il marito
compra l'orto e la moglie i fiori, se

52 greenlin

“MANCANO LE PIANTE, COMINCIANO A
MANCARE | PARIGINI E LE SURFINIE,
CI SONO BUCHI NELLASSORTIMENTO
E CI SONO GROSSISSIMI PROBLEMI
SULL’ORTO. E DIFFICILE RECUPERARE
QUELLO CHE HAI PERSO SE NON
CE IL PRODOTTO. BISOGNA SAPER
ORIENTARE 1L CLIENTE SU ALTRE
SCELTE MA IL DISTANZIAMENTO
SOCIALE IMPEDISCE LA VENDITA
ASSISTITA CON L'IMPOSSIBILITA DI
FARE UPSELL”.

STEFANO DONETTI, PRESIDENTE

DI AicG

entrano da soli perdi sicuramente
qualche vendita. Inoltre i nostri clien-
ti sono abituati a un tempo d’acqui-
sto molto lungo: la persistenza nel
punto vendita € molto pit alta rispet-
to a quella di un supermercato.

Un aspetto positivo é che i garden
center sono tra i primi negozi che
hanno aperto. Dopo due mesi di
chiusura, le persone che cercano
evasione e un po’ di rilassamento
possono frequentare come primo
posto i centri giardinaggio.
Le associazioni di fronte
all’emergenza

Greenline: Qualcuno dice che le asso-
ciazioni di categoria non hanno fatto
fronte comune davanti al’emergenza
e che manca una “federazione” con
un “unico rappresentante”. A noi
sembra che le associazioni invece si

siano mosse in massa e anche con
ottimi risultati. Cosa ne pensi?
Stefano Donetti: Tutte le associa-
zioni hanno fatto I'impossibile. Tutte
si sono attivate, con le Regioni, con
gli enti, con il Ministero, c’é stato
un grossissimo lavoro. Quello che &
mancato € una coesione associati-
va, come al solito. Ma la scelta di
un unico referente nazionale secon-
do me é improbabile e impossibile:
perché ogni settore ha delle peculia-
rita e se uno fa il giardiniere parlera
a favore dei giardinieri.

Greenline: Non abbiamo mai sentito
un ministro dell’agricoltura parlare
cosi tanto di floricoltura. Nell’ultimo
Dpcm “piante e fiori” sono entrati ad-
dirittura nei beni primari...

Stefano Donetti: Ho rivalutato forte-
mente il ministro. Ha percepito che
senza un’apertura il nostro settore
andava in collasso totale. E non &
detto che non ci sia stata una parte
di collasso. Perché comunque i nu-
meri persi sono irrecuperabili.

Il fatto che piante e fiori siano con-
siderati come prodotti primari & un
grande traguardo. Non era mai suc-
cesso. Un altro aspetto positivo &
che per la prima volta si € parlato dei
garden center in televisione.

Adesso non c’é tempo da perdere.
Gli aiuti devono arrivare. Le casse
integrazione devono arrivare. Questi
fondi sono urgenti e devono essere
di facile accesso, senza bisogno di
fare voli pindarici per avere un aiuto
che ti spetta.

2 www.donetti.it
2 www.aicg.it



Coltivato con terriccio. Coltivato con terriccio di
leader:  azienda primaria italiana

Mettia CONFRONTO i nostri terricci

con i migliori sul mercato.
Solo cosi ti renderai conto che siamo i

PRIMI IN QUALITA.

Stiamo selezionando agenti plurimandatari per zone

==
:’ﬂr www.arber.it ancora libere. Se sei interessato manda il tuo curruculum a :
=iio@r arber@arber.it career@arber-horticulture.com




>>

news

ManoMano

Cresce |

di Marco Ugliano

brico-garden
onling ntaiaein FUOPA

A meta aprile abbiamo intervistato Francesco Caravello di ManoMano,
marketplace specializzato nel fai da te: ecco qualche interessante

dato (relativo alla fase 1 del lockdown) sulle vendite nel nostro paese

e nelle altre nazioni dove opera I'azienda francese.

Francesco Caravello, Senior VP Business
Development Southem Europe di ManoMano

Durante gueste ultime set-
timane é dawvero difficile
parlare di casi di crescita
di fatturato in generale in Italia e,
owiamente, nel nostro settore. L'u-
nico comparto che oggi sta vivendo
un momento positivo, facendo leva
proprio sulla sua natura, € I'e-com-
merce, con numeri decisamente po-
sitivi e, fino a poco piu di un mese
fa, inaspettati per distributori e pro-
duttori, presenti in via diretta o sulle
piattaforme di marketplace.

Ma qual é il trend di crescita dell'e-
commerce del comparto brico-gar-
den in ltalia, rapportato anche a
quello di altri paesi europei come

54 greenlic

Francia, Spagna e Germania? L'ab-
biamo chiesto a ManoMano, il mar-
ketplace specializzato nel fai da te
che, in queste ultime settimane, sta
registrando una "crescita costante
su tripla cifra rispetto allo stesso
periodo del 2019", come ci dichiara
Francesco Caravello, Senior VP Bu-
siness Development Southern Euro-
pe dell'azienda.

Greenline: Qual ¢ il trend di vendita
delle ultime settimane?

Francesco Caravello: | dati sono de-
cisamente positivi: se fino all'anno
scorso in questo periodo (che per noi
é l'inizio della alta stagione di busi-
ness) registravamo cifre di crescita a
doppia cifra, per lo stesso periodo di
quest'anno viaggiamo costantemen-
te ad una crescita su tripla cifra.
Non possiamo uscire, spesso ten-
diamo a sfruttare e passare il tempo
occupandoci della nostra casa: noi
siamo lo "specialista" dell'Home Im-
provement.

| negozi fisici sono per lo piu chiusi o
a regime ridotto, lunghe code, servizi
penalizzati: noi siamo un'e-commer-
ce 100% digital.

Diciamo che al di |a di un'esperienza
di acquisto sempre piu qualitativa, di
un catalogo sempre pit completo e di
un servizio di spedizioni che ha sem-
pre assicurato le consegne, la situa-
zione attuale non ci ha danneggiato.

Greenline: Quali sono le merceologie pit
vendute e quali prodotti in particolare
vi hanno sorpreso positivamente?
Francesco Caravello: Sono letteral-
mente esplosi i "Giochi da gjiardino"
(chi ha dei bambini in casa e la for-
tuna di avere un giardino sa di cosa
sto parlando) come i trampolini ela-
stici (spesso usati dai grandi anche
per fare sport), tutto cid che riguarda
il "cibo per animali" e soprattutto I'ar-
redamento, "home and living e mobili
da ufficio" (per adattare il proprio stile
di lavoro ad un ambiente casalingo).

Greenline: Quanto le attuali restrizioni
hanno creato problemi alla circolazione dei
corrieri e, di conseguenza, alle consegne?
In che modo avete supportato la clientela?
Francesco Caravello: | corrieri hanno
svolto un ruolo eccezionale in questo
periodo, non possiamo che ringraziarli.
E' anche grazie a loro se non solo il
nostro settore ma tutto I'ecommerce
ha continuato a vivere e servire il clien-
te finale.

Chiaramente ci sono stati alcuni ritar-
di ed alcune zone sono state out of
service per un determinato periodo:
ma siamo sempre stati attenti ad una
reattivita 24h su 24h fornendo una
comunicazione trasparente e conti-
nuativa ai nostri clienti, senza mai
penalizzare il business dei nostri com-
mercianti.

Insomma, buon senso e spirito di
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adattamento, questa € la nostra
ricetta.

Greenline: Questa pandemia po-
trebbe aver cambiato in maniera
definitiva le abitudini del con-
sumatore, che da domani sara
piu abituato a comprare via e-
commerce?

Francesco Caravello: Assolu-
tamente: ripeto spesso che
il Covid-19 ha scatenato una
rivoluzione tecnologica senza
precedenti, soprattutto in Italia.
Basti pensare a quante perso-
ne si sono lanciate in videocon-
ferenze, anche solo per pren-
dere un aperitivo con gli amici.
Se proprio dobbiamo vedere un
aspetto positivo del dramma
umano che stiamo vivendo, é
proprio questo cambiamento di
mentalita che ci awicina di mol-
to ad altre realta europee ed
internazionali tecnologicamente
piu evolute.

Greenline: Cosa vi aspettate dalle
prossime settimane? Un ulteriore
incremento o una stabilizzazione
del trend di crescita?

Francesco Caravello: Nuovi ac-
quirenti ci hanno scoperto, altri
li abbiamo fidelizzati: la nostra
alta stagione é partita, il trend
si stabilizzera chiaramente, ma
tendente all'alto.

Non ci sara un ulteriore incre-
mento, ma una stabilizzazione
dei trend di crescita: insomma
siamo positivi, il consumatore é
maturo per la nostra rivoluzione
home improvement.

Greenline: Tra i paesi europei in
cui operate, quali differenze di
acquisto avete reglstrato7
Francesco Caravello: E curio-
so vedere come in paesi come
Francia e Spagna le categorie pit
vendute rientrino nei prodotti per
la casa e la ristrutturazione, con
vernici e pitture che, ad esempio,
la fanno da padrone.

In Germania, generatori elettri-
ci e materiale piu tecnico per i
consumatori tedeschi rivelano
invece una pragmaticita ed orga-
nizzazione tutta teutonica.

In Italia, come dicevamo prima,
pensiamo pit agli altri: bambini
e famiglia, animali domestici, co-
modita dello smart working. La
dolce vita italiana...

2 www.manomano.it
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BricoBravo

di Marco Ugliano

Ferramenta

Servizio Nnecessario

Un’interessante chiacchierata con Alessandro Sama, Ceo di

BricoBravo, sulla ferramenta ritenuta "necessaria" dal Governo,
sui problemi affrontati dalla filiera a sequito della chiusura di
alcuni player, e sugli sviluppi dell’e-commerce di Diy in Italia.

