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

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

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

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

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

www.kb-giardino.it



ALMENO IL 95% DELLA PLASTICA UTILIZZATA PER REALIZZARE UN PRODOTTO GREEN POP DERIVA DALLA RACCOLTA DIFFERENZIATA DOMESTICA.
IL NUOVO PRODOTTO SARÀ RICICLABILE AL 100%.

www.erbasrl.it



epoca
Trust the future

www.epocaspa.com



3greenline

in questo numero_giugno/luglio 2020

8  Coverstory

Cogliamo le opportunità di cambiamento

Che cosa ci ha suggerito l’emergenza? 
Da una ricerca qualitativa tracciamo una breve 
sintesi di comportamenti, dati e fattori emergenti 
da prendere in esame. 

di Paolo Montagnini

7 Opinioni
 Una mega-federazione non serve: 
 serve la voglia di collaborare
 di Paolo Milani

 Il consumatore e il tempo
 di Paolo Montagnini

15 In primo piano
 > Fiori e piante: 4,12 miliardi di euro di perdite in Europa 
  in marzo e aprile
 > Myplant & Garden lancia Myplantonline
 > Motocoltura: -23,1% nel primo trimestre
 > Toscana: aiuti ai fl oricoltori ma non ai vivaisti
 > Gfk: 2 italiani su 3 desiderano ancora acquistare 
  nel negozio fi sico (in sicurezza)
 > Crescono le vendite nei centri brico
 > Detergenza e Covid-19: che cosa è cambiato?
 > Troppa plastica usa e getta per le piante: 
  la denuncia dalla Germania
 > Maggio positivo per il settore del garden
 > Piscine e articoli da giardino: boom di vendite a giugno
 > Germania: le preoccupazioni dei commercianti 
 > Come ha reagito il giardinaggio francese al lockdown
 > Boom di impianti di irrigazione smart in Germania
 > Spagna: le vendite tornano ai livelli del 2019 dopo la riapertura
 > Stihl apre un nuovo centro logistico di produzione
 > Ama ha comprato Meccanoplast
 > Ar Blue Clean: tutte le novità del 2020

34  Ambiente

36  Innovazione

greenline

 Direttore Responsabile
David Giardino

Direzione Commerciale
David Giardino: direzionecommerciale@netcollins.com

Direttore editoriale
Paolo Milani: paolo.milani@netcollins.com

Coordinamento redazionale
Martina Speciani: martina.speciani@netcollins.com

La redazione 
Marco Ugliano, Anna Tonet, Carlo Sangalli.

Collaboratori
Paolo Montagnini (Studio Montagnini), Severino Sandrini (Mc Sinergie), 
John Stanley.

Uffi cio Abbonamenti: Carlo Sangalli
abbonamenti@netcollins.com

Concessionaria esclusiva per la pubblicità:
Collins Srl - Via G. Pezzotti, 4-20141 Milano
tel. 02/8372897-8375628 - fax 02/58103891
collins@netcollins.com - www.netcollins.com

Uffi cio Commerciale: 
Elena De Franceschi, Marialuisa Cera,
Valentina Compagnoni.
marketing@netcollins.com - tel. 02/8372897 - fax 02/58103891

Costo copia: € 1,55
Abbonamento triennale + contributo spese postali: Italia: € 45,00
Abb. annuale Paesi Europei UE: € 130,00 
Abb. annuale Paesi Extraeuropei: € 170,00

Grafi ca e impaginazione: Laserprint S.r.l. - Milano
Fotolito: Laserprint S.r.l. - Milano
Stampa: Grafi che 2000 - Cassinetta di Lugagnano (MI)

 Collins s.r.l.
Via G. Pezzotti, 4 - 20141 Milano
greenline@netcollins.com
www.netcollins.com

 Informativa ex D. Lgs. 196/03 – Collins Srl titolare del trattamento tratta i dati personali 
liberamente conferiti per fornire i servizi indicati (n.d.r. gli abbonamenti).Per i diritti di cui 
all’art. 7 del D. Lgs. n.196/03 e per l’elenco di tutti i responsabili del trattamento previsto 
rivolgersi al responsabile del trattamento, che è l’amministratore. I dati potranno essere 
trattati da incaricati preposti agli abbonamenti, al marketing, all’amministrazione e potranno 
essere comunicati alle società del Gruppo per le medesime fi nalità della raccolta e a società 
esterne per la spedizione della rivista e per l’invio di materiale promozionale. Il responsabile 
del trattamento dei dati raccolti in banche dati ad uso redazionale è il direttore responsabile 
cui, presso l’uffi cio abbonamenti Collins Via Giovanni Pezzotti 4 – 20141 Milano, tel. 
028372897, fax 0258103891, ci si può rivolgere per i diritti previsti dal D. Lgs. 196/03.

 Il contenuto delle interviste rilasciate alla redazione di “GreenLine” è da ritenersi 
sempre espressione dei pareri propri delle persone interpellate. Tutti i testi ivi contenuti, 
sono riproducibili previa autorizzazione scritta da parte dell’editore e citando la fonte.

 Aut. Tribunale di Milano n. 420 del 2/7/2007 - Iscrizione Roc n. 7709

Associata all’USPI
Unione Stampa 

Periodica Italiana
 Associazione Nazionale 
Editoria Specializzata

3615 34

L’unico trade magazine del giardinaggio
e del fl orovivaismo certifi cato CSST

 Testata volontariamente sottoposta a certifi cazione di tiratura e diffusione in 
conformità al Regolamento CSST Certifi cazione Editoria Specializzata e Tecnica
Per il periodo 1/1/2019-31/12/2019
Periodicità: bimestrale
Tiratura media: 6.200 copie 
Diffusione media: 6.110 copie 
Certifi cazione CSST n° 2019-3033 del 24/2/2020 
Società di revisione: BDO ITALIA



4 greenline

Greenline sostiene:

inserzionisti

News

38  Buyer Point/Nascono i Virtual Meetings 
 del brico-garden
 a cura della redazione

42 Anve/I danni del lockdown per il mondo del verde
 di Paolo Milani

46  Assofloro/Il ruolo delle associazioni 
 nell’emergenza sanitaria
 di Paolo Milani

50  Demo 2020/La nuova fiera del verde
 di Paolo Milani

52  Spoga+Gafa/I trend green a Spoga+Gafa 2020
 a cura della redazione

56  Euroflora/Euroflora torna ad aprile 2021
 a cura della redazione

Living

40  Please, have a seat!
 di Martina Speciani

Trade Marketing

60 eBay/Il partner ideale per cogliere le 
 opportunità del commercio online
 a cura di eBay Italia

62 Gfk/E-commerce in lockdown: triplicati i 
 consumatori in Italia
 a cura della redazione

66 analisi agrofarmaci/Tornano a crescere 
 le vendite di agrofarmaci
 a cura della redazione

Category

72 Newline
75 Big Line Newpharm/Lotta alle zanzare 
 e non solo

ACTIVA

AGRATI

ALFE

ARBER HORTICULTURE

ARENA VIVAI

BAMA

CIFO

COMPO

ERBA

EUROEQUIPE

FERRARI GROUP

FLORAGARD

FLORINFO

GIEFFE

HUSQVARNA ITALIA

ITAL-AGRO

LEONESSA VIVAI

ORPHEA

PSENNER

RETAIL INSTITUTE

RINALDO FRANCO

SEBA PROTEZIONE

SPOGA+GAFA

VERDEMAX

VIGLIETTA MATTEO

ZAPI

Scarica gli arretrati su 
www.greenretail.it

Segui _greenline su Twitter

Seguici su Facebook!

Iscriviti alla newsletter 
quindicinale su www.greenretail.it

56

38

52

40

62

66



www.compo-hobby.it

Siamo al 
Myplant 2020

26-28 Febbraio
STAND K38

PADIGLIONE 12

Ti aspettiamo!

La nuova 
formula di 

COMPO

NUOVE FORMULE DI PRODOTTI, DI SERVIZI E DI PARTNERSHIP!
Con il suo marchio riconosciuto e affidabile, COMPO è il partner che offre 
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IDROVITA
l’utilizzo in floricultura. È studiato per ridurre il consumo d’acqua, regolare l’alimentazione idrica e 
ossigenare il terreno  apportando il giusto benessere delle piante.
IDROVITA

assorbire sia l’acqua piovana che la rugiada notturna, rendendo così 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 è di circa 4 anni.
Non contiene acrilammide, non è tossico né per le piante né per l’uomo e non inquina. 
IDROVITA è un prodotto MADE IN ITALY.

LA RISERVA 
D’ACQUA 
PER LE TUE  
PIANTE

PREVIENE I DANNI 
CAUSATI DA INNAFFIATURE 

TROPPO FREQUENTI O TROPPO SCARSE
IDEALE TUTTO L’ANNO
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opinioni

Oltre alle economiche riunioni in video-
conferenza e alle ricette via e-mail dai 
medici di base, una delle eredità positive 
che ci lascerà questo Covid-19 sarà un 
rinnovato dialogo tra le tante associazioni di 
categoria che costituiscono il mondo della 
rappresentanza delle tante professionalità 
degli imprenditori del settore del verde.
A dire la verità durante il lockdown abbiamo 

assistito a duri scontri tra Confagricoltura e Coldiretti e 
alla “ripartenza” sono nati due coordinamenti della filiera 
florovivaistica. Quindi tanto amichevoli i toni non sono e lo 
testimoniano le due interviste a Nada Forbici e Leonardo 
Capitanio che trovate in questo numero di Greenline.
Ma è indubbio che tutte le organizzazioni sindacali e tutte 
le associazioni imprenditoriali sono impegnate a tutelare gli 
interessi del florovivaismo italiano e spesso e volentieri hanno 
concordato e firmato documenti congiunti. Vale dunque la 
pena di proseguire su questa strada, poiché le sinergie e le 
collaborazioni possono portare solo utilità.
Diversa è invece la proposta di creare una nuova mega-
associazione o federazione, per avere una “voce unica” di 
rappresentanza, che difficilmente potrà nascere e forse non 
ha neanche senso creare un altro “carrozzone”. La filiera 
del verde comprende professionalità molto diverse: fioristi e 
giardinieri fanno lavori molto diversi, il produttore specializzato 
nell’export e il direttore di un garden center hanno problemi 
e interessi molto differenti. Senza contare che in alcuni casi 

si potrebbero anche creare conflitti d’interesse tra le tante 
professionalità della filiera, per esempio sulla proposta di 
introdurre una percentuale fissa di piante italiane nell’offerta 
dei garden center agricoli: la “voce unica” quali interessi 
difenderà? Esistono tante associazioni del verde (progettisti, 
giardinieri, vivaisti, floricoltori, arboricoltori, centri giardinaggio, 
ecc.) perché ogni professionista ha esigenze e interessi da 
tutelare molto diversi, talvolta mutevoli nel corso del tempo. 
Che richiedono una attenzione dedicata e una risposta veloce, 
precisa e pertinente.
Bene invece un coordinamento, un tavolo di lavoro da 
riunire magari periodicamente, dove le tante associazioni 
possono raccogliere le adesioni per combattere, insieme, 
delle battaglie e sviluppare programmi comuni, utili per tutti. 
Come per esempio la promozione: è giunto il momento di 
richiedere a gran voce dei contributi pubblici da destinare alla 
promozione del consumo di piante e fiori, così come è giunto 
il momento che ogni associazione di categoria destini una 
percentuale del budget annuale da destinare alla promozione 
della cultura del verde, possibilmente in progetti realizzati in 
collaborazione con altre associazioni per non disperdere le 
energie in mille rivoli.
Se le promesse e le buone intenzioni emerse in questi mesi 
verranno confermate anche nel resto dell’anno è possibile 
che il 2021 ci regalerà un mercato con maggiori strumenti di 
crescita. Se invece le associazioni e i sindacati smetteranno 
di collaborare, avremo perso una occasione per crescere e 
diventare grandi.

Siamo preoccupati dai prezzi, dalle promo 
e dagli sconti fatti da altri canali, dalla 
crescita dei costi. Ma nell’era post Covid 
far risparmiare tempo al consumatore sarà 
una leva vincente e fidelizzante.
Già diversi anni fa, nel 2006 per la 
precisione, da una ricerca dell’università 
Bocconi denominata Retail Trust Index, che 
si era prefissata come obiettivo quello di 

“identificare quali elementi del punto vendita condizionano 
maggiormente la fiducia dei clienti nell’insegna distributiva” 
emergeva che oltre il 50% dei consumatori si recava nel 
punto vendita con l’obiettivo di risparmiare tempo.
In tempi più recenti, visitando Ikea, ho notato che in 
diverse posizioni viene suggerito il percorso migliore e più 
breve per raggiungere una determinata area. Dal percorso 
completamente obbligato alla proposta di un percorso 
modellabile sulle intenzioni d’acquisto. Evidentemente se 
impiego trenta minuti per aggiungere l’area di interesse ho 
meno tempo per fare l’acquisto prioritario.  
Se invece parliamo di alimentari, ecco che nei centri delle 
città stanno nascendo negozi di quar tiere che vendono 
in modalità omnicanale ed elevato standard tecnologia, 
come i recentissimi La Esse, format di prossimità di 
Esselunga.  Anche Carrefour, con il format Express, presidia 
attentamente la prossimità. Qualsiasi insegna al dettaglio 
deve muoversi in una direzione che riduca le frizioni fra 
le aspettative del consumatore e ciò che ef fettivamente 
accade. Ridurre le frizioni significa comprendere dove la 

relazione inizia a creare delle “crepe” e quindi dove il punto 
vendita perde ef ficacia e con essa la capacità di fidelizzare. 
Il tempo è una variabile impor tante e per l’analisi della 
situazione va preso in esame ogni dettaglio, par tendo 
ovviamente dalle situazioni macro: location, dimensione, 
organizzazione del layout, checkout (le casse), leggibilità 
della gamma (display e comunicazione), fruibilità della 
gamma (cross selling e cross category), la comunicazione 
off e online. L’elenco sarebbe più lungo ma impor ta, in 
prima battuta, la presa di coscienza che la gestione del 
tempo del cliente sia una rilevante area di crescita e 
miglioramento. Ostinarsi con cer ti bizzarri percorsi obbligati, 
insistere nel disprezzare il cross selling, non investire in 
processi che velocizzino le casse significa non dare il giusto 
peso alla componente tempo.
Molti consumatori in questi mesi hanno toccato con mano la 
multicanalità, la comodità di formule d’acquisto diverse da 
quelle tradizionali, il mix fra on e of fline e quindi pensare a 
come dare le giuste risposte è davvero una strada obbligata. 
L’obiezione, secondo alcuni, è che le vendite nascono nel 
negozio e quindi la velocità di spesa diventa antagonista 
dello scontrino medio. L’af fermazione è quasi vera ma è 
prioritario che sia il cliente a preferire come investire il suo 
tempo attraverso l’of fer ta di più modalità di visita. In questo 
modo il consumatore sceglie quella più consona e in linea 
con le condizioni del momento. La prossimità alimentare 
lavora sulla frequenza di visita e non sulla quantità. Il fresco 
contro la stock nel freezer. Il garden deve trovare un suo 
percorso in questa direzione. 

di Paolo Milani

di Paolo Montagnini

Una mega-federazione non serve: serve la voglia di collaborare

Il consumatore e il tempo
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>> coverstory
strategie di Paolo Montagnini

Questo 2020 ci ha sug-
gerito che non possia-
mo continuare a fare  
le stesse cose, allo stesso modo 
e pretendere di restare al passo. Il 
suggerimento è stato per tutti ma 
non a tutti è arrivato l’insegnamen-
to. Come dice la Treccani insegna-
re significa: “far sì, che attraverso 
le parole, con spiegazioni, o anche 
solo con l’esempio, qualcun altro 
acquisti una o più cognizioni, un’e-

Il Covid come opportunità 

di cambiamento
Che cosa ci ha suggerito la situazione di questi primi sei 

mesi del 2020? Da una ricerca qualitativa una breve sintesi di 

comportamenti, dati e fattori emergenti da prendere attentamente 

(in qualche misura) in esame.

sperienza, un’abitudine, la capa-
cità di compiere un’operazione, o 
apprenda il modo di svolgere un la-
voro…”. L’insegnamento e l’esem-
pio sono quindi due condizioni che 
ci permetterebbero di fare un pas-
so evolutivo e abbiamo avuto sei 
mesi di interessanti opportunità.
La sensazione, secondo molti eco-
nomisti, sociologi e storici è con-
corde: si è verificata una mutazio-
ne stabile nel mercato e non una 

temporanea modifica di alcuni fat-
tori. In altre parole, non tutto tor-
nerà come prima. Anche molti cial-
troni la pensano allo stesso modo 
(pessimisti in genere, complottisti 
vari, negazionisti) ma della situa-
zione vedono solo la componente 
negativa, mentre ci sarebbero di-
versi nuovi spazi di crescita e tante 
opportunità da presidiare.
Da subito c’è chi ha iniziato a pen-
sare, ha intuito e colto l’opportunità 
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è la mentalità dei player esistenti”. 
Non c’è neanche bisogno di indebo-
lire il sistema rompendo il fronte, si 
fa già tutto da soli, disgregando il 
valore di filiera.

La vendita personale

Le consegne a domicilio sono sta-
te un fenomeno molto interessan-
te. Difficile improvvisare raggiun-
gendo l’efficienza necessaria nel 
breve periodo ma l’impossibilità di 
avere una relazione ha dato valore 
alla relazione stessa, creando nuo-
ve formule dal nulla. In tanti sono 
stati molto bravi.
Consegne fatte da persone che 
hanno raccontato di sé, hanno ven-
duto competenza, anche nella diffi-
cile fase di raccolta telefonica degli 
ordini. La consegna ha tenuto viva 

DALLE CONSEGNE A DOMICILIO 
DURANTE IL LOCKDOWN SONO NATI 
CONTATTI INTERESSANTI CHE SEMBRA 
ABBIANO DATO UNA MANO, IN 
DIVERSE SITUAZIONI, ALLA CRESCITA 
DELLA QUOTA DI MERCATO NEL 
PROPRIO TERRITORIO.