"Fin dal primo lockdown, 10
Stato ha riconosciuto nel-
le ferramenta un servizio
necessario, riportando attenzione
sull’intero settore e tutti i player
sono stati chiamati a proseguire la
loro attivita per garantire una pronta
risposta e la continuita del servizio.
Ma che fine hanno fatto le promesse
che il Diy avrebbe dovuto mantene-
re? Come € stata ripagata la fiducia
che lo Stato aveva riposto nell’intero
settore? Ci sono state settimane dif-
ficili da affrontare e accanto ad alcu-
ne, troppo poche, realta che hanno
continuato la propria attivita, &€ venu-
ta meno una rete essenziale di play-
er, fatta di fornitori e rivenditori che
hanno deciso di chiudere, sebbene
potessero rimanere aperti".

Le parole di Alessandro Sama (in
foto), Ceo di BricoBravo, conferma-
no la stretta correlazione tra la fer-
ramenta e il concetto di servizio pub-
blico ed evidenziano al tempo stesso
i problemi che la filiera ha dovuto
affrontare a seguito della chiusura
spontanea di alcuni grandi player del-
la produzione e della distribuzione.

Greenline: Pochi giorni dopo I'emena-
zione del decreto dell'l | marzo, che
indicava la ferramenta come attivita
necessaria, diversi player chiudevano
spontaneamente per garantire la si-
curezza dei propri collaboratori: de-
cisione legittima, ma che ha creato
seri problemi a tutta la filiera...

Alessandro Sama: Esatto. Molti pla-

58 greenlic

yer importanti, che costituiscono il
tessuto di distribuzione di tutto il
settore, hanno preferito chiudere e
quei negozi fisici che avevano deci-
so di rimanere aperti non hanno po-
tuto contare sul loro supporto.

| piccoli rivenditori sono rimasti soli,
vittime del fallimento di una rete
completamente destrutturata che
ha rischiato di compromettere la ri-
sposta positiva dell’intero settore.
Le conseguenze di queste scelte
si sono ripercosse fino all’utente
finale, su tutti quei clienti che ne-
cessitavano di prodotti primari e
che sono stati privati di un accesso
immediato alle soluzioni di cui ave-
vano bisogno.

Greenline: In questo contesto, Brico-
Bravo é sempre rimasta aperta per
offrire quel “servizio pubblico” affi-
datole dal Governo...

Alessandro Sama: BricoBravo é
sempre rimasta operativa, nono-
stante le difficolta.

La carenza di catalogo dovuta alla
chiusura di alcune logistiche o I'in-
tasamento delle spedizioni non ci
hanno fermato.

Ci siamo rimboccati le maniche
per garantire lo stesso servizio
e rispondere alle aspettative che
abbiamo costruito in questi anni.
Siamo rimasti sempre operativi ga-
rantendo il rispetto di tutte le nor-
me di sicurezza, abbiamo avviato
lo smart working e mantenuto sem-
pre attivo il servizio di customer

care, supportato anche dal nostro
operatore virtuale disponibile onli-
ne 24/7.

Per dimostrare la nostra vicinanza
ai nostri utenti abbiamo lanciato
campagne per promuovere il Diy
e abbattere i costi di spedizione. |
feedback positivi dei clienti e i nu-
merosi messaggi di ringraziamento
sono stati la migliore risposta ai
nostri sforzi.

Greenline: Consentimi una provoca-
zione: con le inevitabili e legittime
difficolta che stanno incontran-
do in questi giorni i corrieri con
le spedizioni, forse tanti italiani



hanno scoperto l'e-commerce
proprio nel momento peggiore
per il servizio che i player pos-
sono offrire?

Alessandro Sama: Condivido
la tua riflessione: purtroppo
in queste settimane i siti di
e-commerce, non per proprie
responsabilita ovviamente,
stanno offrendo un servizio al
di sotto dei propri standard.
Sono comunque sicuro che
tutti i nuovi clienti che stiamo
conoscendo in questo periodo
torneranno a comprare online.

Greenline: Qual é il trend di cre-
scita sullo stesso periodo dello
scorso anno e quali merceologie
stanno "correndo" piu di altre?
Alessando Sama: Ovviamente
tutto cid che riguarda I'antin-
fortunistica, con mascherine e
guanti, e i prodotti di detergen-
za e sanificazione, sono le ca-
tegorie piu richieste e piu ven-
dute. Nel nostro caso parliamo
di crescite a tripla cifra sullo
stesso periodo dello scorso
anno, ma ovviamente il trend
€ destinato a stabilizzarsi nel-
le prossime settimane.

Greenline: Anche una realta come
la vostra, che porta prodotti Diy
nelle case degli italiani, puo esse-
re considerata a tutti gli effetti
"di pubblica utilita"?
Alessandro Sama: L’esperien-
za che stiamo vivendo restera
nella nostra memoria e poter
garantire un servizio efficiente
dell’intera filiera € un suppor-
to concreto per agevolare chi
riceve la merce direttamente
a casa sua. Sicuramente non
siamo dei medici in corsia, ma
siamo quelle persone in grado
di rompere la monotonia all’in-
terno degli appartamenti, sia-
mo quella rete di vendita che
accende la passione nel fai da
te e, allo stesso tempo, risolve
i problemi quotidiani risponden-
do alle necessita piu comuni
dei singoli clienti. Siamo noi
a poter incoraggiare lo stare a
casa attraverso progetti utili o
semplici passatempi e nessu-
no di noi dovrebbe tirarsi indie-
tro di fronte a questa incredibi-
le trasformazione.

2 www.bricobravo.com
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EIMA GREEN.
TUTTA LA GAMMA DEL VERDE

Il Salone del “Green”, specializzato sulle
macchine e attrezzature per il giardinaggio
e la manutenzione di parchi, aree verdi e
impianti sportivi, costituisce "anima verde
di Eima International.
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Come cambia il consumatore | cambiamenti di comportamento nel FMCG

Carrelli pili grandi, Frequenza in calo
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In questi mesi di isolamento forzato, Gfk ha orga- ' —_ /

nizzato una serie di interessanti convegni digitali
dedicati all’impatto del lockdown sui consumatori.
Pensando al futuro, sono tre le tendenze in atto: il
Revenge Spending, rappresentato dai consumatori ; -

che non vedono I’ora di tornare a fare shopping, il -5 - : 4/_\\
Rethink Spending tra i consumatori che stanno ri- )

configurando le loro priorita di consumo (e non solo)

e in alcuni casi con riduzioni e il Retire Spending, e e e P e - B i
comportamento adottato dai clienti incerti e con

difficoltd economiche che stanno bloccando tutti gli Il 37% delle famiglle acquirenti Online a Marzo, non si m
acquisti e i progetti. era mai rivolta al Canale nei 12 mesi precedenti

Dal weekend 8 del 2020, con la nascita delle prime

zone rosse in Lombardia, il valore dello scontri- Bt ﬂ

no medio é salito costantemente, cosi come si &

proporzionalmente ridotta la frequenza d’acquisto. m

| consumatori entrano meno nei negozi e fanno = ::“,','

acquisti pitl importanti, specialmente se & prevista <D m _ e .
la consegna a domicilio. | clienti degli e-commerce - -
sono sicuramente aumentati: i dati ci dicono che il 37%

37% degli acquirenti online di marzo non avevano Batiepien

fatto acquisti nel 2019. st el

- www.gfk.com

FRANCIA:ANCHE L’E-COMMERCE SOFFRE PER PEFFETTO QUARANTENA

La crisi del Coronavirus ha avuto un forte impatto sui consumatori francesi, anche sui loro acquisti online. Secondo un sondaggio
condotto da Fevad, la federazione del commercio online francese, il 76% degli e-shop rimasti in attivita ha registrato una diminuzione
dell’attivita. Per meta di questi, il calo rappresenta oltre il 50% del loro fatturato. Il sondaggio & basato sulle dichiarazioni di 134 siti
commerciali, sui risultati dal 23 al 25 marzo 2020.

I clienti sono stupiti, si concentrano sull’essenziale e non acquistano prodotti non urgenti, anche per la paura di perdere potere d’ac-
quisto nei prossimi mesi. Inoltre il ritiro dei pacchi & stato vietato nei negozi e nei punti di consegna, quindi la spedizione a domicilio

era l'unica e affollata opzione.

Likeliness to continue to shop online to the same extent once Dipende anche dalle famiglie merceologiche: gli acquisti di
the corona virus has passed

articoli non essenziali, come abbigliamento e beni di lusso,
si sono fermate. Al contrario sono cresciuti gli alimentari
e gli strumenti essenziali per il telelavoro o il sostegno
all’istruzione a distanza, diventate nuove priorita per mol-
te famiglie.

Alcuni analisti ritengono inoltre che questa crisi potrebbe
essere un acceleratore della transizione digitale del com-
mercio. Secondo l'indagine condotta da Kantar e Detail

Online, il 62% dei consumatori ritiene “molto probabile” o

L

“piuttosto probabile” di continuare le proprie abitudini di

kanTar detail 5 70 s 5 S S I P acquisto online dopo I’emergenza.
I T

P — ——
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in primo piano

Il pet traina I'e-commerce durante il lockdown

C’é stato un boom di vendite online nel primo quadrimestre
in Italia: & quanto emerge dai dati diffusi il 6-7 maggio nel
corso del Netcomm Forum, il convegno leader del settore
che quest’anno per la prima volta si & svolto in forma virtua-
le a causa del Covid-19.

Si € registrata una vera e propria impennata nei settori che
fino a poche settimane fa erano considerati emergenti: a
registrare I'incremento maggiore, da fine febbraio a meta
aprile, & infatti il pet care (+154%); seguito dai cibi freschi
e confezionati (+130%); prodotti per la cura della casa
(+126%) e della persona (+93). Non solo approvvigiona-
mento alimentare per gli esseri umani e igiene per la cura
personale e della casa, dunque: gli italiani comprano online
anche per soddisfare le esigenze dei propri animali dome-
stici, fedeli compagni di quarantena per milioni di persone.
Click & collect e e-commerce di prossimita sono i nuovi
paradigmi di consumo degli italiani che andranno a consoli-
darsi anche in futuro.

“Stiamo assistendo a un’evoluzione inaspettata dei modelli
di consumo degli italiani - ha spiegato Roberto Liscia, presi-
dente di Netcomm -. A cambiare in tempi record sono state
soprattutto le modalita di spedizione e di consegna. Il click
& collect, ovvero la possibilita di ordinare online un prodotto
e di ritirarlo in negozio da parte del cliente, ha registrato
una crescita del +349% e ci aspettiamo che nei prossimi
mesi diventera un’abitudine sempre pit consolidata, poiché
consente flessibilita, adattamento alle esigenze di mobilita
e, soprattutto, distanziamento sociale. Un modello che ha

Sono poche le insegne che parmettono il ritire in negozio di un acquisto online

279 insegne snalizzate, chrca £6.000 punt di vendita. 140 mid di euro el 2018
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Tutti | prodotti alimentari e per la casa hanno avuto una crescita improvvisa
accelerazione marcata di Surgelati, Drogheria e PetCane
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preso piede in Italia in questi quasi due mesi di lockdown & il proximity commerce, che permette I'integrazione tra i grandi player del
commercio elettronico e i piccoli negozianti, i quali, grazie alla logistica e alle piattaforme di delivery, possono raggiungere i clienti
residenti nelle zone limitrofe. Si tratta di un servizio che ha finalmente raggiunto cittadine e piccoli centri abitati che fino a poche
settimane fa non avrebbero immaginato di poterne beneficiare e difficilmente i consumatori rinunceranno a questa comoda pratica”.
Tuttavia, emerge che la tendenza a una logica omnicanale & ancora molto bassa in Italia, come basso rimane il livello di gestione
smart dei negozi tramite app che consentano ai consumatori di localizzare lo store piu vicino, pagare, ricevere sconti e programmi
fedelta. Dall’analisi condotta da Netcomm su circa 280 insegne di diversi settori, che rappresentano piu o meno 46.000 punti vendi-
ta, risulta infatti che solo il 79% possiede un canale e-commerce attivo e solo il 37% € abilitato al ritiro o al reso in store di prodotti

acquistati online.

“In questo scenario in continua evoluzione, le sfide per le aziende e le Pmi non sono poche, ma altrettante sono le opportunita
per trasformare e innovare il proprio business - conclude Roberto Liscia di Netcomm -. Acquisire le competenze tecnologiche piu
adeguate € la chiave per accelerare o avviare per la prima volta il percorso verso I’e-commerce, un settore che mai come in questo
momento ha dimostrato di essere non pill solo un accessorio, ma un servizio fondamentale per le imprese e per i cittadini”.

2 www.consorzionetcomm.it

GERMANIA: SAGAFLOR FINANZIA | SUOI AFFILIATI
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Sagaflor, rete di centri giardinaggio tedeschi, intende supportare i propri
partner con misure finanziarie “ponte”, per attutire le perdite dovute all’e-
mergenza Covid-19 e nel mese di marzo ha stanziato un rimborso di oltre 4
milioni di euro. La misura comprende il rinvio di 4 settimane dei pagamenti
delle private label del gruppo, la negoziazione con i fornitori e sostegni da
valutare in collaborazione con il Consiglio Direttivo. L’intervento mira ad aiu-
tare i partner, finché non potranno accedere alle misure di sostegno avviate
dal governo tedesco.

2 www.sagaflor.de




Liquidiita esaurita:
I'appello di
Francesco Mati

“Non c’é piu tempo, le aziende hanno
esaurito le risorse e presto dovranno
licenziare”: € I'accorato appello alle
istituzioni di Francesco Mati (in foto),
presidente del Distretto vivaistico or-
namentale di Pistoia. In marzo e aprile
I’attivita commerciale dei vivaisti si &
bloccata, ma la burocrazia e le banche
rallentano gli aiuti e siamo vicini a un

effetto domino pericoloso per questa
eccellenza del made in Italy.

“Il tempo & scaduto. Se non ci sara

un rapido intervento di sostegno
finanziario, le aziende incominceranno
a licenziare e a chiudere i battenti -
prosegue Francesco Mati -. E potremo
dire addio a una punta di diamante
dell’agricoltura toscana e dell’intero
comparto florovivaistico nazionale.
Negli ultimi 2 mesi I'attivita commer-
ciale delle aziende vivaistiche si &
praticamente bloccata: in certi casi

al 10%, in altri al 20% o al 30%, ma
con alcune aziende scese addirittura a
zero. E questo sostanziale blocco com-
merciale nel periodo cruciale dell’anno
riguarda le piccole come le medie e

le grandi aziende, & generalizzato. Se
a tale contesto di mancati incassi ag-
giungiamo che dai vivaisti del distretto
arrivano continue lamentele per la bu-
rocrazia e le banche che rallentano gli
aiuti, anche quelli che il Governo aveva
promesso che sarebbero stati veloci, &
facile capire in che situazione di crisi di
liquidita ci troviamo”.

Il Distretto rurale vivaistico ornamen-
tale di Pistoia conta 1.450 aziende
con 6.000 ettari di superfici coltivate
per circa 6.000 addetti e valeva I'anno
scorso 733 milioni di euro di fattura-
to, di cui circa 500 milioni da export.
Voce quest’ultima che “dal 2017 era
in trend positivo - sottolinea Mati - con
una crescita I'anno scorso delle espor-
tazioni in valore di oltre il +7%”.
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COMPRA UN FIORE ITALIANO: LINVITO DELLASSOCIAZIONE FLOROVIVAISTI ITALIANI

“Amati, compra un fiore italiano” e questo il messaggio che I’Associazione Florovivaisti Italiani affida alla campagna di sensibilizza-
zione ideata e promossa per richiamare I’attenzione dei cittadini sul valore e la qualita del florovivaismo made in Italy, settore tra i
piu colpiti dall’emergenza Coronavirus.

“La chiusura di mercati e negozi, oltre allo stop di cerimonie civili e religiose -
ha spiegato Aldo Alberto. presidente dell’Associazione Florovivaisti Italiani -. ha AMATI, COMPRA UN FIORE ITALIANO
procurato al florovivaismo perdite per oltre 1 miliardo di euro. A oggi, poco o nulla p—p
& stato fatto per un comparto che non aveva mai avuto bisogno di alcun aiuto.
Nonostante il Governo abbia chiarito, piu volte, che i prodotti del florovivaismo si
possono commercializzare e vendere anche al dettaglio, ci sono amministrazioni
che ancora non applicano le norme per la riapertura. Mancano, inoltre, misure im-
portanti da parte dello Stato, come un fondo specifico per il ristoro dalle perdite
subite. Noi non ci arrendiamo. Ora piu che mai abbiamo bisogno del sostegno
delle istituzioni e dei cittadini. Le esortazioni del ministro Bellanova, rafforzano,
inoltre, la necessita di una campagna di sensibilizzazione forte, cosi come [I'ab-

biamo gia pensata. Tutti dobbiamo comprare fiori e piante italiane”.

2 www.cia.it
2 www.florovivaistiitaliani.it

L'Europa chiude | garden center, I'Olanda no

In Francia, come € successo in Italia, tutti i garden center sono stati chiusi a partire dal 15 marzo, con I'eccezione dei reparti
per gli animali domestici, autorizzati a vendere solo articoli per i pet. Alcuni negozi hanno aperto solo questo reparto, altri
hanno preferito chiudere I'intero negozio come Truffaut.

Stessa situazione nel Regno Unito, dove i garden center sono stati tutti chiusi. Restano aperti soltanto i pet shop con le nuove
regole di distanziamento sociale messe in atto.

In Olanda i garden center invece non hanno mai chiuso, grazie a un’azione di lobby molto importante concertata tra associa-
zioni e all’adozione di una serie di misure di sicurezza piu severe di quelle previste dal governo. Le associazioni di categoria
hanno infatti sconsigliato le visite durante i fine settimana e hanno invitato i clienti a creare liste della spesa prima della visita
al garden center, in modo da trascorrere meno tempo nel punto vendita.

ACCORDO STORICOTRA INTERZOO E ZOOMARK

Sono state spostate di un anno le biennali Interzoo e Zoomark, in sequito a un accordo

pm o | e tra Wzf (Wirtschaftsgemeinschaft Zoologischer Fachbetriebe), organizzatori di Interzoo

L i i = LIRSS

di Norimberga e BolognaFiere, organizzatori di Zoomark International di Bologna. Cioe
le due manifestazioni fieristiche leader in Europa nel mercato del pet.

Anziché creare controproducenti sovrapposizioni, le due organizzazioni hanno concor-
dato di ri-calendarizzare entrambi gli eventi, posticipandoli rispettivamente di un anno,
con I'obiettivo di trovare una soluzione che abbia il minimo impatto nel settore.

Niente edizioni per il 2020, quindi: si passera direttamente dall’'l al 4 giugno 2021 con
Interzoo di Norimberga e dal 9 al 12 maggio 2022 con Zoomark International di Bologna.
“A causa dell’emergenza Covid-19, i calendari fieristici internazionali sono stati fortemen-
te modificati - ha dichiarato Antonio Bruzzone, direttore generale di BolognaFiere -. E oggi

pili che mai gli organizzatori di fiere sono impegnati a offrire alle imprese nuovi strumenti
e un supporto ancora piu incisivo al rilancio del business, lavorando in stretta collaborazione con istituzioni, imprese e associazioni. Il no-
stro know how di organizzatore fieristico, con una consolidata esperienza su scala internazionale, ci consente di offrire alle imprese del
settore pet, che si incontrera a Bologna nel 2022 per Zoomark International, un’ampia visione delle migliori proposte della produzione
evoluta internazionale, con una presenza ancora piu incisiva di operatori provenienti dai mercati a maggior indice di crescita, in cui stia-
mo da tempo promuovendo la manifestazione. Siamo convinti che ’emergenza che stiamo affrontando possa imprimere nuovi stimoli al

business e che nel prossimo biennio I’economia si ristabilizzera premiando, in particolare, le imprese a maggior indice di innovazione”.