Banco di servizio di Floridea, Verona – Progetto e foto Studio Montagnini

l’attività ed è stata un’azione per 
dare peso e visibilità all’insegna 
(la brand awareness direbbero i 
marchettari). 
Da qui sono nati contatti interes-
santi che sembra abbiano dato 
una mano, in diverse situazioni, 
alla crescita della quota di mer-
cato nel proprio territorio. Di certo 
le persone sono emerse e, nella 
vendita consultiva dello speciali-
sta, si tratta di un valore rilevante 
che anche attraverso la viralità dei 
sistemi social media ha avuto un 
peso significativo. Si è trattato di 
una forma di comunicazione dove 
la “faccia del garden” è entrata nel 
mercato. In altri settori lo hanno 
fatto in molti, anche in tempi re-
centi ed ora è toccato al garden. 
Per lo specialista si è trattato di 
un’occasione importante. Qualche 
vantaggio piccolo l’ha ottenuto an-
che il conto economico.

La prossimità

Fra chi vince e chi perde ha vinto 
sicuramente il vicinato, la prossi-
mità. La qualità della vita porta al 
cambiamento del comportamento 
d’acquisto. Meno tempo per la spe-
sa e di più per la bicicletta. Forse 
acquisti più frequenti (anche attra-
verso le consegne a domicilio). 
Cambia il modello di consumo ma 

di apprendere e investire in cose 
nuove e chi invece ha subìto obtor-
to collo (letteralmente “con il collo 
storto”, una locuzione latina in uso 
nel linguaggio comune per indicare 
l’accettazione di imposizioni ester-
ne contro la propria volontà) la si-
tuazione per la semplice mancanza 
di alternative note. Mi butto nelle 
consegne perché non vedo altre 
vie ma poi tutto tornerà come pri-
ma. Essere fermi e ancorati nelle 
proprie consolidate convinzioni in 
un mondo fluido non è la posizione 
consigliata.
Fatto sta che strada facendo sono 
emerse situazioni nuove e interes-
santi, che per certi versi ci danno 
indicazioni sul comportamento fu-
turo, su come migliorare la capa-
cità di imprendere. Sono cinque 
argomenti di interesse: la massa 
critica, la vendita personale, la 
prossimità, i dati dei negozi fisici, 
la cultura di prodotto.

Massa critica

Fra i player di mercato il canale gar-
den, comprendendo tutti i format di 
riferimento, non se l’è cavata male. 
C’è chi sta meglio ma anche chi sta 
peggio. A un certo punto c’era la 
possibilità di presentarsi compatti 
per difendere ed evidenziare un ruo-
lo che ha dei valori che vanno an-
che oltre la semplice vendita. Dove 
dovrebbe diffondersi la cultura del 
verde, della pianta? E invece, come 
diceva il Manzoni: “…l’un contro 
l’altro armato…”. Non importa a 
questo punto chi abbia detto e fat-
to cosa. La crisi ha fatto emergere 
che non c’è visione, non c’è strate-
gia, piccolo cabotaggio e confusio-
ne. Ciascuno difende gelosamente 
le piccole posizioni acquisite. Un 
garden aperto e uno chiuso, co-
municati in modi palesemente con-
tradditori. Una debolezza intrinse-
ca molto evidente, perché se certi 
valori mancavano prima, generarli 
nell’emergenza diventava un’illusio-
ne. Paradossalmente il vantaggio 
competitivo per chi vuole spostare 
la domanda del verde dal garden/
floricoltura verso altri canali nasce 
da dentro il settore. Concludo il pri-
mo tema con una frase del sudafri-
cano Steve Biko: “l’arma più poten-
te nelle mani di un oppressore è la 
mente degli oppressi”. Potremmo 
riscriverla così: “l’arma più potente 
nella mani di un nuovo competitor 
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non la spesa complessiva. Sono or-
mai anni che nell’alimentare i gran-
di formati, iper e mini-iper sono in 
sofferenza. Esselunga che “apre” 
al piccolo con il format di prossimi-
tà La Esse ci insegna una via. L’at-
trattiva spesso non è tale, essere 
solo grandi non basta, perché cala 
la produttività, cala l’effi cienza nella 
gestione dello spazio e l’esperien-
za di acquisto resta monotona. In 
sostanza il punto vendita deve va-
lere il viaggio e spesso non è così. 
La tendenza, o meglio il segnale, 
che piccolo o meglio adeguatamen-
te grande, sia la nuova frontiera è 
una evidenza. Per intenderci, dove 
c’è bacino, per le merceologie ordi-
narie meglio avere 3 punti vendita 
da 2.000 mq piuttosto che uno da 
6.000. Statisticamente chi ha lavo-
rato nella prossimità ha avuto una 
crescita dei ricavi, al 31 maggio, 
anche importante. Ragionevole che 
non si tratti solo di un fenomeno 
contingente. Lo studio del format 
diventa più complicato, si deve 
lavorare verticalmente sul proprio 
bacino senza copiature e divaga-
zioni poco pertinenti ma una delle 
vie tracciate dal Covid è questa: la 
presenza nel territorio con grande 
empatia nel programmare l’offerta. 
Una modello tagliato a misura. Per-
ché è il percorso per creare identità 
e fi ducia nel consumatore.
Una delle attività su cui rifl ettere, 
per esempio, è integrare l’offl ine 
con le consegne attraverso un si-
stema informatizzato che non sia 
un vero e proprio e-commerce ma 
un B2C orientato alla consegna a 
domicilio o al ritiro nel punto ven-
dita. Anche fuori orario attraverso 
un modello già attuato da diversi 
alimentaristi (e non solo).
Non è possibile ignorare questa 

forma di domanda. Sarebbe inte-
ressante che un certo numero di 
punti vendita si riunisse per crea-
re una piattaforma comune e per 
avere economie di scala. Con po-
chi soldi, condividendo le risorse si 
avrebbero grandi economie di sca-
la. Abbiamo provato a parlare con 
alcuni “nerd” (esperti di e-commer-
ce) leader in più settori per valutare 
la fattibilità. Sarebbe anche sempli-
ce (a sentir loro) ma abbiamo con-
venuto che in un sistema dove le 
associazioni al momento non fun-
zionano sarebbe forse troppo pre-
sto per pensare in questi termini.

Le vendite “fisiche” 
dei garden

Per comprendere l’andamento os-
serviamo i dati reali riportati nelle 
due tabelle. Si tratta di un panel di 
sei garden center con dimensione 
inferiore o uguale a 2.000 mq e di 

altri cinque con un’area di vendita 
maggiore di 4.000 mq. 
Premetto che nel mercato si regi-
strano dati molto eterogenei ma le 
due tabelle illustrano e spiegano, 
ritengo adeguatamente, parte della 
situazione. Indubbiamente c’è chi 
avrà fatto molto meglio e ricordo 
ancora, sorridendo, certe situazio-
ni umoristiche del passato dove, 
parlando di numeri e di vendita, si 

ITEM 2019 2020 VARIAZIONE

SCONTRINI 14.725 16.543 1.818 12,3%

RICAVI 315.670 405.690 90.020 28,5%

CARR. MEDIO 21,4 24,5 3,1 14,4%

ARTICOLI VENDUTI 71.534 111,390 39.856 55.7%

PREZZO MEDIO 4,41 3,64 -0,77 -17,5%

ART. CLIENTE 4,86 6,73 1,88 38,6%

GARDEN DI PROSSIMITÀ
(Dati relativi al periodo dall’1 gennaio al 31 maggio 2020)

ITEM 2019 2020 VARIAZIONE

 SCONTRINI 39.902 24.027 -15.875 -39,8%

 RICAVI 1.210.451 906.334 -304.117 -25,1%

 CARR. MEDIO 21,6 26,5 4,8 22,4%

 ARTICOLI VENDUTI 331.790 393.459 61.669 18,6%

 PREZZO MEDIO 4,27 3,79 -0,48 -11,3%

 ART. CLIENTE 5,07 6,99 1,92 37,9%

GARDEN DI GRANDE FORMATO
(Dati relativi al periodo dall’1 gennaio al 31 maggio 2020)

I locker di Esselunga per il ritiro della 
spesa ordinata via web

IL SEGNALE CHE PICCOLO, O 
MEGLIO ADEGUATAMENTE GRANDE, 
SIA LA NUOVA FRONTIERA, 
È UNA EVIDENZA: DOVE C’È 
BACINO, PER LE MERCEOLOGIE 
ORDINARIE, MEGLIO AVERE TRE 
PUNTI VENDITA DA 2.000 MQ 
PIUTTOSTO CHE UNO DA 6.000.



registravano dichiarazioni di crescita fantasmagoriche 
del più e più percento, che neanche nei cartoni animati 
si erano mai viste. Ovviamente senza uno straccio di 
dimostrazione reale. Qui invece vorrei darvi un piccolo 
spaccato di quello che è effettivamente successo.
La non mobilità ha favorito la prossimità, che è cre-
sciuta nel numero di scontrini e nel carrello medio. 
Quest’ultimo aumenta per il numero di articoli acquista-
ti ma con un prezzo medio di cessione sensibilmente 
più basso. Ovviamente la mobilità limitata ha favorito il 
punto vendita più piccolo che non deve fare attrattiva, 
invece il grande formato, ubicato in un centro importan-
te e quindi con un bacino potenziale adeguato, ha co-
munque sofferto. Il negozio di prossimità in un piccolo 
centro ha invece avuto comunque riscontri positivi.
Il calo del prezzo medio di cessione è il parametro più 
trasversale che interessa quasi tutti i format se non 
altro per il fatto che la vendita di certe categorie era 
preclusa.
Si tratta di dati difficili da leggere e influenzati da variabili 
eccezionali, come per esempio gli aspetti della sicurezza, 
della distanza dal garden (sebbene nello stesso Comu-
ne), che hanno indubbiamente avuto un rilievo.
Ma possiamo comunque fare una piccola analisi del valo-
re proposto da cui dedurre delle risultanti che emergono 
dal comportamento di acquisto dei consumatori. Si tratta 
ovviamente di segnali e indicazioni a cui dare in futuro il 
giusto peso e non di verità assodate:
1. il vicinato fa risparmiare tempo: se devo prendere gera-
ni e ortaggi non devo perdere tempo nell’arredo giardino;
2. l’offerta ridondante è dispersiva e non rappresenta 
un valore per un certo tipo di acquisto: un acquisto più 
lineare;
3. il piccolo nel verde è specialista: se quella è la mia 
merce di destinazione non devo andare altrove se la gam-
ma di complementi è adeguata;
4. le persone sanno e mi aiutano, sono motivate: c’è più 
empatia.

La cultura di prodotto

So che in molte ferramenta la vernice è finita presto ed è 
mancata per diverso tempo. Ma i consumatori non han-
no solo badato alle persiane. Anche i vasi nelle terrazze 
sono cresciuti e gli orti hanno preso spazio. In molti tor-
neranno alla vita originaria no-green ma si può supporre 
che forse un 20% di coloro che oggi si trovano per le 
mani una pianta si appassionino e ritornino in un garden. 
C’è un capitale nuovo di consumatori su cui lavorare, 
su cui investire, su cui fare comunicazione. Serve dare 
un seguito alle azioni delle consegne a domicilio e agli 
acquisti fatti dai nuovi clienti. Avevamo pensato a dei 
modelli di lancio di proposte nei momenti critici ma allora 
non c’era tempo per agire. Oggi sì. Dall’analisi dei dati 
e dei consumi si possono costruire delle proposte, pen-
sare a servizi per il neofita per capitalizzare il contatto: 
tutorial, corsi, promo in bundle, partnership con i fornitori 
più attenti e volonterosi. Più concretezza verso la pratici-
tà che richiede il mercato.
La crisi per esempio della fast fashion (modelli di consu-
mo compulsivo e veloce di Zara e H&M) sta soffrendo 
per il cambiamento. Il consumatore vuole qualcosa di più 
duraturo e stabile. La pianta deve entrare in questo nuo-
vo modello di vita e consumo.

L’attualità ci mostra quanto il proprio angolino di verde 
sia prezioso per la maggior parte delle persone: 
il giardino è diventato un rifugio irrinunciabile. 
Anche in futuro la vita nel verde dovrà svolgere un 
ruolo straordinario e donare energie all’intero settore. 

6 al 8 settembre 2020 si possa svolgere la spoga+gafa, 
la più grande piattaforma dell’industria del verde. 
Occhi sempre puntati sulla sicurezza di espositori e 
visitatori, a garanzia della quale stiamo mettendo in 
campo misure straordinarie. 
Vi aspettiamo, sarà un’edizione ricca di ispirazioni!

Assicuratevi subito i vostri biglietti su:
www.spogagafa.com/tickets

Tel. +39 02 8696131
E-mail  valentino.provera@koelnmesse.it

VISIT THE WORLD‘S BIGGEST 
TRADE FAIR FOR GARDEN 
LIFESTYLE

THE GARDEN TRADE FAIR
COLOGNE, 06.  08.09.2020



#VIRTUALMEETINGS

È un’idea di

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

FOTOGRAFA IL CODICE QR
per collegarti direttamente al sito

e restare aggiornato su tutte le novità

Per proseguire l’attività di trait d’union tra domanda e offerta tipica di 

BUYER POINT abbiamo studiato una formula adeguata alla situazione 

attuale. Grazie ai VIRTUAL MEETINGS di Buyer Point puoi incontrare 

potenziali clienti da tutta Europa (e non solo!) 

senza muoverti dal tuo uffi cio!

#VIRTUALMEETINGS

Sei un’INDUSTRIA?

Come funzionano i nuovi Virtual Meetings
Puoi iscrivere la tua azienda e fornire ai buyer 
tutte le informazioni utili per fargli conoscere la 

tua offerta (cataloghi, depliant, documenti, video, 
link, in italiano o nelle lingue degli interlocutori). 

Seguendo il calendario potrai selezionare le 
insegne che vorresti incontrare e richiedere gli 

appuntamenti ai buyer. ISCRIVITI sul sito 
www.buyerpoint.it

Sei un BUYER?

Come funzionano i nuovi Virtual Meetings
Ti mettiamo a disposizione un database di 

imprese specializzate nel brico home & garden 
tra cui selezionare i tuoi prossimi fornitori. Le 

aziende sono invitate a presentare la loro offerta 
sul sito attraverso cataloghi in pdf, video e link per 

facilitare la tua selezione. Se vuoi organizzare 
una o più giornate di acquisti senza muoverti dal 

tuo uffi cio SCRIVICI una mail a 
buyerpoint@netcollins.com



#VIRTUALMEETINGS

IL PROGRAMMA DI GIUGNO E LUGLIO DEI VIRTUAL MEETINGS 

29 giugno S2M Brasile GROSSISTA

30 giugno AN MAVROFIDOPOULOS Grecia GROSSISTA

30 giugno VELETEX Montenegro GARDEN

1 luglio EPICENTR Ucraina GD

1 luglio LELITKA Ucraina IMPORTATORE

2 luglio AURORA Ucraina GD

6 luglio DFL LAMURA Italia GROSSISTA

6 luglio FRATELLI VITALE Italia GROSSISTA

6 luglio LA FERRAMENTA Italia GROSSISTA

7 luglio PEDONE Italia GROSSISTA

7 luglio SIPAFER Italia GROSSISTA

7 luglio BRICO CASA DEODATO Italia GD

8 luglio GRUPPO GIEFFE Italia GROSSISTA

9 luglio MACHIERALDO Italia GROSSISTA

9 luglio PERAGA Italia GARDEN

10 luglio TVOY DOM Russia GD

14 luglio BRICO IO Italia GD

14 luglio FDT GROUP Italia GD

15 luglio DAXI Romania IMPORTATORE

15 luglio FLS Romania IMPORTATORE

15 luglio GARDENPEDIA Romania IMPORTATORE

15 luglio HOMELUX Romania GD

15 luglio NEAKASIA Romania E-COMMERCE

16 luglio AGROCOSM Romania GROSSISTA

16 luglio CONTAKT Romania GD

16 luglio HOME CENTER DISTRIBUTION Romania IMPORTATORE

16 luglio VIVRE Romania E-COMMERCE

21 luglio GRADINAR Romania IMPORTATORE

21 luglio MICUL FERMIER Romania GROSSISTA

Il programma è in costante aggiornamento e altre insegne verranno integrate 
nelle prossime settimane: guarda il programma aggiornato su 

www.buyerpoint.it
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Fiori e piante: 4,12 miliardi di euro di perdite in Europa in marzo e aprile

Un’analisi promossa dalle quattro organizzazioni che rappresentano i vari segmenti del mondo fl orovivaistico nell’Unione Europa 
(Union Fleurs, Ena, Arefl h e Copa-Cogeca) stima una perdita di 4,12 miliardi di euro nel periodo marzo-aprile in 17 paesi europei, 
pari a circa il 10% del giro d’affari annuale del mercato europeo. 
Il crollo coinvolge tutti i settori analizzati: fi ori recisi, piante in vaso, bulbi e vivai. Si tratta di una prima stima dell’impatto del blocco 
dell’attività a causa della pandemia e di perdite che diffi cilmente potranno essere recuperate. 
I rappresentanti delle 4 organizzazioni hanno comunicato alla Commissione europea la particolare condizione del fl orovivaismo e 
come la mancanza di una risposta uniforme e coordinata da parte dei governi nazionali in tutta l’Ue rafforzi la necessità di un soste-
gno fi nanziario dell’Unione più signifi cativo e diretto a questo settore. Solo nei Paesi Bassi, in Francia e in Grecia è stato previsto un 
sostegno specifi co.
La compensazione sarà compito dei singoli paesi attraverso il fondo Next Generation, mentre l’Unione Europea potrebbe sostenere 
un’attività di promozione per il consumo di piante e fi ori.