2 www.interzoo.com
2 www.zoomark.it
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Paghiamo i fornitori!

Prima ancora che il Decreto Liquidita prendesse forma, il mercato & stato scosso dal tema dei pagamenti all’interno della filiera.
Tra i primi a mettere I’accento sulla questione & stato il Consorzio Made4Diy, che il 31 marzo ha scritto una lettera aperta alle
catene di distribuzione ricordando che “La pratica diffusa di ritardare i pagamenti ai fornitori in periodi di crisi economica non
deve essere utilizzata nella nostra filiera, togliere liquidita al nostro sistema industriale significa soffocare il nostro mondo fatto
di piccole medie imprese. La grande distribuzione organizzata e/o specializzata insieme alle nostre industrie devono garantire i
pagamenti ai fornitori senza ritardi, questo impegno € la vita di tutto il nostro sistema industriale. Non possiamo e non dobbiamo
risolvere un nostro problema temporaneo di liquidita passando il problema al nostro fornitore, che a sua volta lo passera al suo
fornitore, innescando una reazione a catena che sara uno tsunami per il nostro paese. Non si sta parlando di contratti, né di
accordi commerciali, né di patti di fornitura, si sta parlando di buon senso, di rispetto, di amore per il proprio lavoro”.

L'1 aprile arriva I’appello congiunto di Edra, Ghin (Global Home Improvement Network) e Hima, ovvero le associazioni dei distribu-
tori (Edra e Ghin) e dei produttori (Hima) di bricolage, nel quale ricordano che: “Oggi il Covid-19 rappresenta un rischio per le cate-
ne di approvvigionamento in tutto il mondo. E quindi essenziale che tutte le parti interessate della catena di approvwvigionamento
lavorino insieme per continuare a fornire ai nostri consumatori prodotti con il minor rischio possibile. Solo lavorando insieme
possiamo garantire i migliori risultati nel portare beni essenziali ai consumatori di tutto il mondo”.

Il 3 aprile, 6 associazioni che rappresentano le industrie del settore brico-garden si sono unite per lanciare un appello finalizzato
alla coesione e collaborazione tra tutti gli attori del mercato. Il comunicato congiunto € stato firmato da Agrofarma (Associazione
Nazionale Imprese Agrofarmaci), Aipsa (Associazione Italiana Produttori Substrati di Coltivazione e Ammendanti), Assofertilizzanti
(Associazione Nazionale Produttori di Fertilizzanti), Made4Diy, Promogiardinaggio e Unionplast (Associazione Nazionale Industrie
Trasformatrici Materie Plastiche).

Il 6 aprile Centromarca si dice preoccupata per “le richieste - al momento provenienti da singoli operatori retail - di estensione
dei termini di pagamento. Se simili comportamenti dovessero diffondersi, ne risulterebbe ulteriormente pregiudicata la tenuta
finanziaria delle industrie fornitrici, impegnate a far fronte a costi produttivi e logistici crescenti in un contesto di enormi difficolta
operative”.

Anche Assofloro il 6 aprile ha condiviso il manifesto #iopagoifornitori: “Pagare i propri fornitori - ha spiegato Nada Forbici, presi-
dente di Assofloro - vuol dire pagare ed essere pagati, € un modo concreto per sostenere la nostra filiera”.
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FLORMART TORNA NEL 2021 E LANCIA IL ROADSHOW ONLINE

La 7lesima edizione di Flormart di Padova & stata rinviata al 2021, ma gli organizza-
tori lanciato un Roadshow online, iniziato il 29 aprile con la tavola rotonda in diretta
streaming “Florovivaismo e verde pubblico ai tempi del Covid-19: le misure per ripar-
tire” con la partecipazione di Luca Veronesi (direttore di Fiera di Padova), Francesco
Saverio Abate (capo dipartimento politiche competitive della qualita agroalimentare
del Ministero politiche Agricole), Aldo Alberto (presidente dell’Associazione Florovi-
vaisti Italiani). Leonardo Capitanio (presidente di Anve), Roberto Diolaiti (presidente
dell’Associazione italiana direttori e tecnici pubblici giardini) e Renato Ferretti (con-
sigliere nazionale dell’Ordine dei dottori agronomi e dei dottori forestali).

Nel corso del convegno online & stata annunciata la nascita di un fondo d’indenniz-

zo specifico per il mondo del florovivaismo italiano, che andra a risarcire le aziende

delle pesanti perdite economiche subite durante il lockdown. Con questo provvedi-

mento, che sara integrato nel prossimo Dpcm atteso a giorni, il Governo viene incontro alle richieste provenienti dal settore, che tra
marzo e aprile & arrivato a registrare perdite di fatturato che vanno dal 30 al 50%.

L’impegno & stato annunciato da Francesco Saverio Abate: “Non dobbiamo lasciare indietro nessuno. Il florovivaismo ha subito perdi-
te enormi e necessita di misure straordinarie. In particolare serve muoversi su tre binari: il Fondo d’indennizzo, una semplificazione
delle procedure burocratiche della Pubblica Amministrazione e una forte opera di promozione del prodotto italiano all’estero e sul

mercato interno. Su questo la ministra Bellanova convochera a breve un tavolo per recepire tutte le proposte degli operatori”.

- www.flormart.it

eBay supporta le Pmi italiane durante I'emergenza

In questo periodo complicato, eBay supporta le Pmi italiane, particolarmente vulnerabili dal punto di vista economico vista I'emergenza
sanitaria affrontata, introducendo azioni per aiutare gli attuali venditori e chi vuole aprirsi al commercio online. Le imprese di e-commer-
ce, infatti, possono continuare a operare in tutti i settori: le imprese che commerciano beni al dettaglio possono quindi continuare la
propria attivita online, garantendo sempre il pieno rispetto dei necessari requisiti igienico sanitari.

Per questo eBay supporta le Pmi, di cui da sempre & partner, intraprendendo una serie di misure a livello globale per andare incontro
alle esigenze dei propri venditori e per aiutare le imprese che decidono di aprirsi all’online.

Per tutte le imprese italiane che non hanno un canale e-commerce, eBay mette a disposizione una serie di webinar gratuiti nel proprio
canale YouTube dove gli esperti del marketplace offrono supporto nell’apertura di un’attivita online e insegnano come cogliere le op-
portunita che, in generale, questo mercato puo offrire.

Inoltre, per le imprese che vogliono aprire un negozio sul marketplace, eBay offre 12 mesi gratuiti per il negozio standard e 6 mesi
gratuiti per il negozio Premium. In questo modo, i nuovi venditori non incorreranno in spese fisse per un periodo di tempo, agevolando
economicamente il loro ingresso nel mercato online.

Per quanto riguarda le oltre 35.000 imprese italiane che gia operano sulla piattaforma, eBay sta mettendo in atto iniziative per andare
incontro alle loro esigenze in questo momento cosi complesso. In primo luogo, per sostenere il flusso di cassa, eBay sta lavorando a
un piano di proroga di 30 giorni dei termini di pagamento di alcune tariffe di vendita per tutti i venditori professionali. In questo modo,
sara garantita la flessibilita necessaria per sostenere le attivita in questo momento difficile. Inoltre, il livello che un venditore ha ottenu-
to fino a questo momento grazie alla sua attivita all’interno della piattaforma non verra influenzato dall’attivita nel periodo che va dal 20
febbraio al 20 maggio.

Eventuali ritardi nella consegna o annullamento degli ordini causati dall’emergenza in corso non verranno conteggiati all’interno della
performance del venditore, cosicché il suo livello non subira alcuna ripercussione negativa. Questa misura garantisce ai venditori la
massima flessibilita per far fronte alla situazione senza conseguenze negative per il loro business online. eBay invita inoltre tutti i vendi-
tori a informare i propri clienti in caso di ritardi o difficolta nell’evasio-
ne degli ordini, mantenendo una comunicazione aperta e trasparente.
“In questo momento in cui tutti siamo posti di fronte a grandi sfide

- ha spiegato Sara Cendaroni, head of sales and trading di eBay in
Italia -, la priorita di eBay €& quella di essere vicino ai propri venditori

e offrire tutto il supporto necessario per far si che il business di chi
opera attraverso la piattaforma possa risentire il meno possibile di
questa emergenza. Inoltre, vogliamo aiutare tutte le Pmi italiane che
desiderano aprirsi al mercato online a farlo nel modo giusto e gettare
le basi per creare uno spazio online che possa essere un supporto
per la loro attivita nel lungo periodo”.

= www.ebay.it




Slitta anche il Congresso Igca in Sud Africa

A causa dell’emergenza Covid-19 é stato rinviato il Congresso 2020 di Igca (Interna-
tional Garden Centre Association) che avrebbe dovuto tenersi in Sud Africa dal 18 al
23 ottobre 2020. Ricordiamo che Igca é I'organismo internazionale che raggruppa le
associazioni dei garden center nazionali presenti nei vari paesi mondiali, di cui anche
I’italiana Aicg (Associazione Italiana Centri Giardinaggio) fa parte.

L’evento previsto quest’an-
no in Sud Africa si spostera
nell’ottobre 2021 e il con-
vegno previsto in Giappone
nel 2021 slittera al 2022.
Quest’anno non si terra alcun
convegno internazionale.

2 www.intgardencenter.org
2 www.igca2020.co.za

AGROFARMACI UNP: UN’INTERROGAZIONE PER
RICORDARE IL PROBLEMA

Il Senatore Mino Taricco (PD) ha presentato una interrogazione alla Commissione
Salute del Senato al fine di ricevere dal Ministro della Salute, Roberto Speranza,
notizie circa I’attivita del gruppo di lavoro che, in seno al suo Dicastero, deve ricon-
siderare i criteri di autorizzazione dei prodotti fitosanitari non professionali sta-
biliti nel decreto ministeriale nr 33 del 22 gennaio 2018. Un’attivita fondamentale
per consentire agli hobbisti di continuare a proteggere le piante e fare giardinaggio
e orticoltura domestica, ma importante ancora di piu in questo periodo in cui gia
gravi sono i danni economici consequenti I’emergenza sanitaria da Covid-19 e le
relative misure di contenimento, che ha coinvolto tutto il settore.