�  www.unionfl eurs.org

�  www.enaplants.eu

MYPLANT & GARDEN LANCIA MYPLANTONLINE

Rischia di saltare anche l’edizione settembrina di Myplant & Garden dopo l’annullamento dello storico appuntamento di feb-

braio. È l’ennesima prova di come il mercato fieristico sia stato profondamente colpito dall’emergenza Covid-19 nel 2020, pur 

non potendo ancora contare su aiuti statali specifici e tempestivi.

Per mantenere il dialogo tra visitatori ed espositori, Myplant & Garden ha creato Myplantonline, la nuova vetrina digitale 

riservata ai prodotti, ai servizi e alle novità degli espositori. Con Myplantonline, il Salone internazionale del Verde di Milano 

moltiplica il potenziale comunicativo degli espositori, che hanno sin 

d’ora l’opportunità di caricare in autonomia immagini, schede prodot-

to, cataloghi e profili aziendali, dando vita a un’esposizione digitale 

ricchissima e interattiva, in costante aggiornamento. Il nuovo format 

- gratuito - offrirà agli imprenditori del comparto un’occasione nuova 

e una nuova piattaforma in cui conoscersi, contattarsi e preparare il 

terreno per nuovi affari. Inoltre, le sezioni relative alle news permet-

teranno, una volta giunte a regime, di avere accesso a informazioni, 

approfondimenti e notizie che coinvolgono, interessano e ampliano la 

platea degli interlocutori.

�  www.myplantonline.com

�  www.arefl h.org

�  www.copa-cogeca.eu
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Motocoltura: -23,1% nel primo trimestre

Nel primo trimestre del 2020 il mercato delle macchine per il giardinaggio sconta l’effetto Covid 19 con una flessione del 23,1% rispet-
to allo stesso periodo dello scorso anno. È quanto emerge dai dati elaborati dall’associazione italiana dei costruttori Comagarden e dal 
gruppo di rilevamento statistico Morgan.
Le conseguenze della pandemia si sono fatte sentire soprattutto con il lockdown di marzo che ha determinato una brusca frenata per 
quasi tutte le tipologie di macchine. Decespugliatori e trimmer hanno chiuso il trimestre con un calo pari, rispettivamente, al 34,4% e al 
25,1%, mentre per i trattorini la contrazione delle vendite è stata pari al 19%.
Passivo pesante anche per il comparto dei rasaerba (-32,6%), nel quale tuttavia si segnala la sostanziale tenuta dei modelli a batteria 
che hanno limitato le perdite (-1,7%). Il crescente appeal delle macchine elettriche ha caratterizzato anche l’andamento dei soffiatori e 
delle motoseghe a batteria.
Nel caso dei soffiatori, il dato riferito al settore nel suo complesso ha visto una sensibile riduzione delle vendite (-28,1%) mentre i 
modelli a batteria, sulla spinta degli ottimi risultati nei primi due mesi dell’anno, migliorano le performance rispetto al 2019 (+23,3%). 
Questo trend è ancora più evidente nel caso delle motoseghe: mentre il dato di vendita complessivo vede una leggera flessione rispetto 
allo scorso anno (-4,9%), quello riferito ai soli modelli a batteria registra un vero exploit con un incremento pari al 136%.

Scenario completamente diverso per gli spazzaneve, che hanno chiuso il primo trimestre del 
2020 con un passivo molto pesante (-86%). A pesare su questa categoria di prodotto non è 
stata la pandemia di Covid 19, ma l’andamento anomalo della stagione invernale, la seconda 
più mite di sempre dopo quella del 2007-2008, secondo l’Istituto delle Scienze dell’Atmosfera e 
del Clima (Isac-Cnr).
In uno scenario caratterizzato dunque da una generalizzata contrazione delle vendite, il settore 
dei rasaerba robot va in controtendenza e segnala un significativo incremento delle vendite 
(+9,1%), secondo un trend espansivo in atto in modo costante dal 2014. Segno positivo anche 
per le potatrici ad asta (+11%) e per gli atomizzatori (28,9%).
Secondo le previsioni di Comagarden e del gruppo di rilevamento Morgan i prossimi mesi, 
superata la fase strettamente emergenziale, saranno caratterizzati da un recupero del mercato, 
che vedrà una riduzione del deficit ma che segnerà comunque un passivo consistente (-9%), non 
potendo recuperare la quota di mercato che era strettamente legata alle manutenzioni primaveri-
li, in buona parte sospese proprio per l’emergenza sanitaria.

TOSCANA: AIUTI AI FLORICOLTORI MA NON AI VIVAISTI

“Non siamo soddisfatti per il trattamento subito sinora dal comparto vivaistico ornamentale 

pistoiese da parte della Regione in relazione all’emergenza economica causata dall’epidemia 

del Coronavirus - spiega Roberto Orlandini, presidente di Confagricoltura Pistoia -. Non è an-

cora arrivato infatti nessun aiuto, nonostante i cali delle vendite siano stati pesanti, mentre 

i costi sono rimasti inalterati, anzi cresciuti per far spazio alle piante invendute, e i vivaisti 

del Distretto pistoiese hanno mantenuto i livelli di occupazione senza quasi far ricorso agli 

ammortizzatori sociali. Abbiamo apprezzato i ristori regionali alla floricoltura, ai produttori 

di fiori e fronde recisi”. 

Ma si sono dimenticati del vivaismo, benché il distretto vivaistico pistoiese sia votato all’export e 

abbia iniziato un percorso virtuoso di investimenti in sostenibilità e innovazione che ha bisogno 

delle grandi aziende e rischia di interrompersi senza interventi ad hoc di tipo non assistenziale.

“Non si capisce - prosegue Roberto Orlandini - perché, mentre giustamente sono state stan-

ziate sovvenzioni per i floricoltori, non sia stato deciso nessun sostegno ai vivaisti, che hanno adesso problemi di liquidità. 

Bisogna chiarire che nei vivai non si può a un certo punto ridurre i costi producendo di meno. No, i costi nei vivai, con i loro cicli 

produttivi pluriennali, restano sempre. I vivai, non potendo chiudere, hanno mantenuto i livelli di occupazione assumendosene 

gli oneri nonostante le vendite e le esportazioni siano crollate in un periodo cruciale dell’anno. Quindi chiediamo che vengano 

aiutati, anche in considerazione del fatto che sono l’ossatura dell’economia pistoiese”.

“Inoltre - osserva il presidente di Confagricoltura Pistoia - non va dimenticato il rischio che, senza adeguati sostegni finanziari, 

subiamo l’ingresso in dumping dei prodotti vivaistici di paesi esteri che hanno ricevuto notevoli aiuti di stato e che ciò porti a 

una perdita di competitività e di quote di mercato. Senza dimenticare che il tipo di coltivazione del distretto vivaistico pistoiese 

ha un’impronta sull’ambiente che è positiva, e non è negativa come nella maggior parte dei settori produttivi. Quindi andrebbe 

sostenuta anche dal punto di vista dell’utilità ambientale e di contrasto al cambiamento climatico”.

�  www.confagricolturapistoia.it

�  www.comagarden.it



LA LINEA COMPLETA CHE PROTEGGE ADULTI E BAMBINI
DALLE ZANZARE

SCOPRI DI PIÙ SU WWW.ORPHEA.IT



GfK: 2 italiani su 3 desiderano ancora acquistare nel 
negozio fisico (in sicurezza)

Il settore Retail prova a ripartire: ma come saranno i “nuovi” consumatori che varcheranno 
le soglie dei punti di vendita? E come deve evolvere il negozio per accogliere i propri clienti, 
interpretando al meglio i loro bisogni?
Da febbraio Gfk ha attivato un monitoraggio settimanale a 360° sugli effetti del Corona-
virus sui mercati, i consumatori e i media che ha messo in luce tra le altre cose le nuove 
aspettative dei consumatori rispetto al mondo Retail. Anche se nelle ultime settimane le 
vendite online sono cresciute in maniera significativa per effetto del lockdown, il 63% degli 
italiani desidera ancora acquistare nel negozio fisico. 
Un aspetto fondamentale per attirare nuovamente il consumatore in negozio sarà quello di 
puntare sulla sicurezza. Infatti, secondo le indagini Gfk il 68% degli italiani ha intenzione di 
frequentare i negozi in grado di garantire le massime condizioni di igiene e sicurezza.
Che cosa si aspettano i consumatori dall’esperienza in negozio nel dopo Covid-19?
I consumatori italiani sono divisi a metà, tra coloro che desiderano riscoprire il contatto 
umano all’interno dei negozi (49%) attraverso la presenza di personale, assistenza in nego-
zio o promoter e coloro che invece preferirebbero trovarvi un maggiore utilizzo di tecnolo-
gie digitali (51%), compresi gli assistenti virtuali e i sistemi di intelligenza artificiale, che 
possono aiutare a mantenere un elevato livello di sicurezza nel punto vendita.

�  www.gfk.it

CRESCONO LE VENDITE NEI CENTRI BRICO

Nella prima settimana della fase 2, gli acquisti degli italiani nei negozi fisici sono 

cresciuti soprattutto per quanto riguarda i prodotti di bricolage e pulizia della casa. È 

quanto rileva Stocard, l’applicazione che consente di digitalizzare tutte le carte fedel-

tà nel proprio smartphone: nel nostro comparto i retailer presenti nell’app sono molti, 

sia centri bricolage come Brico Ok, Bricocenter, Bricofer, Brico io, Bricoman, CFadda, 

Eurobrico e Leroy Merlin, sia molti garden center indipendenti come AgriBrianza, Agri-

cola, Flover, Giardineria e Viridea.

L’indagine, condotta dall’Osservatorio Stocard, ha valutato il comportamento degli ol-

tre 7,7 milioni di utenti registrati, concentrandosi sui dati della settimana dal 4 all’11 

maggio messa a confronto con l’ultima settimana di lockdown totale (27 aprile-3 mag-

gio) e con l’ultima settimana pre Covid (10-16 febbraio).

I negozi di bricolage sono quasi tornati ai livelli di vendite di febbraio: se infatti il 100% 

corrisponde al totale degli acquisti registrati in questo settore nella settimana dal 10 

al 16 febbraio (week 7), nella prima settimana di fase 2 (week 19) gli acquisti sono stati 

pari al 96%. Un valore, quindi, pressoché identico e molto superiore rispetto all’ultima 

settimana di lockdown (week 18), quando gli acquisti si sono fermati al 61%.

Gli acquisti dei consumatori nei negozi per la pulizia della casa (drug) nella week 19 

sono stati pari all’85%, anche in questo caso in deciso aumento rispetto alla week 18 

dove si è registrato il 68% nel confronto con la week 7 di febbraio.

�  www.stocardapp.com





Detergenza e Covid-19: 
che cosa è cambiato? 

Gli acquisti di prodotti per la detergen-
za della casa nel periodo pre Covid 
(30 dicembre 2019-16 febbraio 2020) 
segnavano un +1,3%; nel periodo 
post Covid (dati aggiornati al 17 mag-
gio 2020) sono cresciuti del +17,8% 
a valore. Lo spiega una ricerca di 
Nielsen, presentata l’8 giugno da Fe-
derchimica Assocasa (Associazione 
Nazionale detergenti e specialità per 
l’industria e per la casa). Uno studio 
che dimostra un drastico cambiamen-
to delle abitudini di acquisto: meno 
frequenti, con scontrini medi più alti e 
meno femminili.
Naturalmente i limiti di spostamento 
imposti dall’emergenza sanitaria han-
no premiato l’acquisto di prossimità, 
agevolando una sensibile crescita 
di supermercati e libero servizio e 
una dinamica positiva dei drugstore 
specializzati. Il 21% degli italiani ha 
cambiato negozio durante l’emer-
genza e di questi il 64% lo ha scelto 
sulla base della vicinanza a casa.
Nel periodo pre Covid il libero servi-
zio segnava -4,8%, mentre in quello 
post Covid vola a +36,3%, segui-
to dai super (+29,2%), discount 
(+15,2%), specialisti drug (+10,3%) 
e infine iper (+2,7%). 
Dopo ovviamente ai disinfettanti, 
crescono le vendite di candeggine 
(+53,3% pari a 18 milioni di euro) 
e detergenti per superfici dure 
(+37,9%); diminuiscono invece le 
vendite di antiparassitari e disinfe-
stanti (-1,5%) a causa del calo dell’at-
tività all’aperto.
“Con l’emergenza Covid-19 che ha 
costretto tra le mura domestiche 
milioni di italiani, i consumi di alcuni 
prodotti, tra cui quelli per la pulizia 
della casa, sono aumentati conside-
revolmente - ha spiegato Giorgio Dal 
Prato, presidente di Assocasa -. A 
guidare la domanda sono ora temi 
quali igiene e disinfezione. Questa 
crescita inaspettata ha costretto 
distribuzione e industria a lavora-
re a ritmo serrato e tutti ci siamo 
impegnati per garantire continuità, 
con grande senso di responsabilità 
e massima tutela per lavorare in 
sicurezza”.

�  www.assocasa.federchimica.it

Amiamo il verde e l’ambiente!
I tralicci in legno FSC Verdemax sono eleganti e ideali per 
creare spazi intimi all’interno di giardini, terrazzi e balconi.
Realizzati in materiale resistente e semplici da montare, 
permettono di riqualifi care qualsiasi spazio.

VERDEMAX.IT

Verdemax
Via Provinciale
per Poviglio, 109
42022 Boretto
(Reggio Emilia)
Tel. 0522 481111
Fax 0522 481139
verdemax@rama.it

Scopri anche le nostre 
Fioriere FSC

TRALICCI IN LEGNO 
CERTIFICATO FSC
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Maggio positivo per il settore del garden

TROPPA PLASTICA USA E GETTA PER LE PIANTE: LA DENUNCIA DALLA GERMANIA

Il 95% degli imballaggi utilizzati per il trasporto delle piante è di tipo usa e 

getta: lo denuncia una ricerca promossa dall’associazione tedesca per la 

protezione dell’ambiente Deutsche Umwelthilfe (Duh) su 100 punti vendi-

ta tra fioristi, supermercati, Diy store e centri giardinaggio.

Secondo Duh circa 150 milioni di questi imballaggi utili per il trasporto 

diventano rifiuti ogni anno nella sola Germania. Gli imballaggi riutilizzabili 

sono in aumento, ma sono una nicchia nel commercio delle piante. 

Duh chiede uno sforzo al settore per un cambiamento, indirizzando le 

scelte verso imballaggi riutilizzabili. “I rifiuti di plastica usa e getta hanno 

da tempo cessato di essere socialmente accettabili - ha spiegato Barbara 

Metz, vice direttore federale di Duh -. Tuttavia, nonostante le alternative 

riutilizzabili esistenti, l’industria continua a usare imballaggi usa e getta. 

Non sono necessari, soprattutto per il trasporto breve dal produttore al 

rivenditore. Le vie di trasporto si ripetono e sono quindi perfettamente adatte a soluzioni riutilizzabili. L’industria delle piante 

non può più allontanarsi dalle sue responsabilità e deve prendere sul serio la prevenzione dei rifiuti e il riutilizzo”.

L’analisi di Duh evidenzia che Gdo e Diy si affidano quasi interamente a imballaggi di trasporto in plastica monouso. “Il solo 

Lidl è responsabile di 7,5 milioni imballaggi di plastica monouso ogni anno - svela Thomas Fischer, direttore di Duh -. I centri 

Diy Toom (298 negozi di Germania) producono 8 milioni di imballaggi monouso, il che significa che vengono generati ancora 

più rifiuti di plastica”. Solo dai Paesi Bassi, ogni settimana vengono trasportati in Germania 200.000 kg di imballaggi in plastica 

usa e getta per il trasporto di piante e fiori.

È fortemente sconsigliata la sostituzione degli imballaggi monouso con altre soluzioni usa e getta realizzate con bioplastiche 

o materiali riciclati: porta solo a una diminuzione del peso dei rifiuti. La soluzione corretta è l’uso di imballaggi riutilizzabili.