Ricordiamo che il DM 33/2018 portera alla revoca della quasi totalita degli agrofar-
maci attualmente disponibili per I’'uso hobbistico non appena sara scaduto il perio-
do transitorio che - anche grazie all’impegno di Promogiardinaggio e Agrofarma-
Federchimica in tandem con alcuni parlamentari, in primis il senatore Taricco - &
stato spostato dal 2 maggio 2020 al 2 novembre 2021. | 18 mesi di proroga sono
necessari per rivedere i criteri di valutazione dei prodotti in modo da avvicinare la
normativa italiana a quelle europee, considerando che oggi I’ordinamento italiano
risulta essere il piu severo di tutto il continente, arrivando a vietare addirittura i
prodotti consentiti in agricoltura biologica che nel resto d’Europa vengono promos-
si. Limiti che danneggiano sicuramente i tanti hobbisti italiani oltre che le imprese
coinvolte nel settore, sia della produzione sia della distribuzione.

Bonus Pubblicita: il credito di imposta sale al 50%

Il Decreto Rilancio, che contiene tutte le indicazioni sui fondi in aiuto alle imprese, ma
anche le misure fiscali da adottare, € stato approvato il 13 maggio scorso e contiene 250
articoli: una manovra da 55 miliardi che va a toccare numerosi settori per aiutare I'ltalia a
riemergere e per far ripartire il motore economico, sanitario e produttivo del nostro paese.
In particolare, ci sono novita anche per quanto riguarda il Bonus Pubblicita. Se con il De-
creto Cura ltalia dello scorso marzo (Art. 98) il bonus era del 30%, con il Decreto Rilancio
il bonus cresce ancora: il credito di imposta per I’anno in corso sale al 50% dell’intero
investimento pubblicitario.

Ricordiamo che il Bonus Pubblicita, creato nel 2018, & un’agevolazione dello Stato erogata sot-
to forma di credito di imposta che ha I'obiettivo di incentivare gli investimenti pubblicitari sulla
stampa quotidiana e periodica, anche online, e sulle emittenti televisive e radiofoniche locali.

Per informazioni sulle nostre offerte pubblicitarie, scrivici all’indirizzo marketing@netcollins.com.
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commercio eco-consapevole
di Martina Speciani

Nardi premiata per I'attenzione alla sostenibilita

The European Centre for Architecture Art Design and Urban Studies e The Chicago Athenaeum: Museum of Architecture and Design,
ideatore del prestigioso Good Design Award, hanno conferito I'importante Green Good Design a Komodo EcoWall di Nardi, divisorio
modulare per I’esterno realizzato in plastica riciclata ottenuta dal ritiro di mobili per giardino obsoleti. I Green Good Design identifica
ed enfatizza gli esempi pit importanti, a livello internazionale, di design sostenibile e coordina un programma di sensibilizzazione
dell’opinione pubblica rispetto alle aziende che con lungimiranza stanno sviluppando il miglior lavoro di design in termini di sosteni-
bilita ambientale, a favore di un pianeta piti sano e del benessere
delle persone. Disegnato da Raffaello Galiotto, Komodo EcoWall
€ il primo prodotto nato all’interno dell’ampio progetto industriale
“Regeneration” di Nardi, per il riutilizzo della plastica usata. Inol-
tre, con I’obiettivo di ottenere un concreto riscontro sulla portata
dell’innovativo programma industriale, Nardi ha commissionato
un’indagine comparativa Lca (Life Cycle Assesment) tra la versio-
ne del prodotto in plastica vergine (Komodo Wall) e |la versione
con materiale riciclato (Komodo Ecowall). L’'incoraggiante risultato
finale ha evidenziato una considerevole diminuzione dei parametri
di impatto ambientale del divisorio in plastica rigenerata. Tra tutti
spicca, in particolare, la minor incidenza di Komodo Ecowall sul
riscaldamento globale (25.7kg CO,eq contro i 44 di Komodo Wall)

e sulle emissioni di CO, biogenica (4.55 kg contro 4.90).

2 www.nardioutdoor.com

IL NUOVO PIANO UE PER LATUTELA DELLA NATURA

Per la crescita verde e contro le
pandemie si deve “riportare la natura
nelle nostre vite”. E questo il titolo

della strategia sulla biodiversita che

la Commissione Europea dovrebbe
presentare il 20 maggio, secondo quanto
indicato dall’agenzia di stampa Ansa.
Con la meta del Pil globale, circa 40.000
miliardi, che dipende dalla tenuta degli
ecosistemi, proteggere la natura &

anche un affare. Cosi la Commissione

presentera un elenco di impegni, la
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maggior parte dei quali al 2030 e a livello
Ue, per invertire la tendenza alla perdita
di diversita biologica. Come piantare tre
miliardi di alberi e intensificare la lotta

al traffico di animali selvatici. legato
all’insorgenza del Covid-19 e altre malattie
simili. Ma anche destinare il 30% delle
terre e il 30% dei mari a aree protette,
tagliare I'uso dei pesticidi del 50% e quello
dei fertilizzanti del 20%, e aumentare le
superfici agricole coltivate con metodo
biologico dall’8% ad almeno il 25%.

La comunicazione prevede anche
un’iniziativa per investire capitali
pubblici e privati per 10 miliardi in 10
anni su natura ed economia circolare.
Ce ne vorrebbero 20 I’anno, si legge
nel documento, solo per le aree
protette. Almeno una parte, e I'idea
della Commissione, dovrebbe venire
dalla quota del 25% del bilancio 2021-
2027 che gia oggi Bruxelles propone di
destinare all’azione per il clima. Sempre
che i leader dei 27 paesi lo approvino.
La strategia dovrebbe vedere la luce
dopo diversi rinvii, I'ultimo dei quali

per lo sconquasso provocato dal nuovo

Coronavirus a tutti i livelli. Il documento

prende le mosse proprio dalle lezioni
della pandemia, legata come altri morbi
(Sars, Aviaria, Ebola) alle interferenze
dell’'uomo con la natura, in particolare il
commercio illegale di specie selvatiche.
Per contrastare questo fenomeno,

la Commissione intende inasprire le
norme sul commercio di avorio nel 2020
e varare un nuovo piano d’azione sul
commercio illegale di animali entro il
2022.

La biodiversita dovrebbe anche essere
“un elemento centrale” del Piano per

la ripresa da lanciare contro la crisi
economica causata dal Covid-19. Tra gli
altri obiettivi annunciati: Piani urbani per
il verde in tutte le citta con piu di 20.000
abitanti entro il 2021 e I'uso del 10%
della superficie agricola Ue per creare
paesaggi ad alta diversita collegati tra
loro, in modo da formare infrastrutture
verdi. La Commissione punta anche alla
‘liberazione’ dalle barriere di 25.000 km
di fiumi a livello Ue e a un buono stato di
tutte le acque superficiali e sotterranee
entro il 2027.
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~~ innovazione

ricerca e sviluppo di Martina Speciani

Il verde
che non i

spetti

Composto da una borsa
in poliestere e un telaio
in acciaio zincato,
Lawnch-It & un accessorio

che si aggancia a qualsiasi
soffiatore e permette di
rimuovere foglie e detriti
raccogliendoli allo stesso
tempo.

Beepot & un oggetto di
design per i giardinieri
amanti delle api: oltre ad
essere un vaso, infatti,
funge da vera e propria
casetta per ospitare
questi insetti, offrendo
loro una fonte di cibo
proprio a 2 passi.

Il parasole per animali

li protegge dal sole in
spiaggia, a bordo piscina
ma anche in giardino.
Dotato di pratiche tasche
per riporre guinzagli o
altri oggetti, diventa una
borsa comodamente
trasportabile.

Grillzebo e il gazebo
che viene in soccorso ai
griller piu accaniti, che
non vogliono rinunciare
al barbecue neanche
sotto la pioggia o al sole
cocente, offrendo anche
comodi ganci e piani
d’appoggio laterali.

Questa borraccia in
poliuretano ha il doppio
vantaggio di non pesare
praticamente niente e

di non occupare spazio
finché non viene riempita,
oltre a segnalare la
quantita di acqua bevuta,
essendo graduata.

Realizzati in fibra di
bambu riciclabili al 100%,
gli Ecocup - Bicchieri da
Piantare - contengono
tutto il necessario per
coltivare una selezione
di piante (caffé, menta,
pomodorini) nel giro di
due o tre settimane.

Molti pensano che

per coltivare i cactus
non serva avere il
pollice verde, ma &

una leggenda priva di
fondamento. Per fortuna
questo vaso in ceramica
@ bello di per sé, anche
senza fiori al suo interno.
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In vendita su Dmail,
questo faretto da parete
da fissare al muro &
dotato di pannello solare e

di sensore Pir che, al buio,
rileva il passaggio di un
corpo caldo permettendo
cosi I’accensione del
punto luce.

Muna Pet Carrier & la
cuccia per gatti o cani

di piccola taglia che
all’occorrenza si trasforma
in un trasportino
indossabile anche come
uno zaino, per portare in
giro gli amici a 4 zampe
senza scomodarli.

La lampada/vaso iSun,
con lampadina da7 W

e stelo allungabile fino

a 80 cm, & dotata dello
spettro di luce corretto
per aiutare nella crescita
e conservare in salute
piante verdi, da fiore, o
piante aromatiche.
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barbecue

Cresce il

Il 2019 e stato

un buon anno

per le vendite di
barbecue in ltalia,
nonostante la
primavera piovosa.
Ne parliamo con le
principali imprese
del settore.
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[l mercato del barbe-
cue in ltalia nel 2019
ha confermato un trend
positivo, che possiamo stimare in
490.000 pezzi venduti per un giro
d’affari di circa 76 milioni di euro.
Cresce la quota dei barbecue a
gas, sia sui volumi sia sui valori:
quasi il 55% del fatturato del set-
tore viene dalle macchine a gas.
Per capire le tendenze abbiamo
intervistato le principali imprese
del settore ed ecco le loro rispo-
ste sull’andamento del mercato
nel 2019.

“11 2019 ha confermato il trend di
crescita del comparto barbecue in

a cura della redazione

[talia - afferma Alessandro Radin,
amministratore delegato di Weber
Barbecue Italia -. Nonostante una
situazione climatica che non ci ha
agevolato nei mesi di picco da fine
aprile (freddo e pioggia) a meta lu-
glio (temperature eccessive), I'an-
no si € chiuso positivamente e ha
mostrato numeri interessanti fino
a novembre. Il comparto ha infatti
registrato un incremento del 10%
rispetto all’anno precedente”.

“Andamento piu che positivo - con-
ferma anche Gianni Guizzardi, tito-
lare di Broil King Italia -. Differen-
ze di performance solo per quanto
riguarda prodotti altamente quali-



ficati rispetto a prodotti di qualita
medio bassa, non certificati e co-
struiti con materiali scadenti”.
“Fra aziende che crescono ed al-
tre che calano il volume globale &
tendenzialmente stabile - spiega
Fabio Santo, amministratore di
Hot e importatore di Outdoorchef
e Char-Broil -, diciamo che sta au-
mentando |'acquisto consapevo-
le, quello che porta in direzione
di brand solidi, riconoscibili, con
assistenza e storicita consolidata,
a discapito di private label sen-
za particolari punti di appeal o di
convenienza. Il mercato del bbq
economico sta via via scemando,
anche in Gdo, per trasferirsi nei
marketplace e nelle piattaforme
online”.

Il gas meglio del carbone

La comodita e la praticita dei bar-
becue a gas si stanno affermando
con sempre maggiore successo
anche in Italia. Possiamo stimare
che 1 barbecue venduto ogni 3 &
a gas e che ormai questi artico-
li rappresentano circa il 55% del
giro d’affari, superando forse per
la prima volta i modelli a carbone.
“lI modelli a gas hanno registra-
to una crescita maggiore (+18%),
grazie alla loro facilita di utilizzo -
conferma Alessandro Radin di
Weber Barbecue ltalia -. La scel-
ta di lanciare il modello a gas We-
ber Spirit Il a 3 bruciatori ha fatto
sicuramente avvicinare una nuova

IL MERCATO ITALIANO DEL BARBECUE
(vendite di barbecue in Italia nel 2019 in volume e valore per tipo)

VOLUMI
Stima: 490.000 pezzi venduti

4%
30%

66%

Carbone Gas

| CANALI DEL BARBECUE
(vendite 2019 per canale di distribuzione)

8%

18% 26%

23%
25%

Ferramenta

Centri giardinaggio
GDS

GDO

Altri (internet, vpc, ecc.)  Fonte: Greenline

tipologia di utenza che ora pud
permettersi un barbecue perfor-
mante a fronte di un investimento
accessibile”.

“Per il mix tra barbecue a gas o
a carbone, penso ai molti impegni
quotidiani, al lavoro incessante
e ai problemi di tutti i giorni che
influenzano la nostra quotidianita
e diminuiscono il nostro tempo
libero; in quest’ottica i barbecue
a gas, grazie alla loro praticita e
velocita, sono sempre pil popola-
ri - spiega Stefano Berton, diret-
tore commerciale di Fogher -. Per
le performance, grazie alle nuove
tecnologie, soprattutto sul reparto

VALORI
Stima: 43 milioni di euro selkin, pari a circa 76
milioni di euro con prezzi al consumo

4%

44%
52%

Elettrico

Fonte: Greenling

IL MERCATO ITALIANO DEL BARBECUE

(in milioni di euro sell-in e migliaia di pezzi)

490 2
450 £
VAR
40
=/
J
2015 2018 2019

@ nmiglicia di pezzi @ mln di euro sell-in

a gas, direi che i due prodotti si
equivalgono”.

“Il mondo generalista va verso il
gas, inesorabilmente - concor-
da Fabio Santo di Hot - mentre il
mondo degli specializzati e degli
appassionati rimane fidelizzato al
grill a carbone o al business na-
scente ma gia potentissimo dei
grill a pellet alimentare”.

Il barbecue si vende davvero
online?

Il barbecue & un tipico prodotto
da showrooming, cioé I'attitudine
di scegliere I'acquisto nel punto
vendita “fisico”, scroccando |'as-
sistenza del personale specializza-
to, ma di finalizzarlo con I’e-com-
merce per risparmiare. Eppure,
secondo i dati in nostro possesso
relativi al 2018, le vendite online
rappresentavano “solo” il 6% del
mondo barbecue in Italia. Il con-
sumatore molto attento al prezzo
pud avere questo comportamento,
ma |I'appassionato spesso tende a
fidelizzarsi a un rivenditore specia-
lizzato, anche in virta delle molte
iniziative riservate al settore (shop
in shop, cooking show, ecc.). Il
25% delle vendite si fa nei centri
giardinaggio, il 23% nei centri bri-
colage e le ferramenta di prossimi-
ta valgono circa il 26%.

Fatta questa premessa, quali sono
i canali vincenti per la vendita di
barbecue? Lo abbiamo chiesto
alle imprese del settore.

“Indubbiamente, il canale vincente

greenlis 73
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per la vendita di barbecue resta quel-
lo fisico - spiega Claudia Guion,
dell’ufficio marketing di Campin-
gaz -. || barbecue per molti & da
considerarsi ormai come parte
integrante dell’arredamento del-
la propria abitazione. Cid implica
che il barbecue sia esteticamen-
te bello, elegante e in linea con
i gusti del consumatore. Proprio
per questo, € importante per chi
acquista poter vedere e toccare
con mano il barbecue, azioni non
permesse dalla vendita attraverso
canali online. Tuttavia, &€ importan-
te accompagnare il canale fisico
con dei canali online (per esempio
piattaforme social come Facebo-
ok, Instagram, ecc.), che permet-
tano di mostrare al proprio pub-
blico - € non - i propri barbecue,
relativi accessori, punti di forza,
innovazioni, tecnologie e cosi via.
Sicuramente, con l'evolversi della
tecnologia e i canali di vendita, ci
saranno cambiamenti significativi
a riguardo. Credo comunque che,
per un prodotto come il barbecue,
la vendita tramite canale fisico ri-
marra la prediletta”.

“Soprattutto per chi si affaccia al
mondo del barbecue per la prima
volta sono fondamentali i consi-
gli del negoziante che sa guidare
il neofita al prodotto pit adatto
alle sue esigenze - afferma Ales-
sandro Radin di Weber Barbecue
Italia -. Spesso tra il consuma-
tore e il dettagliante si crea un
rapporto di fiducia che spinge ad
acquisti ripetuti per completare il
barbecue con la vasta gamma di
accessori che Weber mette a di-
sposizione. L’acquisto di per sé &

L'ITALIA DEI BARBECUE

(vendite 2019 per area geografica)

@ Nord Ovest 29%

@ Nord Est 29%

@ Centro 25%
Sud e isole 17%

gia un’esperienza, € I’entrare in un
mondo tutto da scoprire, ricco di
stimoli, per creare ogni volta una
ricetta nuova. Per questo motivo la
rete distributiva di Weber si avvale
principalmente dei negozi specia-
lizzati (60% garden center/ferra-
menta) e del canale Diy (40%) per
commercializzare i propri prodotti.
Il focus € sui punti vendita che
possono garantire un’esposizione
in linea con il posizionamento pre-
mium del brand in modo da far per-
cepire ai consumatori i valori del
marchio e la qualita del prodotto.
Sta crescendo comunque anche la
vendita online soprattutto su siti

QUANDO SI VENDONO | BARBECUE
(vendite 2019 per periodo)

34%

29%
7%

Fonte: Greenline

12%

10%
I 8%
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proprietari dei rivenditori Weber,
ma € un canale destinato soprat-
tutto a una clientela esperta, che
attraverso la raccolta di informa-
zioni sa esattamente di che barbe-
cue ha bisogno perché spesso ha
gia potuto testare la qualita di un
prodotto Weber”.

“La vendita vera e propria rappre-
senta solo la fase finale di questo
processo, per tanto non possiamo
limitarci a ragionare solo sulle per-
centuali di vendita online ma dob-
biamo analizzare |'intero processo -
spiega Stefano Berton di Fogher -.
| consumatori oggi si muovono tra
diversi canali e piattaforme online
e offline, spesso arrivando a una
decisione di acquisto solo dopo
essere entrati a contatto con di-
versi di questi; quindi un approc-
cio multicanale diventa fondamen-
tale per accompagnare il cliente
nel suo percorso. Fogher ricono-
sce nel rivenditore specializzato
un player fondamentale, non solo
un canale di vendita ma un vero e
proprio partner, in grado di fornire
un’assistenza completa, a partire
dall’identificazione del bisogno del
cliente”.

“Il mercato premiera, e lo sta gia fa-
cendo, la preparazione degli addetti
e la pluralita e copiosita espositiva:
angoli scarni, vendite a catalogo o
commessi poco preparati oramai
stanno scomparendo - sostiene



Fabio Santo di Hot -. | negozi o si ingrandiscono, plu-
ralizzano e fanno formare il personale, o altrimenti son
destinati a scomparire schiacciati dall’online”.

Quanto valgono gli accessori?

Non di sole “macchine”, come vengono chiamate le
griglie dagli addetti ai lavori, vive il mercato del bar-
becue. La gamma di accessori e combustibili € molto
ampia e vale quasi il 30% del comparto.