�  www.duh.de

�  www.made4diy.com

Il settore del garden, della floricoltura e dell’outdoor ha avuto un trend molto positivo nel mese di maggio; questo è quanto emerge da 
un’analisi interna condotta da Made4Diy (Consorzio Italiano dei Produttori per il Bricolage e Giardinaggio).
Secondo l’analisi condotta tra le aziende consorziate attive nei settori sopra indicati emerge quanto segue. Ascoltando il punto di vista 
di due tra le principali aziende europee attive nel settore del florovivaismo, floricoltura e garden center come Organizzazione Orlandelli 

e Vannucci Piante, il trend di questo ultimo periodo (mese di maggio) è molto positivo 
rispetto allo stesso periodo dell’anno precedente (soprattutto gli ultimi 10 giorni del 
mese di maggio); la crescita di fatturato si attesta intorno al +15% rispetto allo stesso 
periodo dell’anno precedente. Questo andamento positivo ha sollevato le aspettative 
anche per la chiusura in positivo del semestre; resta il fatto che secondo le dichiarazioni 
dei produttori il “tempo perso” nei mesi precedenti a causa delle problematiche legate al 
Covid-19 non sarà recuperabile al termine della stagione.
Allo stesso modo, risulta essere molto importante il recupero di fatturato fatto segnare 
dal settore dei concimi e dei fertilizzanti; anche per Compo Italia il mese di maggio ha 
fatto segnare un trend consistentemente migliorato rispetto a maggio 2019. Infatti, lo 
scorso anno i risultati erano stati influenzati in modo negativo dalle cattive condizioni me-

teorologiche, poichè il mese di maggio era stato per lo più piovoso. In questo comparto la prospettiva di chiusura del primo semestre 
dell’anno produce delle stime positive e l’obiettivo raggiungibile è quello di chiudere il primo semestre con qualche punto percentuale 
in più rispetto all’anno precedente. Le uniche preoccupazioni restano legate al peggioramento delle condizioni climatiche che potrebbe 
verificarsi nei prossimi mesi.
Ascoltando le dichiarazioni dei consorziati specializzati nell’irrigazione, come Ferrari Group, Ipierre System e Rain, il trend si conferma 
altrettanto positivo nel mese di maggio 2020. Per Ferrari Group e Ipierre System sono altrettanto positive le prospettive per la chiusura 
del primo semestre 2020; il mese di maggio ha consentito di recuperare la flessione registrata nei mesi precedenti. Dalle dichiarazioni 
di Rain, il mese di maggio 2020 ha registrato un trend positivo rispetto allo stesso periodo dell’anno precedente pari al +6%; le stime 
per la chiusura dell’anno in corso sono ancora incerte, si prevede di recuperare in parte quanto perso nei mesi di lockdown, marzo e 
aprile, e si stima che l’anno potrebbe chiudersi a -8% (worst) o +2% (best).
Nel settore del barbecue, Ferraboli conferma dei dati sensazionali per il mese di maggio: “Dopo i mesi di marzo e aprile in cui si sono 
sentiti tutti gli effetti della chiusura, adesso il trend è in piena crescita - ha spiegato Davide Apollonio, Ceo e direttore commerciale di Fer-
raboli -: maggio 2020 ha fatto registrare un +30% rispetto maggio 2019, attestandosi come il miglior mese di maggio degli ultimi 10 anni”.



www.gardena.com

AquaBloom
Tutto ok, anche quando non ci sei!
Nuova soluzione di irrigazione automatica per balconi 
e terrazzi. Funziona in totale autonomia con l'energia 
solare, senza rubinetto e senza presa elettrica.
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PISCINE E ARTICOLI DA GIARDINO: BOOM DI VENDITE A GIUGNO

Nei mesi appena trascorsi, vissuti tra ansie e preoccupazioni per la pande-

mia, pensare alle vacanze sembrava un’utopia, ma gli italiani oggi si stanno 

attrezzando per non rinunciare a qualche giorno di tranquillità e relax. Tra 

incertezza economica, nuove regole di distanziamento sulle spiagge e la 

paura del virus, intanto, ci si prepara per un’estate in giardino o nelle secon-

de case di villeggiatura.

È quanto emerge dall’ultima analisi di Idealo - portale internazionale di com-

parazione prezzi leader in Europa - che ha monitorato l’interesse degli ita-

liani online nei confronti di 100 tipologie di prodotto a tema vacanza, sco-

prendo che nell’ultimo mese c’è stato un boom di ricerche per gli articoli da 

giardino o terrazzo (+2.288,1%).

Secondo un sondaggio effettuato da Kantar per conto di Idealo nel mese di 

giugno 2020, solo il 36,5% degli intervistati ha risposto che andrà in vacanza 

quest’estate, il 31,7% non lo sa ancora e il 31,9% non ci andrà affatto; cresce 

quindi la necessità di preparare la propria casa per l’estate.

Sono circa 6 su 10 le abitazioni in Italia che dispongono di uno spazio all’a-

perto che, come emerge dalle ricerche online condotte sul portale idealo.it 

nell’ultimo mese, gli italiani stanno allestendo per trascorrere le prossime 

vacanze.

È boom di interesse per le piscine (+5.052,9%) nei vari modelli da scegliere 

a seconda dei desideri e di quanto si vuole spendere. Le più cercate sono le 

piscine gonfiabili, da poter essere collocate in giardino oppure su un piccolo 

terrazzo per garantire divertimento e relax a tutta la famiglia.

Crescono anche le ricerche per i tavoli da giardino (+2.843,1%), ombrelloni 

da esterno (+2.174,4%), set mobili da giardino (+2.008,0%), sedie da giardino 

(+1.528,6%) e barbecue (+442,7%).

Monitorare l’andamento dei prezzi dei prodotti desiderati e scegliere di ac-

quistare nel periodo dell’anno dove si registrano i maggiori ribassi permette 

di risparmiare di molto, come per gli articoli per il camping che nell’ultimo 

mese hanno fatto registrare una flessione nei prezzi media del -25,5% ri-

spetto allo stesso periodo del 2019, o di decidere di rimandare un acquisto 

a un periodo migliore, come nel caso degli articoli per il giardino e outdoor 

che sono aumentati del +17,9%.

Se poi si ha in mente un prodotto specifico, si può impostare sul portale Idealo 

un obiettivo di prezzo e, attraverso la funzione “prezzo ideale” attendere di 

ricevere la notifica non appena il prodotto lo raggiunge. Il risparmio in questi 

casi può essere ancora superiore: nell’ultimo mese, per esempio, le giacche 

outdoor hanno fatto segnare una diminuzione nei prezzi del -34,2% rispetto 

allor stesso periodo del 2019.

“Il periodo del lockdown e l’incertezza rispetto ai tempi e ai modi della 

riapertura hanno portato molti italiani a rimandare l’organizzazione delle 

vacanze - ha spiegato Fabio Plebani, country manager di Idealo per l’Italia -.

Per questo è molto interessante analizzare le ricerche dell’ultimo mese, 

che mostrano come gli italiani si stanno attrezzando e preparando a vive-

re l’estate. Sicuramente, che sia nel giardino di casa o per i più fortunati 

in qualche luogo di villeggiatura, la tendenza è ancora, dopo il lockdown, 

quella di utilizzare le ricerche online o una commistione di mondo fisico e 

digitale. Secondo il sondaggio commissionato da Idealo, infatti, l’81,2% degli 

intervistati che faranno le vacanze ha risposto che per preparare il proprio 

kit da viaggio utilizza le ricerche online o una commistione di mondo fisico 

e digitale.” 

�  www.idealo.it
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Hai fatto acquisti online 
settimana scorsa?

20 marzo 10 aprile 6 maggio

Germania: le preoccupazioni 
dei commercianti

�  www.ifhkoeln.de

La graduale riapertura dei garden center e centri bricolage tede-
schi ha portato a un forte incremento delle vendite e i negozi dedi-
cati al miglioramento della casa e del giardino sono stati i primi 
visitati dai consumatori tedeschi dopo il lockdown: sono i primi 
della classifica con il 27% delle preferenze. Ma le vendite sono an-
cora molto lontane dai periodi pre Covid e molti consumatori sono 
scettici sulle condizioni di sicurezza in un negozio. Lo spiega la 
terza edizione, presentata il 19 maggio, del monitoraggio Corona 
Consumer Checks dell’istituto di ricerca Ifh Köln di Colonia.
Permangono però delle conseguenze che preoccupano i “negozi 
fisici”. L’obbligo dell’uso della mascherina nei punti vendita rende 
più complicato e meno divertente lo shopping, con il risultato che 
i consumatori effettuano solo acquisti mirati. A maggio il 57% dei 
clienti intervistati non aveva ancora visitato un negozio e il 35% lo 
ha fatto “raramente”. Il 64% di chi ha frequentato i punti vendita 
lo ha fatto per un acquisto specifico e solo il 21% per fare shop-
ping. Inoltre l’analisi segnala un’impennata degli acquisti online: 
se a marzo solo il 13% dei consumatori effettuava abitualmente 
la spesa online, dopo le restrizioni la percentuale è salita al 22% 
in aprile e al 35% a maggio. Una percentuale che teoricamente è 
destinata a diminuire nei prossimi mesi, ma non va sottovalutato 
che il 96% dei clienti si è dichiarato soddisfatto dell’acquisto onli-
ne. E il primo motivo indicato dai consumatori è il tempo rispar-
miato, non i prezzi più bassi.
Rispetto all’acquisto in un punto vendita “fisico”, i consumatori 
rimpiangono il rapporto personale col venditore (21%), la con-
sulenza individuale (18%), la trasparenza dei prezzi (14%) e il 
contatto diretto con i prodotti (12%).

Cosa ti ha spinto in un 
negozio fisico?

acquistare prodotti 

shopping

ispirazioni per acquisti 
futuri

consulenza dettagliata

ritiro di prodotti ordinati 
online
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COME HA REAGITO IL GIARDINAGGIO FRANCESE AL LOCKDOWN

L’andamento del mercato francese del giardinaggio nel primo semestre 2020 è diviso in 3 fasi: i mesi pre Covid, i giorni del 

lockdown (dal 17 marzo al 6 aprile) e il post Covid.

Nei primi mesi del 2020 le vendite erano promettenti, ma la chiusura dei negozi iniziata il 17 marzo ha determinato un crollo del 

giro d’affari del 41% già nel mese di marzo, con un -85% nella prima settimana di lockdown e -96% nella seconda. Lo certificano 

i dati del PoS Panelmarket di Gfk che in Francia rileva le battute di cassa dei garden center e delle Lisa (libero servizio agrico-

lo). In questo periodo solo i supermercati alimentari sono rimasti aperti e hanno registrato un aumento del 5% delle vendite di 

prodotti per il giardinaggio. A partire dall’1 aprile in Francia i semi per gli ortaggi sono stati riconosciuti come prodotti primari 

(per inciso: +39% nel periodo marzo-aprile) e ciò ha permesso la riapertura parziale dei negozi specializzati, prima dell’apertura 

totale del 6 aprile. Secondo Gfk in tutti i canali le vendite di prodotti per il giardinaggio sono in calo del 10% rispetto all’aprile 

2019, con una forte crescita tuttavia della domanda di semi (+39% nel periodo marzo-aprile). In aprile la Gdo ha incrementato 

le vendite del 77% (!) sfruttando le restrizioni di apertura dei negozi specializzati.

Un po’ come è successo in Italia, tutti gli studi dimostrano che durante la crisi sanitaria i francesi hanno scoperto la passione 

per l’orto e il giardino. Il post Covid è quindi caratterizzato da un aumento delle vendite di garden center e Lisa: +44% nelle 

ultime 3 settimane di maggio 2020.

�  www.gfk.com

Boom di impianti di irrigazione smart in Germania

�  www.prontopro.de

Un’interessante ricerca diffusa dalla sede tedesca del portale ProntoPro, specializzato nel fornire professionisti di tutti i settori e 
presente anche in Italia, evidenzia una crescita significativa delle richieste di impianti di irrigazione intelligenti. Il servizio più richiesto è 
l’installazione di sistemi di climatizzazione (33%) ma il secondo sono proprio gli impianti di irrigazione, con un aumento del 5% nel 2019 
e del 25% nei primi mesi del 2020. Seguono le persiane elettriche (18%), la videosorveglianza (8%) e i termostati programmabili (4%).

Il domani dipende
dalle scelte di oggi

lettiera
al mais

lettiera
in carta

lettiera
al tofu

lettiera
al tofu
profumata

L’utilizzo di una lettiera eco-compatibile è un piccolo 
gesto per impegnarsi ogni giorno a costruire un 
mondo più 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.

Record - Rinaldo Franco SpaCat&rina record_rinaldo_franco
www.recordit.com

le lettiere vegetali



Spagna: le vendite tornano ai livelli del 2019 dopo la riapertura

�  www.aecoc.es

Secondo i dati Aecoc (l’associazione spagnola dei produttori e distributori), il fatturato dei distributori di ferramenta e bricolage a maggio 
è sceso del 2,96% rispetto allo stesso periodo dell’anno scorso, il che rappresenta una forte ripresa rispetto alle diminuzioni di 9,3% del 
primo trimestre e soprattutto rispetto al -75,4% di aprile, quando i negozi sono stati chiusi per tutto il mese.
Le grandi superfici sono state quelle che hanno registrato le migliori prestazioni, passando da un calo dell’81,4% ad aprile a una riduzione 
dello 0,6% del fatturato nel mese di maggio. Da parte loro, i negozi tradizionali hanno ridotto il loro fatturato del 49,6% ad aprile e mini-
mizzato le perdite a maggio (-3,3%). Oltre al buon funzionamento del canale online, i cambiamenti nelle abitudini di consumo hanno favorito i 
buoni dati per il mese di maggio. La necessità di limitare le uscite ha inoltre fatto aumentare lo scontrino medio.
“Dall’inizio della riapertura dei negozi, la categoria garden ha mostrato una crescita a tre cifre - ha spiegato Alejandro Lozano, capo dell’area 
ferramenta e Diy di Aecoc -, in parte perché la sua campagna inizia di solito a marzo e il consumatore ha dovuto rimandare i suoi acquisti, 
ma anche il resto delle famiglie di prodotti registra aumenti in doppia cifra, che stanno portando il settore a record storici di fatturazione. La 
previsione è che le vendite rimarranno molto alte fino a luglio e che ad agosto la situazione si normalizzerà”.
Tuttavia c’è cautezza sulle previsioni per la seconda metà dell’anno: “Dobbiamo tener conto delle conseguenze della crisi - ha proseguito 
Alejandro Lozano -: come sarà influenzato il tessuto imprenditoriale, quali saranno gli effetti della perdita di posti di lavoro dopo l’estate e 
come questo avrà un impatto sull’economia domestica e la fiducia dei consumatori sarà una delle chiavi che segneranno la seconda metà 
del 2020. Nel canale professionale, la crisi è stata meno pesante perché i contratti di lavori e riforme sono stati firmati da prima dell’inizio 
del lockdown. La domanda è: quale sarà la prospettiva una volta terminate le 
attività che sono in corso oggi?”. Tra le poche certezze che il settore avrà per 
il futuro c’è il ruolo crescente che il canale online svolgerà nelle sue vendite, 
che prima del lockdown rappresentavano tra il 6% e il 10% e che nel mese 
di marzo ha raggiunto circa l’80% del fatturato totale. “La crisi - ha concluso 
Alejandro Lozano - ha agito da catalizzatore per la digitalizzazione di un settore 
ancora fortemente tradizionale. Le previsioni indicano che il canale online 
acquisirà un grande peso rispetto alle quote di mercato pre Covid e che molte 
delle tendenze adottate durante la crisi si consolideranno”.

AL.FE srl Via Majorana, 9 - 46030 Pomponesco (MN) -Tel 0375 868802 - Fax 0375 869352 - www.alfenatura.com  -  E-mail: info@alfenatura.com
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LO STABILIMENTO DI PRESSOFUSIONE DI MAGNESIO STIHL APRE UN NUOVO
CENTRO LOGISTICO DI PRODUZIONE

Lo stabilimento di pressofusione di magnesio Stihl amplia la sede di 

Weinsheim, in Germania, ultimando con successo i lavori di costruzione, 

a 13 mesi dalla cerimonia d’inaugurazione ufficiale. Il nuovo edificio ha 

richiesto un investimento complessivo di 18 milioni di euro.

“Il significativo incremento della capacità fornito dal nuovo centro logi-

stico contribuirà notevolmente al successo del nostro impianto di pres-

sofusione di magnesio nella regione dell’Eifel - ha spiegato Nikolas Stihl, 

presidente del comitato consultivo e del consiglio di vigilanza di Stihl -. 

Si tratta del più grande investimento singolo nella sede di Weinsheim, a 

riprova dell’impegno dedicato alla sede centrale in Germania”.

“Con la realizzazione di un nuovo centro logistico di produzione stiamo gettando le basi per l’ulteriore crescita e per il futuro 

della nostra sede - ha affermato Hartmut Fischer, direttore generale dello stabilimento di pressofusione di magnesio Stihl -. 

La nuova struttura consentirà di ampliare lo spazio di stoccaggio, soddisfacendo un’esigenza indifferibile a seguito della forte 

crescita degli ultimi anni e dell’ottimizzazione dei processi logistici interni”. 

Il nuovo centro logistico di produzione, a fronte di una superficie di 6.300 mq, fornisce oltre 11.100 posizioni di stoccaggio. Il centro 

logistico, situato vicino alla linea di produzione, utilizza il calore di scarto della produzione, risultando particolarmente efficiente 

sul piano energetico e operando senza una fonte di riscaldamento propria. Inoltre, è stato ricavato un ulteriore spazio di circa 

4.500 metri quadri, adibito in precedenza ad attività di logistica. Il nuovo impianto ha creato dieci nuovi posti di lavoro. 

Ricordiamo che Stihl , con 3,93 miliardi di euro di fatturato nel 2019 e 16.722 dipendenti, produce in sette paesi: Germania, Usa, 

Brasile, Svizzera, Austria, Cina e Filippine.

�  www.stihl.it

Ama ha comprato Meccanoplast

�  www.ama.it

Tramite la sua controllata Seat Plastic, il gruppo Ama ha comprato Meccanoplast di Reggio Emilia, specializzata nello stampaggio e 
nella distribuzione di materiale plastico.
“Sono orgoglioso di annunciare l’acquisizione di Meccanoplast, marchio riconosciuto a livello internazionale nel campo della compo-
nentistica per macchine agricole - ha spiegato Alessandro Malavolti, Ceo di Ama -. Nonostante le incertezze relative al Coronavirus, la 

visione del business e le nostre aspettative per il 2020 rimangono positive”.
Fondata nel 1974, Meccanoplast ha sviluppato esperienza nel campo dello stampaggio 
di materie plastiche e nella realizzazione di stampi. L’utilizzo delle più sofi sticate attrez-
zature di progettazione e il suo know how le hanno permesso di offrire articoli di alto 
valore tecnologico, come contro-cuffi e per alberi cardanici e guaine per prese di forza, kit 
seminatrici, tubi conduci-semi e portadocumenti.