“La gamma di accessori Weber si arricchisce ogni
anno di nuovissime referenze per accompagnare |'e-
voluzione dei griller pil appassionati - spiega Ales-
sandro Radin di Weber Barbecue Italia -. E una gam-
ma molto ampia, che conta fino a 250 prodotti, dagli
accessori di cottura a quelli multiuso, dai carrelli ai
termometri, dai combustibile ai vari tipi di legna per
affumicatura fino ai libri e al merchandising. Un modo
articolato e completo, che aiuta il fruitore ad ottenere
il massimo della funzionalita dal suo barbecue. Per
noi gli accessori e soprattutto i combustibili rappre-
sentano il 43% del fatturato complessivo (+13% ri-
spetto all’anno precedente)”.

“Gli accessori rappresentano senz'altro una fetta si-
gnificativa del mercato del barbecue, anche se non
comparabile all’andamento del solo barbecue - precisa
Claudia Guion di Campingaz -. Questo, a mio parere,
perché gli accessori - proprio come suggerisce il nome
- sono prodotti complementari all’utilizzo del barbecue.
Con questo intendo dire che un utilizzatore di barbecue
alle prime armi o non particolarmente esigente difficil-
mente comprera un elevato numero di accessori, ma si
accontentera delle prestazioni offerte dal proprio bar-
becue. Al contrario, un appassionato dell’outdoor coo-
king sara sempre alla ricerca dell’accessorio di ultima
generazione per sfruttare al meglio il suo barbecue e
sbizzarrirsi con nuove ricette. Le vendite degli accesso-
ri, @ mio parere, sono in aumento, in quanto il settore
dell’outdoor cooking e, in particolare, del barbecue,
€ sempre pil apprezzato dai consumatori. Tuttavia,
come dicevo, I'andamento € indubbiamente inferiore
rispetto a quello del barbecue”.

“Negli ultimi anni ho visto un importante aumento
della vendita degli accessori e penso che oggi valga
piu del 30%, ma potrebbe arrivare anche al 40% - con-
ferma anche Stefano Berton di Fogher -. Anche grazie
ai media, che stanno portando quotidianamente nelle
nostre case la cucina e la cultura degli chef stella-
ti, nasce nelle persone la voglia di sperimentare, di
provare nuovi alimenti, nuovi metodi di cottura e il
desiderio di arricchire i piatti con presentazioni da
vero artista. Molto spesso, tutto questo passa pro-
prio attraverso |'utilizzo di accessori per la cottura e
la presentazione. Anche i bbg stanno vivendo un’evo-
luzione importante e da semplici “griglie” stanno di-
ventando delle vere e proprie cucine all’aperto e i vari
accessori giocano un ruolo fondamentale, permetten-
do diverse modalita di utilizzo adattandole a ogni tipo
di preparazione. Per esempio, visto che la cottura in-
diretta si sta diffondendo sempre di piu, Fogher ha
brevettato una soluzione di estrazione dei fumi dalla
camera di combustione che, combinata con uno spe-
ciale accessorio, permette di cuocere senza che i cibi
vengano contaminati dei gas combustibili”.
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BAMA

Vaso Trifoglio per composizioni di piante su piu livelli

Trifoglio di Bama € un innovativo vaso sovrapponibile, che permette la composizione di piante

su pit livelli, offrendo quindi un grande appeal estetico. E una soluzione semplice per avere erbe
aromatiche, fragole e non solo, a portata di mano perché poco ingombrante e quindi facilmente po-
sizionabile anche sul balcone della cucina. Resistente agli sbalzi di temperatura, agli urti e ai raggi
solari, il vaso Trifoglio & disponibile in 3 diverse colorazioni a scelta - grigio, terracotta o verde - per
meglio adattarsi ad ogni stile di arredamento. E facilissimo colorare il proprio giardino con petunie,
ciclamini, erica, garofani, dando spazio alla fantasia con Trifoglio. E inoltre disponibile anche il set 3
pezzi con sottovaso dotato di ruote, quindi semplicissimo da spostare. Realizzato con materie prime
di prima scelta, atossiche, totalmente riciclabili, nel pieno rispetto delle persone e dell’ambiente.

2 www.bamagroup.com

FLORAGARD

Terriccio senza torba per piante aromatiche

Forte della sua competenza ormai centenaria in materia di substrati di coltivazione e terricci
hobbistici di qualita premium, Floragard ha sviluppato una gamma di terricci senza torba e
fortemente ridotti di torba che soddisfa i fabbisogni del giardinaggio ecologico sia per piante
da interno che da esterno. Frutto dell’esperienza Floragard nel settore dell’ortovivaismo
professionale, la gamma UAB (Utilizzabile in agricoltura biologica) arricchisce i terricci con un
concime esclusivamente vegetale. |l terriccio speciale senza torba pronto all’uso utilizzabile
in agricoltura biologica € ideale per la semina e il picchettaggio delle piante giovani ed aro-
matiche. Il midollo di cocco migliora in modo naturale la capacita di aerazione e la conduci-
bilita d’acqua del terriccio, mentre la perlite favorisce un ottimale apporto d’acqua ed aria e
una elevata porosita.

O professional.floragard.de/it-it

EUROEQUIPE

I nuovi tubi da giardino superleggeri

L’obiettivo di Euroequipe € quello di produrre e fornire sempre il meglio al proprio cliente, con rivoluziona-

ri tubi da giardino superleggeri, sempre al passo con i tempi in termini di design e qualita. Caratteristica

di questi prodotti &€ sicuramente la leggerezza, I’atossicita che li rende perfetti per I'utilizzo con acqua po-

tabile, I’anti-piega e I'anti-torsione, che rendono ormai Idroeasy una eccellenza made in Italy sinonimo

di qualita e durata. La gamma dei tubi da giardino superleggeri ha delle novita! Armadillo Superlight
ha aumentato del 30% il diametro, rendendolo compatibile con tutti i raccordi ad aggancio rapido
presenti sul mercato. Disponibile in 4 versioni da: 7,5 - 15 - 22,5 - 30 metri. Il nuovo Drinky Flex
5/8” strizza I'’occhio all’ambiente. Con zero scarti di plastica, ldroeasy presenta infatti gli unici
tubi riciclabili al 200% sul mercato caratterizzandosi per leggerezza e massima flessibilita. Dispo-
nibile in 2 versioni, da 15 e 30 metri.

2 www.idroeasy.com

RECORD

Quattro nuovi modelli di abbigliamento tecnico per cani

Record presente 4 modelli tecnici studiati per far fronte a qualsiasi condizione me-

teo, tutti disponibili anche per cani di grossa taglia (fino alla misura 80), con chiusura

in vita con fibbia o velcro regolabili per adattarsi facilmente a ogni razza e corporatu-

ra. Makalu (in foto) & perfetto per proteggere da vento e pioggia, con esterno realizza-

to in tessuto impermeabile e antivento e interno in mesh traspirante. Peak29 & una giac-
ca a vento in tessuto acetato giallo con una leggera imbottitura interna che lo rende adatto =~ &, ; -
ai freddi autunnali e primaverili. K-2: I’esterno in tessuto impermeabile e I'interno in caldo

pile 1o rendono perfetto per affrontare pioggia e vento, mantenendo stabile la temperatura corporea. Tripla regolazione

del diametro del collo. Everest € il capo adatto ai rigidi inverni. Imbottitura traspirante in cotone isolante da 150g/m2 3M con
sistema Thinsulate Insulation e dettagli catarifrangenti: permette di conservare il calore corporeo e fa fuoriuscire I'umidita.

2 www.recordit.com
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VERDEMAX

Pompe a zaino a batteria: Verdemax presenta la linea Futura

Leggera e maneggevole, la linea Futura di pompe a zaino a batteria Verdemax & un concentrato
di robustezza e affidabilita: leggere, ergonomiche e disponibili in versione da 8 litri e da 12 litri.
La batteria Li-ion & ecologica e garantisce grande durata e ottime prestazioni. Le pompe Futu-

ra sono adatte per ogni tipo di utilizzo professionale, unendo pero I’agile maneggevolezza del
prodotto hobbistico. Ecco le caratteristiche principali delle pompe a batteria Futura: schienale
ergonomico; batteria inclusa cod. 0742; caricabatteria incluso cod. 0741; batteria estraibile; tappo di scarico; Futura 8 litri: cm
35x49x20 — kg 3,5; Futura 12 litri: cm 37x52x23 - kg 4,2. Verdemax si avvale di tecnici specializzati che progettano, testano
e curano con precisione la produzione di nuovi prodotti, molti dei quali made in Italy, controllandoli e verificandoli anche durante
le normali forniture. | materiali scelti con cura e il design esclusivo dei prodotti garantiscono funzionalita e qualita.

2 www.verdemax.it

L’insetticida contro le zanzare sul verde

Zapi Garden presenta I'antizanzare Tares Zapi Zanzare Concentrato Piretro, un pro-
dotto a base di derivato di piretro naturale per un mercato sempre pit sensibile all’uti-
lizzo di prodotti sulla vegetazione, in presenza di animali o bambini. Il piretro ha carat-
teristiche particolari che lo rendono ottimo nella lotta contro gli insetti che infestano gli
ambienti, in quanto vanta un’azione efficace e immediata, si presta a snidare gli insetti
con cui entra in contatto e non permane nell’ambiente dopo I'utilizzo. Il piretro agisce
per contatto, quindi I'insetticida non agira oltre il raggio d’azione che si desidera, ma & necessario effettuare una distribuzione
meticolosa sulle zone frequentate dagli insetti per disinfestare al meglio un ambiente. Tares Zapi Zanzare Concentrato Piretro
¢ efficace contro zanzare tigre e comuni, pappataci, mosche, vespe, formiche, scarafaggi ed é disponibile nelle confezioni da
100 ml in astuccio e nelle confezioni da 250 ml e 500 ml con flacone “giusta dose”.