AR BLUE CLEAN: TUTTE LE NOVITÀ DEL 2020

Si è svolta il 14 maggio scorso la conferenza stampa virtuale di Annovi Reverberi, durante la quale il consulente di direzione Andrea 

Lenotti e il direttore marketing Corrado Frigo Favalli hanno presentato alla stampa specializzata i progetti dell’azienda modenese e 

i risultati estremamente positivi della divisione cleaning Ar Blue Clean.

“Abbiamo registrato un +12,5% nel primo quadrimestre 2020, risultato già di per sé eccellente ma che assume un valore ancora più 

incredibile se lo rapportiamo al momento storico che tutti stiamo vivendo - ha spiegato Andrea Lenotti -. Inoltre prevediamo di chiu-

dere il mese di maggio con un +20%, che premierebbe ulteriormente il lavoro svolto in questi mesi. Il canale che ci sta dando maggiori 

soddisfazioni è l’online, che a fine anno probabilmente raddoppierà il dato del 2019. Se prima dell’emergenza Covid l’e-commerce 

rappresentava il 17-19% delle nostre vendite, oggi ha superato il 30%: credo che in futuro, archiviato questo momento particolare, 

l’online si assesterà sul 23-25%, confermandosi un canale di fondamentale importanza”.

Troppe le novità per poterle condensare in poche righe: un unico colore (#pantoneblue), 

un unico motto #AVANTI I BLU!, la certezza di un percorso che prosegue sempre più coin-

volgente ed emozionante con i partner e i clienti finali. Nasce un nuovo modo di “fare 

mercato”, più attento e moderno, dove il vero valore aggiunto è la competenza in ogni sua 

sfaccettatura, un mix perfetto di prodotto, distribuzione e comunicazione.

�  www.arblueclean.it





in primo piano

32 greenline

Bonus Pubblicità: 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, è stato 
approvato il 13 maggio scorso e contiene 250 articoli: una manovra da 55 miliardi che va a toccare numerosi settori per aiutare 
l’Italia a riemergere e per far ripartire il motore economico, sanitario e produttivo del nostro paese.
In particolare, ci sono novità anche per quanto riguarda il Bonus Pubblicità. Se con il Decreto Cura Italia dello scorso marzo (art. 
98) il bonus era del 30%, con il Decreto Rilancio il bonus cresce ancora: il credito di imposta per l’anno in corso sale al 50% dell’in-
tero investimento pubblicitario.
Ricordiamo che il Bonus Pubblicità, creato nel 2018, è un’agevolazione dello Stato erogata sotto forma di credito di imposta che ha 
l’obiettivo di incentivare gli investimenti pubblicitari sulla stampa quotidiana e periodica, anche online, e sulle emittenti televisive e 
radiofoniche locali.
Per maggiori informazioni, scrivi a marketing@netcollins.com

FISKARS E LA COOPERATIVA ALICE CREANO MASCHERINE PROTETTIVE

Fiskars Italy e la Cooperativa Alice si sono unite contro il Covid con l’inizia-

tiva Italia Is One.

Fiskars Italy, sede italiana della storica azienda finlandese nata nel 1649, 

famosa per le forbici con il manico arancione, icona del design finlandese 

esposte al Moma di New York, ha scelto di supportare un progetto di produ-

zione e commercializzazione di mascherine protettive contro il Coronavirus.

Italia Is One è stato messo a punto dalla Cooperativa Alice, fondata nel 1992, 

con la missione di costruire una società inclusiva, che abiliti le persone e 

promuova lo sviluppo sostenibile attraverso l’artigianato e l’etica.

La Cooperativa è attiva nelle carceri milanesi di San Vittore, Bollate, Monza 

e Opera oltre a una rete di cooperative sociali sul territorio nazionale aperte 

a donne in uscita da percorsi di violenza e difficoltà, con l’obiettivo di dimostrare come la restituzione della dignità alle persone 

attraverso il lavoro non sia solo un modello di business redditizio, ma anche un importante investimento sociale.

Fiskars, da sempre sensibile alla solidarietà e già partner del Laboratorio di sartoria maschile del carcere di Rebibbia (RM), contribui-

sce alla realizzazione di questo significativo progetto della Cooperativa Alice, donando forbici da sarto, forbici taglia campioni, forbici 

per il cucito, forbici tagliafili, forbici taglia asole oltre alle classiche forbici multiuso, tutte rigorosamente con il manico arancione, che 

verranno utilizzate per produrre  una media di 60.000 mascherine chirurgiche a tre veli al mese, certificate dall’Istituto Superiore 

di Sanità, nelle carceri di San Vittore, Bollate, Monza, Opera e nelle altre 8 cooperative sociali che operano sul territorio nazionale.

“L’inclusione sociale - ha spiegato Valentina Nobili, trade marketing manager di Fiskars Italy - è un nostro impegno costante. Siamo 

orgogliosi di supportare questo importante progetto che contribuisce ad abbattere le barriere sociali oltre a dare un aiuto concreto 

contro la diffusione del Coronavirus”.

�  www.fiskars.it

�  www.cooperativalice.com

Eflor: il marketplace per i florovivaisti

�  www.eflor.it

Segnaliamo il debutto online del progetto Eflor che segnala le produ-
zioni di 30 vivaisti selezionati in tutta Italia e permette l’acquisto di 
migliaia di piante, da quelle conosciute dal vasto pubblico a quelle 
più particolari e originali. Una piattaforma digitale dedicata al verde 
per mettere in contatto gli appassionati del verde con i florovivaisti.
Un luogo di incontro vir tuale dove sarà possibile “visitare” i vivai, 
ammirare le foto delle piante, conoscere tutte le loro caratteristiche, 
scambiarsi opinioni “green”, chiedere suggerimenti e, naturalmente, 
acquistare fiori di ogni tipo ma anche oggettistica per il giardinaggio, 
libri, sementi e prodotti naturali, decorazioni per la casa e il giardino.
“Vuole anche essere uno strumento di aiuto per tutti i florovivaisti, 
settore particolarmente colpito dalla crisi, perché offre loro una vetrina importante e nuove occasioni per farsi conoscere a un più 
ampio pubblico – spiega il comunicato ufficiale - oltre che un ulteriore importante canale di vendita attraverso l’e-commerce. Ogni 
vivaista ha infatti uno spazio riservato all’interno del quale presentarsi, raccontare la propria storia, descrivere e mostrare le proprie 
eccellenze”.



Il marchio PROVEN WINNERS® è garanzia della migliore qualità, offre le piante più esclusive presenti 
sul mercato, selezionando le varietà più straordinarie del mondo. Ogni singola pianta ha un tipo di 
crescita differente, la serie «Inverno Magico» nasce dalla nostra esperienza, siamo riusciti a combinare 
insieme piante con crescita omogenea.  www.provenwinners.eu - www.invernomagico.it
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di Martina Speciani
commercio eco-consapevole

ambiente>>

Bio Table propone una linea di stoviglie monouso biodegradabili interamente compostabili, che una 
volta utilizzate possono trasformarsi anche in un ottimo fertilizzante per le piante, ricco di sostanze 
utili al terreno. Un prodotto ecologico e made in Italy, realizzato con materie prime che non arreca-
no danno all’ambiente, perché prodotte con un processo non inquinante, che richiede un consumo 
energetico inferiore del 30%. Il materiale con cui è realizzata la linea Bio Table è un compound di po-
liesteri biodegradabili e compostabili, derivati in parte preponderante dalla bagassa, ossia quella parte della canna da zucchero 
non utilizzabile per la produzione dello zucchero e in parte minore da stocchi di mais non destinati al consumo alimentare.
Queste materie prime sono state scelte in funzione del loro ciclo di vita, internazionalmente noto come Lca “Life Cycle Assessment”, 
che è alla base di uno sviluppo sostenibile e consapevole. I prodotti della linea Bio Table sono biobased, compostabili, biodegrada-
bili, derivati da materiali vegetali rinnovabili, sono atossici e non inquinanti: sicuri per l’uomo e innocui per l’ambiente. Inoltre, le sto-
viglie monouso Bio Table non devono essere lavate prima di essere compostate, diminuendo quindi in questo modo anche l’utilizzo 
di un bene prezioso come l’acqua.
La linea Bio Table comprende bicchieri (da 80 e 200 cc), piatti piani e fondi, piatti da dessert e da pizza, forchette, coltelli, 
cucchiai e cucchiaini. Tutti i prodotti sono termoresistenti ed utilizzabili quindi anche ad alte temperature, superando la scarsa 
resistenza termica dei comuni prodotti biodegradabili. Altra caratteristica insolita per queste stoviglie monouso è la resistenza 
e la solidità.
«Abbiamo, in questi mesi, avuto la prova che fornire una alternativa sostenibile per quello che defi niamo “utilizzo necessario” è di 
vitale importanza - ha dichiarato Carmine Caputo, amministratore delegato di Bio Table in un’intervista a La Repubblica -. Come è 
importante rispondere ad esigenze particolari - dettate dal periodo di emergenza che stiamo vivendo - con un prodotto monouso 
che segue i principi dell’economia circolare. È fondamentale tutelare chi ci sta intorno ed è possibile farlo rispettando l’ambiente: 
BioTable garantisce una socialità sicura ad impatto zero, diventando una risorsa ed eliminando gli sprechi».

Stoviglie compostabili nate dagli scarti di canna da zucchero e mais

SAMSUNG LANCIA GLI IMBALLAGGI RIUTILIZZABILI COME COMPLEMENTI D’ARREDO

Lo scorso aprile Samsung Electronics ha 

introdotto il suo nuovo “eco-packaging”, 

un innovativo tipo di imballaggio del 

prodotto che facilita il riciclo delle 

scatole fornite con i modelli Tv Frame, 

Serif e Sero. Le speciali scatole di 

cartone sono progettate infatti per 

consentire ai consumatori di riciclare 

gli imballaggi dei loro televisori in 

piccoli mobili versatili. Il cartone 

ondulato spesso in cui è realizzata 

la confezione può essere utilizzato 

per costruire tavolini, portariviste e 

addirittura casette tiragraffi per gatti, 

accedendo alle istruzioni di costruzione 

scansionando i codici Qr sul lato 

esterno delle scatole. 

L’idea di base del riutilizzo del 

materiale di imballaggio non era di per 

sé sufficiente per i responsabili del 

progetto, che volevano spingersi ancora 

più in là. Mentre i designer stavano 

realizzando il progetto, gli stessi 

consumatori hanno dato loro un’idea. 

Molti clienti che stavano acquistando 

la nuova Tv Serif acquistavano infatti 

anche cassetti o armadi aggiuntivi in cui 

riporre gli accessori televisivi. “Alla luce 

di questo fatto - ha spiegato il designer 

Jonathan Whang -, abbiamo iniziato a 

studiare i prodotti in cartone ondulato 

sul mercato e visitare i produttori di 

piccoli mobili, fino ad arrivare all’idea 

definitiva”. 

“I consumatori sono più propensi ad 

acquistare un marchio che condivide 

valori e impegni simili ai loro e, con 

il nostro eco-packaging, crediamo 

di poter offrire ai nostri clienti una 

nuova esperienza che considera 

l’ambiente come un modo importante 

per esprimersi” ha aggiunto Kangwook 

Chun, vicepresidente esecutivo e 

responsabile del team di strategia di 

prodotto di Visual Display Business 

presso Samsung Electronics.

All’inizio di quest’anno, Samsung aveva 

già vinto il Ces 2020 Innovation Award 

per il suo concetto di eco-packaging 

per la promozione dell’uso efficiente 

delle risorse.

 www.biotable.it

 www.samsung-ecopackage.com
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Per proseguire l’attività di trait d’union tra domanda e offerta 

nel comparto brico-garden, Buyer Point organizza una serie di 

appuntamenti virtuali che dureranno fino alla fine dell’anno.
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Buyer Point 
lancia i Virtual Meetings 

del brico-garden

Buyer Point si riposizio-
na al 19 maggio 2021 
e per il 2020 lancia i 
Virtual Meetings. Per portare avan-
ti l’attività di trait d’union tra do-
manda e offerta tipica di Buyer 
Point, nel 2020 lancia una nuo-
va formula adatta all’emergen-
za che stiamo vivendo. Già dal 
mese di giugno Buyer Point 
propone una serie di incontri 
vir tuali con i direttori acquisti 
delle più importanti insegne 
nazionali e internazionali. Es-
sendo un servizio digitale, non 
si limiterà a un solo giorno ma si 
svilupperà in un calendario di ap-
puntamenti fi no alla fi ne dell’anno.

Virtual meetings: 
una soluzione al 
distanziamento sociale

I Vir tual Meetings sono una solu-
zione insita nell’attività di Buyer 
Point, che tradizionalmente sfrutta 
il web per creare incontri tra do-
manda e offerta: è stato semplice-
mente adeguato il software già col-
laudato con la nuova funzionalità 
degli appuntamenti online.
Le imprese potranno iscriversi 
come sempre sul sito di Buyer 
Point, presentare la propria offer-
ta (cataloghi e documenti in pdf, 
video, link, ecc.) e scegliere le cate-

Buyer Point a cura della redazione

ne che desiderano incontrare.
I buyer possono organizzare del-
le giornate dedicate agli acquisti, 
sfruttando la piattaforma informati-
va e i servizi offerti da Buyer Point.

Il primo calendario di incontri

I primi appuntamenti virtuali sono 
previsti proprio in questi giorni in 
cui stiamo andando in stampa con 
questo numero di Greenline: il 29 

giugno dà il via Co-
mercial S2M, uno dei 

più importanti grossisti 
del Brasile di ferramenta e 

utensileria, che lavora sia con 
i grandi brand sia con le private la-
bel, mentre il 30 giugno è il turno di 
Veletex, leader nella distribuzione 
in Montenegro e proprietario della 
catena di garden center Kalia.
Sempre il 30 giugno le industrie 
made in Italy potranno incontrare 
anche An Mavrofi dopoulos, dal 
1981 un punto di riferimento in 
Grecia per il commercio all’ingros-
so di prodotti per il bricolage e il 
giardinaggio.
L’1 e il 2 luglio saranno dedicati 
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IL PROGRAMMA DEI VIRTUAL MEETINGS

29 giugno S2M Brasile GROSSISTA

30 giugno AN MAVROFIDOPOULOS Grecia GROSSISTA

30 giugno VELETEX Montenegro GARDEN

1 luglio EPICENTR Ucraina GD

1 luglio LELITKA Ucraina IMPORTATORE

2 luglio AURORA Ucraina GD

6 luglio DFL LAMURA Italia GROSSISTA

6 luglio FRATELLI VITALE Italia GROSSISTA

6 luglio LA FERRAMENTA Italia GROSSISTA

7 luglio PEDONE Italia GROSSISTA

7 luglio SIPAFER Italia GROSSISTA

7 luglio BRICO CASA DEODATO Italia GD

8 luglio GRUPPO GIEFFE Italia GROSSISTA

9 luglio MACHIERALDO Italia GROSSISTA

9 luglio PERAGA Italia GARDEN

10 luglio TVOY DOM Russia GD

14 luglio BRICO IO Italia GD

14 luglio FDT GROUP Italia GD

15 luglio DAXI Romania IMPORTATORE

15 luglio FLS Romania IMPORTATORE

15 luglio GARDENPEDIA Romania IMPORTATORE

15 luglio HOMELUX Romania GD

15 luglio NEAKASIA Romania E-COMMERCE

16 luglio AGROCOSM Romania GROSSISTA

16 luglio CONTAKT Romania GD

16 luglio HOME CENTER DISTRIBUTION Romania IMPORTATORE

16 luglio VIVRE Romania E-COMMERCE

21 luglio GRADINAR Romania IMPORTATORE

21 luglio MICUL FERMIER Romania GROSSISTA

all’Ucraina. Il primo giorno parte-
ciperanno ai Vir tual Meetings il le-
ader Epicentr e Lelitka, mentre il 
2 luglio saranno presenti i buyer di 
Aurora.
Dal 6 al 9 luglio spazio alle im-
prese italiane: il 6 luglio parteci-
peranno i grossisti di ferramenta 
Dfl  Lamura di Sala Consilina (SA), 
Fratelli Vitale di Mirabella Eclano 
(AV) e La Ferramenta di Rimini. Il 
7 luglio le imprese potranno in-
contrare Sipafer, Pedone e Brico 
Casa Deodato, mentre l’8 luglio 
sarà dedicato al Gruppo Gieffe e il 
9 luglio a Machieraldo e al centro 
giardinaggio multicanale Peraga di 
Torino.
Il 10 luglio è prevista invece la 
giornata di Tvoy Dom, retailer del-
la Russia di proprietà del colosso 
industriale Crocus Group e lea-
der della Gdo. I suoi punti vendita 
sono giganteschi e ospitano fi no a 
300.000 referenze.
Il 14 luglio parteciperanno due im-
portanti gruppi distributivi italiani 
con una presenza capillare di cen-
tri diy in tutta Italia: Brico io e Fdt 
Group.
Dal 15 al 21 luglio è invece previ-
sto uno Speciale dedicato alla Ro-
mania, con la partecipazione dei 
gruppi distributivi Daxi, Fls Flash 
Lighting Services, Gardenpedia, 
Homelux, Neakasia, Agrocosm, 
Contakt, Home Center Distribu-
tion, Vivre, Gradinar e Micul Fer-
mier. Ma il programma è in costan-
te aggiornamento e altre insegne 
verranno integrate nelle prossime 
settimane: sul sito www.buyer-
point.it trovate il programma ag-
giornato quotidianamente.