2 zapigarden.it

ERREGOMMA

Il vaso realizzato con gli scarti della plastica

Il vaso Baku ha come obiettivo primario il recupero e il riutilizzo dello scarto da produzione di
gomma Epdm (gomma pura) che altrimenti sarebbe destinato ad essere eliminato in discari-
ca. Per questo progetto I'azienda ha depositato un brevetto per un nuovo procedimento che
permette di realizzare vasi in gomma ad elevata capillarita e porosita per il settore vivaistico,
prodotti innovativi che possono essere eseguiti appunto attraverso il riutilizzo di tonnellate

di gomma riciclata. Il vaso, come dimostrato da uno studio effettuato in collaborazione con
I’'universita di Padova, ha proprieta drenanti dell’acqua in eccesso in tutto il vaso, proprieta
di capillarita in quanto il vaso ha delle micro cavita che permettono alla pianta di riassorbire
I’acqua dall’esterno, proprieta di isolamento termico che proteggono la pianta da alte e bas-
se temperature. Il vaso Baku pud essere nuovamente riciclato, & durevole e leggero.

> www.erregomma.eu

EINHELL

Emission V, la huova gamma che riduce le emissioni nocive

Einhell conferma il suo impegno verso un futuro pit sostenibile con la nuova gamma di articoli Emission V:
una linea di prodotti composta principalmente da macchine per il giardinaggio gia presenti a catalogo ed
ora riprogettata, sia dal punto di vista delle emissioni nocive sia dal punto di vista ingegneristico. Si trat-
ta, infatti, di macchine dotate di motore a scoppio che, in rispetto alla normativa europea, sono state _/'
rivisitate garantendo eccellenti performance e la massima efficienza. In rapporto ai consumi e -
alle emissioni emesse, vantano ora prestazioni nettamente superiori. La gamma Emission
V di Einhell € composta principalmente da prodotti dedicati al giardinaggio quali tosa-
erba, tagliabordi, decespugliatori € motozappe, oltre ad una serie di motopompe
e generatori di corrente: prodotti dove la tecnologia si sposa perfettamente con
I’ecologia per un giardinaggio sostenibile.

2 www.einhell.it
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GARDENA

Robot rasaerba per prati perfetti senza pensieri

Gardena propone una gamma di 7 robot rasaerba (Sileno city 250, Sileno city 500, Sileno life 750, Sileno
life 1000, Sileno life 1250, Sileno+ 1600 e Sileno+ 2000) per prendersi cura di tutti i prati, dai 250 mq ai
| 2.000 mq, dai pit semplici ai pil complessi. La loro tecnologia moderna e il loro funzionamento a batteria
agli ioni di litio (18V) garantiscono zero emissioni e un consumo energetico minimo. | robot rasaerba Gar-
dena effettuano un taglio mulching giornaliero che garantisce un prato sempre perfetto, senza il bisogno

di raccogliere e smaltire lo sfalcio. Estremamente affidabili, i robot rasaerba Gardena lavorano indipenden-
temente dalle condizioni meteo e sono in grado di gestire superfici accidentate e pendenze fino al 35%.
Consentono inoltre la regolazione dell’altezza di taglio da 20 a 60 mm a seconda dei modelli. Estremamente silenziosi grazie alla
tecnologia del motore Silent Drive (Max 58 db (A)), i robot rasaerba Gardena non disturbano la propria quiete né quella dei vicini.

2 www.gardena.com

Vasi High Pot 20 e High Pot 27, per gli amanti delle curve

Idel ha deciso di rendere pit ampio I'assortimento della linea Classic Matte, introducendo delle va-
rianti rotonde, caratterizzate da una forma conica, abbinata a un bordo importante, e dalla tradiziona-
le finitura ruvida. Attuali, moderni e contemporanei, High Pot 20 e High Pot 27 sono un must per ogni
punto vendita: due vasi ben proporzionati (d20x22h cm e @27x29h cm), progettati con fondo senza fori
(quindi concepiti come cachepot), ma disponibili con foratura, su richiesta, oppure facilmente forabili
dal consumatore finale, senza alcuna difficolta. L’impilabilita di questi prodotti & ottima (aspetto sicura-
mente da non trascurare quando si valutano i costi di trasporto, che vengono, quindi, ammortizzati) e la
presentazione estetica & valorizzata al massimo per gli specialisti del vivaismo che utilizzano Aeris, vaso
da coltivazione che garantisce un drenaggio eccezionale, grazie al 90% di superficie aerata del fondo e ai
piedini che impediscono al fondo stesso di toccare direttamente il terreno.

2 wwwi.idel.it

BIOAGROTECH

Nuovi kit per la cura di orto e giardino

- = *  Due kit contenenti formulati biologici di alto valore per la cura del giardino e dell’orto: si tratta
di BioBob, la nuova linea per I’'hobbistica realizzata e lanciata da Bioagrotech. BioBob Orto
(in foto) € il kit dedicato alla cura delle piante da orto e alberi da frutto e contiene 4 formulati
biologici: Start per supportare la pianta nella fase di semina e trapianto, Grow per fornire i

| microelementi e i batteri agronomicamente utili per la crescita, Bloom per favorire I'impollina-
zione e stimolare la fase metabolica e, infine, Fruits per garantire I'omogeneita dei frutti.

A questi si aggiungono anche alcune ecodosi di Zeolite Cubana Bioagrotech, polvere di roccia
di origine vulcanica che aiuta a combattere parassiti tra cui tripide, cocciniglia, afidi, depres-
saria, nonché alcune muffe e patologie quali botrite, oidio, marciumi e monilia. Anche BioBob Flora si awale di Start, Grow, Bloom
e Zeolite Cubana Bioagrotech, ma impiegati in tempi e maniere differenti rispetto al primo kit.

O bioagrotech.com

ALFA FORNI

Il forno compatto per tutti gli spazi outdoor, anche in citta

Piccolo, leggero, potente e senza fumo: Alfa One a gas € la risposta universale agli appassionati di
pizza che non hanno a disposizione un giardino ma non intendono scendere a compromessi sulla
qualita, sul design e sulle performance. One a gas supera i 500°C in 10 minuti dall’accensione e
cuoce una vera pizza napoletana in 60 secondi. Grandi performance che non richiedono uno spazio
eccessivo: le sue dimensioni compatte (73x55x48 cm) e il suo peso contenuto (50 kg) permettono
di trasportarlo comodamente e posizionarlo su qualunque balcone o terrazzo. Il design rifinito e
accattivante porta la firma Alfa: il forno One a gas propone una linea morbida realizzata con un
sistema di doppia curvatura che I’azienda ha perfezionato nel corso degli anni e che oggi distingue
nettamente i forni Alfa. Anche One a gas porta il celebre brevetto Forninox: I'acciaio 441 della
camera di cottura, resistente ed elastico, assicura elevate prestazioni di combustione.

2 wwwi.alfaforni.com
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I mondo ACtiva

Activa opera da pit di 35 anni nel mercato degli insefficidi e
repellenti per uso domestico e professionale.

Noflyzone

La linea Noflyzone by Activa propone una gamma di
prodotti specifici contro le zanzare oltre a prodotti
per la lotta agli insetti volanti e striscianti. | prodotti
Noflyzone rappresentano il meglio sotto I'aspetto tec-
nico (principi attivi di nuova generazione) e dell’ effi-
cacia oltre ad essere in linea con le nuove normative
europee che caratterizzano il mercato dei biocidi.

Thermacell

Activa & anche distributore in esclusiva per I'ltalia,
da oltre 10 anni, dei prodotti Thermacell. Thermacell
€ un brand americano, conosciuto e distribuito in
tutto il mondo, apprezzato per la sua linea di device
unici ed esclusivi.

big line ==
Activa

Il mercato dell’outdoor, in tutte le sue componenti -
casa, giardino, patio, barbecue, camping, caravan,
caccia, pesca, ecc. - puo sfruttare I'efficacia dei prodotti
Thermacell, permettendo alle persone che amano stare
all’aperto di godere del proprio relax senza I’'incubo
delle zanzare.

L’'innovativa tecnologia brevettata, oltre all’efficacia ed
affidabilita dei prodotti riconosciuta in tutto il mondo
dai consumatori finali, rappresenta una garanzia per lo
sviluppo commerciale e tecnico dei device Thermacell.
La gamma ampia e diversificata consente di sod-
disfare le richieste e le necessita dei consumatori
che vogliono vivere “ovunque’ il loro tempo libero
all’aperto senza I'incubo delle zanzare.

Thermacell propone soluzioni innovative e moderne.

| device Thermacell sono progettati per combattere
le zanzare all’aperto e pensati per un utilizzo facile,
garantendo una protezione totale di 20 mq, garantita
dall’effetto repellenza della piastrina insetticida a
base di Esbiotrina.

| prodotti Thermacell sono presenti nelle piti importanti
catene Diy, nei garden piu prestigiosi, nelle ferramenta
e nei negozi dedicati all’outdoor.

| prodotti Thermacell sono una nuova opportunita di
business che non si sovrappone a nessuna gamma
di prodotti nel settore della difesa dalle zanzare.

Grazie alla nuova politica di merchandising che Activa
ha sviluppato nel corso dell’ultimo biennio utilizzando
elementi innovativi (magnetic display, totem con mo-
nitor ecc.), la notorieta del brand & cresciuta enorme-
mente favorendo un proficuo sell out.

PER INFORMAZIONI:
= www.thermacell.it
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nasce la comunicazione digitale del verde

Nell’era digitale la comunicazione diventa “fluida”
e Greenline affianca al magazine cartaceo una rete
di informazione quotidiana e tempestiva grazie ai huovi
strumenti digitali.
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NUOVE FORMULE DI PRODOITTI, DI SERVIZI E DI PARTNERSHIP!

Con il suo marchio riconosciuto e affidabile, COMPO ¢ il partner che offre

le migliori soluzioni a chi vuole piante sane e rigogliose:

dai terricci ai concimi, dalla protezione delle piante alla difesa degli ambienti,
con particolare aftenzione alle proposte biologiche ed ecologiche.

www.compo-hobby.it 0 :
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