19 maggio 2021: 17esimo 
Buyer Point “fisico”

Nonostante l’iniziale spostamento 
della data dal 20 maggio all’8 luglio, 
in seguito all’emergenza sanitaria, 
non c’è ancora la possibilità di coin-
volgere personalmente un numero 
così importante di operatori nazio-
nali e internazionali, come quelli 
che tradizionalmente partecipano a 
Buyer Point.
L’appuntamento “fi sico” con Buyer 
Point è stato così riposizionato il 19 
maggio 2021 presso la sede storica 
degli East End Studios a Milano e 
nella sua classica formula.

� www.buyerpoint.it
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>> news

Quanto abbiamo perso a causa del Covid-19? Quali sono gli 

strumenti che potrebbero aiutare la ripartenza? In che modo stanno 

collaborando le associazioni di categoria? Ne abbiamo parlato con 

Leonardo Capitanio, presidente di Anve, uno dei protagonisti che si è 

maggiormente speso in questi mesi di lockdown.
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I danni del lockdown per il

mondo del verde

Durante l’emergenza sa-
nitaria, Anve (Associa-
zione Nazionale Vivaisti 
Esportatori) si è particolarmente im-
pegnata per la tutela degli interessi 
del mondo fl orovivaistico, tanto da 
riuscire a coinvolgere il 9 giugno le 
principali associazioni del settore per 
gettare la basi di un tavolo di rappre-
sentanza nazionale della fi liera fl orovi-
vaistica (vedere box a pag. 44).
Per tracciare un bilancio di questa 
esperienza e capire in che modo po-
trà ripartire il fl orovivaismo italiano 
sia in Italia sia all’estero, abbiamo in-
contrato il suo presidente, Leonardo 
Capitanio.
Leonardo Capitanio, 31 anni, è uno 
dei ragazzi prodigio del fl orovivaismo 
italiano: a 19 anni era già consigliere 
di Anve, a 26 anni ne diviene vicepre-
sidente e dal 2018 è stato scelto per 
la presidenza, confermata il 16 giu-
gno scorso fi no al 2022. Oltre a es-
sere amministratore dell’azienda di 
famiglia, la Vivai Capitanio, un punto 
di riferimento della produzione puglie-
se dal 1985.

Un danno di oltre 1 miliardo

Greenline: Il lockdown ha impattato 
in modo improvviso e importante il 
mondo del fl orovivaismo, che proprio 
all’inizio della primavera ha uno dei 
suoi massimi picchi di vendita. Avete 
stimato le perdite delle imprese italia-
ne in Italia e all’estero?
Leonardo Capitanio: Abbiamo sti-
mato il danno totale per il comparto 

Anve di Paolo Milani

nel mercato nazionale 
ed estero per più di 1 
miliardo di euro di fat-
turato. Ovviamente il 
danno va differenziato 
e compreso. Questa 
è una stima del man-
cato fatturato della 
primavera: purtroppo 
non è estremamente 
precisa perché non 
esiste un dato sicuro 
e Ismea lascia a de-
siderare, quindi pos-
siamo solo basarci su 
macro-dati fi gli delle 
interviste realizzate 
ai colleghi. È un dato 
di fatto che per alme-
no 40-50 giorni, che 
equivalgono ai 40-50 
giorni con le maggior 
vendite dell’anno, siamo stati com-
pletamente fermi. Penso che alla 
fi ne di giugno saremo in grado di 
tracciare un bilancio e avere una 
idea più precisa della situazione.
Il danno del mancato fatturato in 
parte può essere recuperato, ma 
non in toto. Perché ovviamente mol-
to prodotto, soprattutto quello fi ori-
to e tipico del periodo primaverile, 
in quei 50 giorni è stato distrutto 
poiché deperibile. Prodotti come be-
gonie, convolvoli o margherite, rea-
lizzati con programmazioni stagiona-
li e una precisione settimanale, se 
non vengono venduti subito vanno 
al macero perché non possono es-
sere rilavorati o ritrattati.

Greenline: Le mimose si vendono alla 
Festa della Donna, se salta nessuno le 
compra dopo…
Leonardo Capitanio: È proprio così. 
Se non vendi le mimose l’8 marzo, 
tutte quelle che hai prodotto devi but-
tarle via: non le vendi né a maggio ma 
neanche l’anno successivo.

Greenline: Come ha impattato la crisi 
sul commercio estero?
Leonardo Capitanio: Per quanto ri-
guarda l’estero, a parte uno sfasa-
mento di un paio di settimane, ab-
biamo avuto la stessa identica curva. 
Hanno bloccato gli acquisti 10-15 
giorni dopo di noi e si sono sbloccati 
con lo stesso ritardo. Quindi è solo 

Leonardo Capitanio, presidente di Anve
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leggermente disallineato ma le per-
centuali sono le stesse.
È la prima crisi di settore che coinvol-
ge in maniera uguale tutti gli attori: 
non c’è un paese che possa vantare 
situazioni migliori.

Greenline: Oggi le esportazioni sono 
ripartite?
Leonardo Capitanio: Sì, sono ripar-
tite, ma con le stesse identiche ca-
ratteristiche del mercato italiano. Si 
sono concentrate a maggio nel pro-
dotto fiorito, per il riallestimento dei 
garden center e dei punti vendita in 
giro per l’Europa e adesso si sta ini-
ziando a vedere qualcosa sulle ven-
dite per la manutenzione del verde e 
le realizzazioni. In generale i volumi 
ovviamente sono contenuti: il cliente 
che normalmente fa un carico di 50 
carrelli quest’anno ne ha ordinati 30. 
Tutto è ripartito ma in volume ridotto.

Le iniziative di Anve 
nel lockdown

Greenline: Quali iniziative ha intrapre-
so Anve durante il lockdown?
Leonardo Capitanio: Siamo stati sul 
pezzo fin dal primo minuto, come è 
nostra natura. Ovviamente abbiamo 
subito lavorato sul fronte politico e 
amministrativo per cercare di atte-
nuare le conseguenze delle restrizioni 
e poi anche per i sostegni economici 
per ripartire. Siamo stati individuati 
come interlocutori preferenziali dal 
ministro e dal sottosegretario con i 
loro staff e questo ci ha portato a es-
sere molto vicini alle decisioni prese 
in questi mesi. 
Grazie al nostro intervento abbiamo 
ottenuto una serie di chiarimenti, a 
partire dalle riaperture dei garden 
center: senza voler essere arroganti, 
possiamo intestarcene buona parte 
della paternità. Al contrario di altri, 
avevamo capito che la chiusura non 
era corretta. Che le norme siano scrit-
te male non sono io l’unico a dirlo e i 
decreti erano facili da fraintendere. Di 
fatto la norma non obbligava la chiu-
sura di chi vende prodotto agricolo, 
però facendo confusione con le liste 
dei codici Ateco tutti quanti sono stati 
indecisi sul da farsi. Invece di chiedere 
l’inserimento dei codici Ateco dei gar-
den center o dei manutentori del verde 
nell’elenco delle attività autorizzate a 
lavorare durante il lockdown, abbiamo 
semplicemente chiesto e ottenuto un 
chiarimento sull’interpretazione della 
norma. Così è uscita la nota Faq del 
ministro che ha chiarito che chiunque 
vendesse prodotti e servizi del com-

parto agricolo poteva lavorare. Da quel 
momento in poi tutto il mercato ha ri-
cominciato a prendere fiducia e tanti 
punti vendita hanno riaperto. 

Greenline: I produttori potevano lavo-
rare ma praticamente era bloccata la 
vendita. Una situazione che ha provo-
cato danni enormi…
Leonardo Capitanio: Dovevamo stare 
aperti perché le piante devono essere 
accudite ogni giorno. Dopo le riaper-
ture dei garden center abbiamo alme-
no ricominciato timidamente, piano 
piano, a rimetterci in piedi. Non con 
poche critiche: perché c’era chi – da 
imprenditore agricolo, da commercian-
te o da responsabile associativo – si 
è improvvisato anche virologo ed epi-
demiologo sostenendo che le riaper-
ture avrebbero aumentato la cura del 
contagio. Ma non sta a me fare il vi-
rologo: io cerco solo di dare strumenti 
alle aziende per lavorare, poi ognuno è 
libero di fare quello che ritiene giusto.

La mancanza di una 
“voce comune”

Greenline: Qualcuno lamenta la man-
canza di un coordinamento tra le 
tante associazioni coinvolte nel vasto 
“mondo del verde” e non sono manca-
te anche schermaglie fratricide. Qual è 
la tua opinione?
Leonardo Capitanio: Le associazioni, 
chi più chi meno, si sono tutte impe-
gnate. Poi come al solito abbiamo 
sguainato le spade anche tra di noi, 
perché c’è chi pensava che le proprie 
idee fossero meglio di quelle degli 
altri. Ci sta, fa parte della dialettica, 
non voglio condannare nessuno.
Ma dobbiamo essere onesti e dire 
che c’è anche stato un ottimo coor-
dinamento: l’80/90% delle sigle sono 
state molto vicine al settore e lo pos-
siamo dimostrare con innumerevoli 
documenti prodotti in questi tre mesi 
e firmati da decine di associazioni. Poi 
è vero che una volta l’iniziativa è par-
tita da Tizio e un’altra da Sempronio 
in funzione dei contatti che potevano 
mettere in campo: ma perché dovreb-
be essere da condannare? Siamo in 
un paese democratico ed è bella an-
che la diversità: l’importante è che dal-
la diversità si traggano frutti comuni.

Greenline: Il 9 giugno si sono riunute 
molte associazioni per dare vita a un 
“coordinamento verde”. Anve era tra i 
partecipanti. Ce ne puoi parlare?
Leonardo Capitanio: Ci siamo riuni-
ti con una dozzina di associazioni, 
comprese Confagricoltura e Cia, e 

abbiamo avviato un progetto di coor-
dinamento. C’era l’esigenza di con-
frontarci dopo questi tre mesi di inten-
sa attività: in questo periodo abbiamo 
firmato più volte documenti congiunti 
e stiamo cercando di organizzarci an-
cora meglio per la prossima volta. 

Greenline: Nascerà una nuova associa-
zione nazionale?
Leonardo Capitanio: No, non voglia-
mo creare strutture ma dare valore 
alla nostra diversità. Nel “mondo del 
verde” ognuno ha peculiarità diverse: 
noi abbiamo più l’occhio all’export, 
altri alla piccola agricoltura, ai garden 
center, ai lavori pubblici. Ed è un bene 
che ognuna delle associazioni abbia 
un background diverso, così come è 
bene che ognuna sia messa allo stes-
so livello. Questo per noi è un atteggia-
mento costruttivo. Se poi per coordina-
mento dobbiamo per forza intendere 
un aggregato con un presidente che 
rappresenta tutti, io stesso non sono 
d’accordo. Non ha senso e non serve 
neanche alle istituzioni: è un bene che 
ci sia questa diversità ed è bene che 
questa diversità si coordini.

Greenline: Il giardiniere e il gardenista 
fanno due lavori molto diversi e hanno 
esigenze diverse…
Leonardo Capitanio: Certo, sono 
due lavori molto diversi ed è inutile 
pretendere di mettere sotto un unico 
cappello il giardiniere, il gardenista, 
l’esportatore e il produttore locale. 
Altrimenti non sarebbero nate tut-
te queste associazioni. È positivo, 
come già facciamo da parecchio 
tempo e come abbiamo ulteriormen-
te migliorato in questo ultimo perio-
do, riunirsi intorno a punti di interes-
se comuni, in modo che questi punti 
acquistino una maggiore forza.

La ripartenza

Greenline: Aiuti economici, azzeramen-
to delle imposte, ampliamento del Bo-
nus Verde: quali provvedimenti avete 
proposto al governo per tamponare i 
danni subiti dai florovivaisti italiani? 
Leonardo Capitanio: Abbiamo avan-
zato anche altre proposte. Abbiamo 
chiesto che vengano allungati i piani 
di ammortamento sui finanziamenti 
bancari garantiti dallo Stato a perio-
di ben oltre i 6 anni. Una proposta 
che pare stia trovando concretezza.
Abbiamo anche proposto degli stru-
menti diversi e innovativi come i 
basket bond, per aggregare meglio 
le filiere e offrire uno strumento di 
finanziamento. Questa crisi, come è 
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La fi liera fl orovivaistica si unisce
Il 9 giugno si è tenuto un incontro che ha riunito le maggiori associazioni na-
zionali del mondo del fl orovivaismo, per cercare di creare uno strumento di 
coordinamento che possa rappresentare al meglio il settore.
Hanno partecipato, in ordine alfabetico, Aiapp, Aicg, Aicu, Aipv, Ancef, Anve, 
Assoverde, Asprofl or, Cia Agricoltori Italiani, Civi Italia, Fnp Florovivaistica di 
Confagricoltura, Florovivaisti Italiani, Promogiardinaggio e VivaiFiori.
Unità, promozione e qualifi cazione sono state le tre parole chiave. Tra i punti 
che sono stati condivisi da tutte le associazioni ricordiamo:
• la necessità di stimolare l’uso di strumenti innovativi di comunicazione per far 
emergere e pubblicizzare la fi liera, non solo nella sua componente produttiva ma 
come settore generativo di benessere sociale, ambientale ed economico; 
• l’importanza di collaborare per ottenere una promozione a livello istituziona-
le delle eccellenze del verde italiano, contribuendo così a generare un’immagi-
ne positiva e riconosciuta della fi liera nazionale;
• l’urgente necessità di creare una massa critica per rendere concrete le mi-
sure messe in atto dal governo per contrastare l’emergenza Covid-19, miglio-
randole con l’alleggerimento burocratico per le pratiche di fi nanziamento e con 
il rinvio, a dicembre 2020, dei contributi previdenziali per fronteggiare la preoc-
cupante carenza di liquidità nelle aziende;
• fornire informazioni e dati utili per il miglioramento del Bonus Verde con una 
maggiore aliquota di detrazione e una maggiore capacità di spesa ammissibile;
• richiedere l’istituzione di un uffi cio dedicato alla fi liera fl orovivaistica per la 
raccolta di dati e per il supporto amministrativo.

tipico delle crisi, ha fatto emergere 
le mancanze pregresse di strutture 
amministrative corrette.
Inoltre abbiamo proposto uno stru-
mento per permettere la detraibilità 
degli acquisti di piante.

Greenline: Un miglioramento del 
Bonus Verde?
Leonardo Capitanio: No. La detraibili-
tà degli acquisti di piante è diversa dal 
Bonus Verde: il Bonus Verde ha troppi 
paletti ed è poco appetibile sia per 
la percentuale di recupero sia per il 
totale dell’intervento defi scalizzabile. 
Noi invece proponiamo una soluzione 
più immediata e più diretta come la 
detrazione delle spese in piante: più 
facile, più semplice e dimostrabile 
con scontrino parlante.
Per esempio i tuoi lettori, i garden 
center, non hanno vantaggi dal Bonus 
Verde, se non minimi. Se invece pro-
poniamo una detrazione sull’acquisto 
delle piante, permettendo ai clienti 
che comprano al garden o al vivaio di 
portare lo scontrino dal commercia-
lista per recuperare la spesa, diamo 
veramente uno stimolo al settore. 
La percentuale decidiamola con le 
amministrazioni: ovviamente noi chie-
deremo il 110% e loro proporranno il 
50%. Ma questo strumento sarebbe 
sicuramente uno stimolo all’acquisto 
di piante, perché si tradurrebbe in 
una immediatezza delle vendite. Ap-
pena esci con una notizia del genere, 
dal giorno dopo la gente si recherà a 
comprare piante per sfruttare questa 
agevolazione e le imprese incasse-
rebbero subito. Anche per lo Stato sa-
rebbe una soluzione che non aggrava 

i conti pubblici, perché non ci sarebbe 
un esborso immediato e la detrazione 
verrebbe spalmata su 5 anni come 
fanno spesso.
Ma oltre agli aiuti chiediamo anche 
una maggiore attenzione.

Greenline: Cosa intendi?
Leonardo Capitanio: Innanzitutto 
pensiamo a una campagna di comu-
nicazione, ben adeguata al fl orovivai-
smo italiano. Anche se al ministero ci 
rinfacciano che rappresentiamo solo 
il 6% dell’agricoltura nazionale, è ora 
di riconoscere che questo 6% è una 
delle ennesime eccellenze italiane. 
Non perché lo voglia millantare io, ma 
perché è di fatto così: a livello inter-
nazionale la qualità della produzione 
di piante ornamentali e frutticole ita-
liane è sopra la media, se non siamo 
primi siamo sicuramente sul podio. È 
ora che lo Stato ce lo riconosca.
Faccio un esempio: quasi ogni anno 
in giro per il mondo ci sono degli Expo 
dedicati all’orticoltura e alla coltivazio-
ne di piante e fi ori. Qui troviamo gran-
di stand della Cina, degli Stati Uniti, 
dell’Olanda, ma anche del Myanmar, 
dello Zimbabwe o dell’Azerbaigian: 
nazioni che ogni anno acquistano gli 
stand per sviluppare la promozione in-
ternazionale dei loro prodotti. È possi-
bile che l’Italia riesca a partecipare 
a un Expo solo ogni 15 anni? Non ho 
nulla contro il Myanmar, ma penso 
che la sua produzione di piante sia 
di poco superiore a quella della mia 
azienda. Eppure espongono in pompa 
magna: perché non può farlo l’Italia?
Un ultimo esempio: da dieci anni è 
partito un progetto dal ministero per 

la certifi cazione VivaiFiori. Abbiamo 
costituito i disciplinari e tutta la docu-
mentazione necessaria e manca solo 
la ciliegina sulla torta, cioè che il mar-
chio venga riconosciuto nel sistema 
dei marchi di qualità nazionali, insie-
me ai Doc e agli Igp. Un passaggio a 
costo zero per il ministero, si tratta 
solo di fi rmare dei documenti. Sono 
due anni che siamo fermi perché la 
decisione rimpalla da un uffi cio all’al-
tro: anche dove non servirebbero sol-
di non riusciamo ad avere adeguato 
sostegno.

Le eredità positive del 
Covid-19

Greenline: L’emergenza sanitaria ci 
ha obbligato a rivalutare e speri-
mentare nuovi strumenti: penso per 
esempio allo smart working, a un uso 
più profi cuo del web ma anche al rin-
novato dialogo tra le associazioni del 
settore. Il Covid-19 ci lascerà delle 
eredità positive?
Leonardo Capitanio: Il rinnovato dia-
logo è sicuramente positivo ed è una 
eredità che ci lascerà questa crisi. 
L’emergenza ha dato un’ulteriore 
spinta a qualcosa che già si stava 
creando: ovviamente quando arrivano 
le crisi, questi processi si accelerano. 
Un’altra eredità positiva è la spinta 
a lavorare online, con l’e-commerce 
che è un buon modo di vendere le 
piante. 
Un aspetto che personalmente ho 
amato è il passaggio alle videocon-
ferenze. Non voglio negare il piace-
re e l’utilità del contatto fi sico: però 
probabilmente spostando qualche 
riunione online trarremmo molti van-
taggi. Meno rischi, meno tempo per le 
trasferte, meno inquinamento, meno 
costi e più produttività.

Greenline: Anche il fatto che il 26 apri-
le piante e fi ori siano stati inseriti 
nell’elenco dei prodotti primari è sta-
to un riconoscimento importante, no?
Leonardo Capitanio: Quella è sta-
ta una manna dal cielo per noi e ci 
ha dato una mano importante nella 
ripartenza. Non voglio dimenticar-
lo: il danno c’è stato, c’è e resta. 
Ma il fatto di essere ripartiti pre-
sto ha attenuato le conseguenze 
negative. Ci sono tuttavia milioni e 
milioni di euro di piante che sono 
state distrutte e molti invenduti che 
ancora giacciono nelle aziende nella 
speranza di vendere qualcosa nelle 
prossime settimane.

� www.anve.it



 .

info@florinfo.it www.florinfo.it +39 055 8367471

Botanica on Web

La piattaforma di
consulenza botanica

Cartelli, etichette
e schede botaniche

Le informazioni giuste
al posto giusto

Clienti soddisfatti, 
vendite in aumento

stampa informa vendi



greenline

>> news

In prima linea fin dall’inizio del lockdown in Lombardia, Assofloro 

ha costituito un gruppo di lavoro nazionale per tutelare gli 

interessi della filiera florovivaistica. Ce ne parla Nada Forbici, 

presidente di Assofloro.
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Assofl oro:
il ruolo delle associazioni 

nell’emergenza sanitaria

Una delle associa-
zioni che in tempi di 
lockdown si è mossa
maggiormente sui tavoli istituzio-
nali per difendere gli interessi del 
settore è stata sicuramente As-
sofl oro. Un tempo rappresentante 
delle imprese lombarde, quando si 
chiamava Assofl oro Lombardia, e 
dal giugno 2019 punto di riferimen-
to nazionale. Oltre a partecipare in 
questi mesi ai lavori politici, il 25 
maggio ha contribuito alla creazio-
ne di un gruppo di lavoro nazionale 
fl oricoltura, partecipato da operato-
ri di quasi tutte le regioni d’Italia.
Per saperne di più abbiamo incontra-
to il suo presidente, Nada Forbici.

Il gruppo di lavoro 
nazionale

Greenline: Ci parli anzitutto del grup-
po di lavoro nazionale fl oricoltura  
che avete presentato il 25 maggio?
Nada Forbici: A maggio abbiamo uf-
fi cializzato la nascita del gruppo di 
lavoro nazionale fl oricoltura ma già 
dall’inizio di marzo stiamo collabo-
rando con riunioni settimanali in vi-
deoconferenza. Noi siamo fatti così: 
prima lavoriamo per raggiungere i 
risultati e poi li comunichiamo.

Assofl oro di Paolo Milani

Greenline: Noto un tono polemico 
nelle tue parole…
Nada Forbici: In questo periodo 
abbiamo assistito ad annunci sui 
social che poi non si sono concre-
tizzati in nulla. Noi prima abbiamo 
verifi cato che questa selezione 
di imprenditori del mondo fl orico-
lo potesse davvero diventare un 
gruppo di lavoro e poi lo abbiamo 
comunicato. Il nostro gruppo è 

partecipato da manager di 9 regio-
ni d’Italia.
Dopo la “fase 1” del lockdown, 
oggi stiamo lavorando alla “fase 
2”, quella della rinascita. “Rina-
scita” per noi vuol dire trovare 
delle soluzioni a vantaggio di tutta 
la floricoltura italiana. Questi im-
prenditori hanno avuto fiducia in 
noi come por tavoce e stiamo la-
vorando per por tare proposte con-

Nada Forbici, presidente di Assofl oro
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crete. Non siamo tuttologi: è un 
gruppo di lavoro tecnico dal quale 
emergono delle richieste e delle 
proposte che i nostri consulenti 
traducono in termini di fattibilità 
per dialogare con le istituzioni.
Il nostro obiettivo non è né di ar-
ricchirci né di offrire servizi alle 
aziende, come ci accusa chi non sa 
chi siamo veramente: come ho più 
volte detto, Assofloro è un bacino 
di ascolto per unire gli intenti e gli 
obiettivi di un settore che ha mol-
te difficoltà. Cerchiamo di contri-
buire alla risoluzione dei problemi 
attraverso il dialogo con chi effet-
tivamente conta sui tavoli decisori.

Greenline: Quali obiettivi vi ponete?
Nada Forbici: A noi interessa che 
la voce di Assofloro arrivi a chi di 
dovere in modo preciso e coerente 
con le esigenze del settore. Cer-
chiamo di essere concreti e senza 
fare acclami siamo propositivi e 
pensiamo che proporre documenti 
tecnici utili per risolvere le critici-
tà del settore a chi è presente sui 
tavoli decisori sia un elemento con-
creto per la risoluzione. Scrivere 
al presidente del consiglio o della 
repubblica serve a poco se poi non 
ci sono proposte tecniche attuabili. 
Non voglio togliere nulla all’impe-
gno dei singoli: sono in ginocchio 
come tutti noi, ma preferiamo un 
altro modo di lavorare.
So bene che questa attitudine di 
Assofloro è oggetto di critiche. Ma 
il nostro obiettivo è far evolvere il 
settore senza limitarci agli annunci 
o a coltivare il nostro orticello: “cre-
scere” significa spiegare come fun-
zionano gli iter e attraverso la condi-
visione costruire una seria politica 
di settore. Va bene spiegare le pro-
blematiche del settore, ma se poi 
non le si accompagna con proposte 
concrete che poi vengono tradotte 
in norme ed emendamenti, non si 
ottengono risultati. Vogliamo dare 
dignità al settore, renderlo sempre 
più forte e sempre più erudito e rite-
niamo che sia prioritario sostenere 
la lobby del nostro settore.

1,5 miliardi di perdite 
in 50 giorni

Greenline: Avete stimato le perdite 
del settore?
Nada Forbici: Abbiamo stimato un 
miliardo e mezzo di euro solo nel 
periodo del lockdown, quindi il 

mese di marzo e i primi 15 giorni di 
aprile. Questi sono i dati che abbia-
mo mandato a Bruxelles, attraverso 
Coldiretti, nella prima settimana di 
maggio in seguito alla richiesta di 
Copa-Cogeca (l’unione delle due 
grandi organizzazioni degli agricolto-
ri europei - ndr): circa 600 milioni 
per la floricoltura, 500 milioni per 
il vivaismo e 400 milioni per il si-
stema manutentivo, per una perdita 
totale di circa un miliardo e mezzo 
di euro.

Ruolo delle associazioni 
e coordinamento nazionale

Greenline: Qualcuno rimprovera 
alle associazioni la mancanza di un 
intervento efficace in questi mesi 
e di un coordinamento che con 
un’unica voce possa rappresentare 
e tutelare il mondo florovivaistico. 
Cosa ne pensi?
Nada Forbici: Ho sentito queste 
critiche rivolte alle organizzazioni 
sindacali, più che alle associazioni 
private: a volte si fa confusione nei 
termini. Chi dice che le organizza-
zioni non hanno lavorato evidente-
mente ignora quello che effettiva-
mente è stato fatto, per esempio 
Coldiretti ha saputo raccogliere 
le nostre richieste. Nel decreto 
Cura Italia c’è un ar ticolo di leg-
ge specifico sul florovivaismo, per 
la proroga dei contributi e dell’Iva 
dove solo il settore del florovivai-
smo non era soggetto al tetto dei 
2 milioni di euro, nel decreto Rilan-
cio ci sono altre norme specifiche 
per i florovivaisti. Non sono cadute 
dal cielo: forse per qualcuno sono 
solo piccole conquiste, ma per noi 
sono macigni perché non abbiamo 
mai visto in una legge che riguarda 

Il 23 giugno 2017 Assofloro ha organizzato a Milano il convegno “Il verde, elemento 
di sviluppo di una green economy” che ha lanciato il progetto del Bonus Verde.

“ASSOFLORO È UN BACINO DI 
ASCOLTO PER UNIRE GLI INTENTI 
E GLI OBIETTIVI DI UN SETTORE 
CHE HA MOLTE DIFFICOLTÀ. 
CERCHIAMO DI CONTRIBUIRE 
ALLA RISOLUZIONE DEI PROBLEMI 
ATTRAVERSO IL DIALOGO CON CHI 
EFFETTIVAMENTE CONTA SUI TAVOLI 
DECISORI”.
NADA FORBICI, PRESIDENTE DI 
ASSOFLORO
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tutto il paese degli ar ticoli speci-
fi ci per il fl orovivaismo. Chi dice 
che le associazioni sono state as-
senti forse ignora.
Noi abbiamo lavorato giorno e not-
te per scrivere proposte su propo-
ste da sottoporre al sindacato che 
ci stava ascoltando ed era in pri-
ma linea (Coldiretti – ndr). Senza 
dimenticare il chiarimento che ha 
permesso l’apertura dei garden 
center, l’introduzione di piante e 
fi ori nel Dpcm del 26 aprile come 
prodotti primari oppure l’invito alla 
Gdo a vendere piante italiane in 
questo periodo particolare. Chi ha 
portato avanti queste battaglie se 
non le associazioni?

Greenline: Saprai che in queste set-
timane è nato anche un altro tavo-
lo di coordinamento: come mai non 
ne fate parte?
Nada Forbici: Chiedilo a chi ha ri-
unito alcune associazioni, alcune 
neppure signifi cative in termini di 
rappresentanza, dimenticando di 
invitare associazioni che effettiva-
mente esistono e sono rappresen-
tative, perchè effettivamente hanno 
i numeri per esserlo. Assofl oro rap-
presenta mille aziende in tutta Ita-
lia. Per esempio, hanno chiesto ai 
produttori lombardi se condividono 
i loro progetti? Queste divisioni non 
servono al settore, anche perchè 
alla fi ne ne usciremo tutti perdenti.

Le proposte per il rilancio

Greenline: Insieme a Luca Magazzi-
ni dell’Associazione Vivaisti Italiani, 
Mario Faro del Consorzio Florovivai-

stico e Agroalimentare dello Ionio e 
Paolo Arienti del Distretto Vivaistico 
Planta Regina, Assofl oro ha chiesto 
l’esonero dal pagamento dei contri-
buti previdenziali agricoli, l’aggior-
namento del Bonus Verde e il rim-
borso per le produzioni andate al 
macero a causa del lockdown. Ce ne 
puoi parlare?
Nada Forbici: Sul Bonus Verde 
abbiamo proposto di estendere 
la percentuale dal 36% al 90% e 
abbiamo chiesto di aumentare la 
base imponibile massima da 5.000 
a 10.000 euro. L’avevamo già chie-
sto per il 2020-2021: ci hanno 
suggerito di lavorare in fase emen-
dativa sul 2020 per poi fare pres-
sioni sulla legge di bilancio di fi ne 
anno per prorogarla per il 2021. Ri-
cordiamo che tutte le misure e gli 

investimenti che 
il governo farà 
dovranno essere 
spesi entro il 31 
dicembre 2020. 
C’è anche questa 
criticità da consi-
derare. 
Anche il tema del 
macero è un ele-
mento importan-
te. Effettivamente 
ci sono aziende, 
soprattutto quel-
le del reciso, che 
hanno dovuto 
buttare i prodotti 
per fare spazio 
alle nuove produ-
zioni. La ministra 
fi n dall’inizio ha 

sempre promesso un fondo per il 
macero: noi chiediamo che questa 
promessa venga mantenuta fi no 
in fondo. Ci siamo da subito impe-
gnati per raccogliere tutti i dati, che 
sono tornati utili per documentare 
il problema al ministero. 

Cosa ci lascerà il Covid-19

Greenline: L’emergenza sanitaria ci 
ha obbligati a rimettere in discus-
sione molte certezze. Il Covid-19 ci 
lascerà delle eredità positive?
Nada Forbici: Ho sperato che que-
sta catastrofe potesse far cadere 
le barriere e le divisioni. Invece pro-
prio in piena emergenza ho visto 
un acuirsi delle distanze. E questo 
mi amareggia ancora di più.
Di positivo c’è che il governo e il 
parlamento hanno iniziato a parla-
re di fl orovivaismo: forse hanno ca-
pito che la fi liera agricola non espri-
me solo carne, latte, vino e olio ma 
ci sono anche tante produzioni che 
rendono le nostre città più belle e 
più vivibili.
Anche l’inserimento di piante e 
fi ori nell’elenco dei prodotti pri-
mari è un risultato positivo. Tutti 
traguardi raggiunti perché abbiamo 
lavorato sodo. Anche in Regione 
Lombardia abbiamo lavorato mol-
to, grazie anche all’assessore Rolfi  
che si è fatto in quattro per aiutar-
ci. La Lombardia è stata la prima 
Regione, il 15 marzo, a mandare i 
primi dati delle perdite al governo. 
Vuoi sapere da chi li ha avuti?

� www.assofloro.it

Nasce il gruppo di lavoro nazionale 
per il fl orovivaismo
Il 25 maggio è stata ufficializzata la nascita di un gruppo di lavoro 
ristretto per coordinare il settore florovivaistico nell’affrontare la crisi 
conseguente all’emergenza Covid-19.
Il gruppo, nato su proposta di Giorgio Demenech, direttore commerciale 
di Floricoltura Maffucci di Viareggio, e coordinato da Assofloro è 
partecipato da: Simone Cargnino (Piemonte), Guido Barra (Marche), 
Lionella Pastor (Liguria), Pietro Paparella (Puglia), Luisa Mondelli 
(Lombardia), Nicola Nozza (Lombardia), Marco Carmazzi (Toscana), 
Giacomo Chiarappa (Toscana), Luca Maffucci (Toscana), Giorgio 
Demenech (Toscana), Francesco Guarino (Sicilia), Fabio Baldi (Emilia 
Romagna), Giampaolo Girelli (Veneto), Nada Forbici e Andrea Pellegatta 
(Assofloro).
Il gruppo di lavoro nazionale floricoltura si propone di monitorare 
costantemente i decreti e le misure a sostegno delle imprese, per 
intervenire con proposte ed emendamenti e far giungere la voce degli 
imprenditori del settore sui tavoli della politica in modo efficace.

Una foto dell’incontro promosso alla Camera dei Deputati a 
Roma dalla Filiera del Florovivaismo e del Paesaggio (Cnffp) 
del 27 settembre 2017 che ha sancito la nascita del Bonus 
Verde entrato in vigore nel 2018.
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>> news

Il demoshow all’aperto in programma il 18 e 19 settembre al Parco 

Esposizioni di Novegro rischia di essere l’unico evento fieristico italiano 

dell’autunno 2020. Ce ne parla il suo promotore, Cesare Cipolla.
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Demo 2020: 
la fi era del 2020

I prodotti per il giardi-
naggio e la cura del ver-
de si prestano per loro 
natura a un’esposizione all’aperto. 
In Germania è un grande successo 
il bellissimo Demopark, che si svol-
ge su un’area esterna di 250.000 
mq biennalmente e in programma 
nel giugno 2021: si tiene negli anni 
dispari e ha avuto la fortuna di sal-
tare questo sciagurato 2020 per il 
sistema fi eristico. Ma i non più gio-
vanissimi ricorderanno anche l’ita-
liano Demogarden, il demoshow iti-
nerante dedicato alla motocoltura 
lanciato nel 2010 da Sergio Rossi 
e Gustavo Capella di Fiere e Co-
municazioni (che allora organizza-
vano anche Sun di Rimini), che ha 
avuto una prima edizione al Parco 
Esposizioni di Novegro (MI) per poi 
passare al Parco Sigurtà a Valeg-
gio sul Mincio (VR) e all’Ippodromo 
di San Rossore (PI).
In quest’anno di emergenza sani-

taria, l’evento Demo 2020, il de-
moshow all’aperto in programma 
il 18 e 19 settembre nel Parco 
Esposizioni di Novegro a Milano, 
assume un’importanza particola-
re poiché sarà molto probabilmen-
te l’unico evento fi eristico italia-
no del 2020, visto che le fi ere 
principali sono “saltate” al 2021.
Per saperne di più abbiamo in-
contrato il suo promotore, Cesare 
Cipolla: un profondo conoscitore 
del mercato del giardinaggio pro-
fessionale poiché è presidente di 
Aipv, Associazioni Italiana Profes-
sioni del Verde, ed è un giardinie-
re a sua volta.

Il demoshow del verde

Greenline: Cos’è Demo 2020?
Cesare Cipolla: Demo 2020 è una 
manifestazione in cui le aziende 
produttrici e distributrici di pro-
dotti e attrezzature per la cura del 

Demo 2020 di Paolo Milani

verde incontrano i professionisti; i 
quali hanno la possibilità di tocca-
re con mano e provare le macchi-
ne e le attrezzature, per pianifi care 
e orientare gli acquisti futuri.
In Italia è una fi era unica nel suo 
genere, perché dà la possibili-
tà al professionista di provare e 
comparare personalmente diver-
se marche dello stesso prodotto. 
Permettendogli di effettuare una 
scelta d’acquisto davvero oculata.

Greenline: La presenza della moto-
coltura tra i vostri espositori è giu-
stamente importante: a quali merca-
ti vi rivolgete?
Cesare Cipolla: Ci rivolgiamo a tutto 
il mercato del verde. Siamo alla se-
conda edizione ed è un evento che 
sta crescendo anno dopo anno, ma 
l’obiettivo fi nale è di abbracciare 
tutti i mercati. L’idea è di trasfor-
marlo in un evento internazionale e 
quindi per il futuro mi aspetto delle 
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“UNA MANIFESTAZIONE ALL’APERTO 
GARANTISCE IL DISTANZIAMENTO 
SOCIALE. ABBIAMO PREVISTO TUTTE 
LE PRECAUZIONI: ALL’INGRESSO 
VERRÀ MISURATA LA TEMPERATURA AI 
VISITATORI, CHE DOVRANNO COMPILARE 
UN MODULO IN CUI DICHIARANO DI 
NON AVERE SINTOMI, OGNI STAND AVRÀ 
IN DOTAZIONE UN DOSATORE DI GEL 
DISINFETTANTE, PERCORSI DIFFERENZIATI, 
ECC. TUTTO QUELLO CHE SERVE PER 
GARANTIRE LA SICUREZZA DI TUTTI”.
CESARE CIPOLLA, 
PROMOTORE DI DEMO 2020

realizzazioni con le piante dei vivai-
sti, l’irrigazione, i vasi, i terricci: una 
vetrina del verde italiano.
Durante Demo 2020 verrà presen-
tato il marchio di qualità Vivai Fio-
ri che, oltre a certifi care la qualità 
del prodotto fl orovivaistico e del 
suo percorso produttivo, grazie a 
un disciplinare ad hoc diventerà an-
che marchio di qualità del giardinie-
re, andando a chiudere il cerchio: 
prodotto di qualità che segue un 
percorso garantito e viene messo 
a dimora e infi ne curato negli anni 
da un giardiniere in possesso di un 
marchio di qualità.
Demo 2020 ha anche l’obiettivo 
di fare rete: un punto di contatto 
tra le diverse professionalità del 
verde che possono così mettersi in 
rete fra loro.
Infi ne, svolgendosi all’aperto, oltre 
a essere un momento di incontro 
sarà anche un momento di festa.

Greenline: Sapete che rischiate di es-
sere l’unico evento fi eristico italiano 
del 2020? Quali precauzioni sanitarie 
prevedete?
Cesare Cipolla: Innanzitutto il fatto 
che sia una manifestazione all’aper-
to ci garantisce il distanziamento 
sociale. In ogni caso abbiamo pre-
visto tutte le precauzioni: all’ingres-
so verrà misurata la temperatura ai 
visitatori, che dovranno compilare 
un modulo in cui dichiarano di non 
avere sintomi, ogni stand avrà in 
dotazione un dosatore di gel disin-
fettante, percorsi differenziati, ecc. 
Tutto quello che serve per garantire 
la sicurezza di tutti.

Per i professionisti 
e per gli hobbisti esperti

Greenline: Il consumatore fi nale può 
partecipare a Demo 2020?
Cesare Cipolla: L’evento è aperto a 
tutti. Ovviamente soltanto i profes-
sionisti potranno provare le mac-
chine, ma il pubblico è ben accetto. 
Così tutti potranno vedere l’attrez-
zatura hobbistica e comprendere 
meglio l’importanza del lavoro dei 
professionisti. Vedendo anche l’at-
trezzatura professionale potranno 
capire meglio perché un giardiniere 
ha certe tariffe rispetto ad altri.

Greenline: C’è un biglietto di ingres-
so quindi?
Cesare Cipolla: Il costo del biglietto 
è di 15 euro ma per i professioni-
sti è gratuito: hanno la possibilità 

Per tutte le macchine ogni espo-
sitore avrà degli addetti che se-
guiranno la prova della macchina. 
Quindi tutto avviene in sicurezza. 
L’anno scorso abbiamo fatto prova-
re anche motoseghe e attrezzature 
pericolose ma le aziende hanno for-
nito anche tutti i dpi necessari per 
effettuare una prova in sicurezza 
ed evitare che qualcuno si facesse 
male.

Greenline: Siamo alla seconda edi-
zione: qual è il riscontro dei giardi-
nieri della prima edizione?
Cesare Cipolla: Sono molto con-
tenti. Quando i giardinieri possono 
provare le macchine sono come 
i bambini in pasticceria: lo dico 
da giardiniere. Scherzi a parte, 
un conto è vedere una macchi-
na esposta in un salone e un’al-
tra cosa è provarla. È vero che ci 
sono gli open-day delle aziende ma 
lì non riesco a provare lo stesso 
tipo di macchina di marchi diversi. 
Se consideri che un trattorino per 
una manutenzione minima costa 
intorno ai 20.000 euro, capisci 
l’importanza di poter provare 5 
marche diverse della stessa tipo-
logia di attrezzo in un pomeriggio. 
Se vuoi fare un acquisto oculato 
vieni a Demo 2020.

� www.demogreen.it

di richiedere un coupon per parteci-
pare gratuitamente; tutte le aziende 
che espongono hanno a disposizio-
ne questi coupon e tutti i soci delle 
associazioni patrocinanti potranno 
accedere gratuitamente.

Greenline: Tutti i professionisti po-
tranno provare le macchine?
Cesare Cipolla: Per poter provare 
le macchine i professionisti dovran-
no registrarsi nel sito e compilare 
una manleva. Troveranno il modulo 
anche all’ingresso della fi era. È uno 
scarico di responsabilità a favore 
degli espositori che fanno provare 
le attrezzature.
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Con una planimetria modificata rispetto alle edizioni precedenti 

e la sicurezza di espositori e visitatori come priorità, dal 6 all’8 

settembre è confermato l’appuntamento con Spoga+Gafa a Colonia. 

Ecco come si svolgerà e quali saranno le tendenze in mostra.
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I trend green a 

Spoga+Gafa 
2020

Quanto è davvero soste-
nibile il mondo del verde e 
come può implementare
il trend globale della sostenibilità 
in modo profi cuo per tutti? La pros-
sima edizione di Spoga+Gafa, in 
calendario dal 6 all’8 settembre 
2020 a Colonia, si propone di for-
nire tutte le risposte. L’offerta in-
cluderà prodotti a basso consumo 
di risorse e soluzioni ecologiche di 
global player e startup innovative, 
mettendo in mostra l’intero mondo 
del giardino e del lifestyle ad esso 
legato: un’offerta completa di mo-
bili per esterni e decorazioni e la 
più grande esposizione al mondo di 
griglie e barbecue saranno in grado 
di soddisfare i palati più esigenti. 
Inoltre tanti eventi interessanti e 
occasioni divulgative prepareran-

>> news
Spoga+Gafa a cura della redazione

no terreno fer tile per un networ-
king efficace. Oltre 2.100 espo-
sitori da più di 60 paesi su una 
super ficie espositiva di 230.000 
mq renderanno anche quest’anno 
Spoga+Gafa un appuntamento di 
riferimento per tutti i professio-
nisti del gar-
dening, ovvia-
mente con gli 
occhi sempre 
puntati sulla 
sicurezza di 
espositori e 
visitatori, a 
garanzia della 
quale gli orga-
nizzatori stan-
no mettendo in 
campo misure 
straordinarie.

 
Il layout della prossima 
edizione

“All’inizio della crisi, avevamo già 
affittato oltre il 90 percento del-
lo spazio, anche agli espositori 
dall’estero - dichiarano gli organiz-

zatori -. Tuttavia, 
dovremo accet-
tare il fatto che 
gli espositori di 
altri continenti 
non saranno in 
grado di arrivare 
a Colonia a set-
tembre se non 
avranno una 
rappresentanza 
agile in Euro-
pa, così come 
alcune aziende 



espositrici estere. Siamo 
molto dispiaciuti che questi 
par tner non saranno in gra-
do di par tecipare, ma non 
vediamo l’ora di accoglier-
li di nuovo a Colonia l’anno 
prossimo. Alla luce di questi 
fatti, le sale 1, 4.2 e 5.1 non 
saranno occupate quest’an-
no. Gli espositori previsti in 
queste sale saranno inte-
grati in altri spazi. Abbiamo 
quindi deciso di pianificare 
Spoga+Gafa in un’area più 
compatta, che occuperà un 
totale di 12 sale”.
Come tutte le altre situa-
zioni della vita quotidiana, 
Spoga+Gafa 2020 sarà 
quindi soggetta a una “nuo-
va normalità”, almeno per 
quest’anno, che preveda di-
stanziamento sociale, dispo-
sitivi di sicurezza e adegua-
te procedure di ingresso e di 
circolazione in fiera.
“Il fatto che abbiamo regi-
strato un numero di domande 
così buono, paragonabile al 
livello dell’anno precedente 
nonostante la situazione pre-
caria - ha commentato Oliver 
Frese, Chief Operating Offi-
cer di Koelnmesse GmbH -, 
indica che il settore del verde 
è ottimista e che considera 
Spoga+Gafa una piattaforma 
vitale per il mercato”.
Vediamo ora quali saranno 
i principali trend del verde in 
mostra a settembre a Colonia.

I “giardini sostenibili” 
al centro di Spoga+Gafa

Il giardino come rifugio soste-
nibile sarà il tema centrale di 
questa edizione, presentan-
do le tendenze attuali e le 
aree tematiche nel settore 
dei giardini, tra soluzioni pio-
nieristiche e nuovi prodotti. 
Con il focus di quest’anno, 
Spoga+Gafa si propone di 
svolgere un ruolo attivo nel-
la promozione di uno stile di 
vita più consapevole in tutto 
ciò che concerne il tempo tra-
scorso all’aria aper ta, dalla 
scelta dei mobili da esterno 
al mondo degli attrezzi, dai 
vasi e tubi da giardino fino ai 
più piccoli accessori decora-
tivi per balconi e giardini.

Estensibile? Super leggero? Atossico?
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Il giardino come luogo 
di ritiro

Il giardino ha sempre avuto un signi-
ficato speciale come luogo di relax 
e ritiro, ancora di più in tempi di in-
certezza. Qui la routine quotidiana 
sembra essere inalterata. Il lavoro in 
giardino offre una distrazione e aiuta 
le persone a riposare. L’aria fresca 
e le piante promuovono la salute e 
la rigenerazione. Questo è il moti-
vo per cui ancor più oggi il giardino 
funge da ampio spazio abitativo: la 
tendenza degli anni passati verso la 
progettazione fai da te di aree ester-
ne è in aumento, così come il giardi-
naggio indoor e gli orti urbani stanno 
diventando sempre più popolari so-
prattutto tra gli abitanti delle città.

L’industria verde sempre 
più… green 

Come ben sappiamo, la protezione 
del clima ha la massima priorità nel 
plasmare il futuro del nostro piane-
ta e Spoga+Gafa ha sempre avuto a 
cuore la sostenibilità, sia che si trat-
ti di produzione, trasporto o utilizzo 
di prodotti per il giardino. La qualità 
e la durata delle materie prime gio-
ca un ruolo importante per le aree 
esterne: a causa del cambiamen-
to climatico, l’attuale arredamento 
outdoor è anche estremamente re-
sistente alle intemperie e quindi ha 
una longevità sempre maggiore gra-
zie a materiali innovativi. Il legno pro-
veniente da foreste gestite in modo 
sostenibile viene scelto sempre più 
spesso per la produzione di mobi-
li. Le alternative ecologiche offrono 
materiali riutilizzati o residui. Oggi, 
i mobili da giardino, i tappeti per 
esterni e i vasi contengono spesso 
plastica recuperata negli oceani e 
da bottiglie in Pet, così come legno 
riutilizzato e metalli riciclati. 

Il giardinaggio naturale

La consapevolezza per la protezione 
ambientale sta crescendo anche per 
quanto riguarda il lavoro in giardino e 
“ritorno alla natura” è quindi il mot-
to per la progettazione di molte aree 
esterne, con un occhio di riguardo a 
piante e arbusti utili per le api e altri 
insetti. Terricci e fertilizzanti realizza-
ti con materie prime regionali assi-
curano una crescita sostenibile, così 
come i vasi biodegradabili supporta-
no una cura del giardino eco-compa-
tibile. La scintilla “verde” è scoccata 
anche nella sezione barbecue: i nuo-
vi rivestimenti realizzati con materie 
prime organiche per grill e cucine da 
esterno sono privi di materiali tossici 
e sono particolarmente resistenti. I 
barbecue usa e getta realizzati con 
materiali naturali e biodegradabili 
come bambù e pietra lavica sono 
un’idea intelligente. Anche il carbo-
ne per barbecue è oggi realizzabile 
in modo sostenibile, provenendo per 
esempio da progetti ecologici per la 
protezione del paesaggio.

Uno per tutti: 
il barbecue versatile

In generale, la versatilità è una del-
le caratteristiche più apprezzate 
quando si parla di barbecue, motivo 
per cui sta prendendo piede il nuo-
vo trend delle macchine ibride, che 
possono alternare l’alimentazione 
tra gas e carbone. Anche gli acces-
sori contribuiscono in larga parte ad 
aumentare a dismisura le possibi-
lità dei griller, consentendo loro di 
grigliare, arrostire, cuocere a fuoco 

lento o affumicare gli alimenti utiliz-
zando un solo dispositivo. I barbecue 
in ceramica sono particolarmente 
apprezzate per la loro versatilità. 
Grazie alle nuove tecnologie, la cot-
tura rapida delle bistecche non è più 
prerogativa solo di una macchina a 
carbone, ma anche dei barbecue a 
gas ed elettrici.

Sempre più comfort 
e sicurezza

Nonostante negli ultimi anni i millen-
nials stiano dimostrando un ritrovato 
amore per il verde, il loro interesse 
si concentra per lo più sulle piante 
da appartamento o gli orti urbani e 
i sondaggi rilevano che ci sono mol-
tissimi giardinieri hobbisti tra i set-
tantenni. Anche per questo motivo 
gli elettroutensili da giardino stanno 
diventando sempre più leggeri e faci-
li da usare, i sistemi di avviamento 
per tosaerba facilitano l’operazione, 
mentre i rasaerba robot ultra silen-
ziosi si occupano addirittura in toto 
del lavoro. L’ergonomia dei prodotti 
non è più solo un tema per il lavoro 
d’ufficio. Al fine di alleviare spalle e 
articolazioni, i produttori migliorano 
costantemente la progettazione di 
maniglie e impugnature degli attrez-
zi e utilizzano sempre più materiali 
come l’alluminio o la fibra di vetro, 
che facilitano il lavoro anche ai meno 
giovani. Inoltre, oggi le batterie a ri-
carica rapida, nonché i sensori e le 
app per la progettazione, l’irrigazione 
e la cura del giardino garantiscono 
un comfort sempre maggiore.

� www.spogagafa.com
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>> news

Il 3 giugno è stata presentata ufficialmente l’edizione 2021 di Euroflora, 

che si terrà dal 24 aprile al 9 maggio 2021 nei Parchi e nei Musei di 

Nervi, seguendo quindi il format inaugurato nel 2018 che coniuga un 

luogo di straordinario interesse botanico, paesaggistico e artistico con 

la qualità della migliore produzione florovivaistica e il fascino della 

creatività di giardinieri, progettisti e compositori floreali.

Eurofl ora a cura della redazione

Eurofl ora torna ad

aprile 2021

Quella del 2021 sarà 
un’edizione di Eurofl ora 
più che mai a sostegno
del settore, che potrà contare su 
collaborazioni importanti come 
quelle del Ministero delle Politi-
che Agricole e Forestali, dell’As-
sociazione Nazionale Vivaisti 
Esportatori (Anve), di Ice che fi -
nanzierà un ciclo di incoming che 
porteranno a Genova buyer prove-
nienti da diversi mercati esteri, e 
di Grandi Giardini Italiani, la rete 
che raggruppa i più prestigiosi 
giardini pubblici e privati del no-
stro paese.

La manifestazione, nata nel 1966 
e giunta alla sua 12esima edizio-
ne, è organizzata da Porto Antico 
di Genova, promossa dal Comune 
di Genova, in collaborazione con 
Regione Liguria e Camera di Com-
mercio di Genova.

Euroflora 2021: 
cosa vedremo

Parchi per offrire ai visitatori pro-
spettive emozionanti con essenze 
rare, esemplari unici, collezioni 
straordinarie e produzioni di ec-
cellenza sviluppate su 86.000 mq 
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Il progetto di Euroflora 2021, realizzato dallo Studio Lavarello, 
prevede la presenza di ben 17 fontane, con vasche circolari 
collegate da assi di ruscellamento. 

e un sistema di percorsi ampliato 
che attraversa giardini e ville stori-
che affacciati sul mare.
Realizzato dallo Studio Lavarello, 
già autore di 6 edizioni della ma-
nifestazione dal 1971 al 1996, il 
progetto è stato approvato dalla 
Soprintendenza Archeologia, Bel-
le Ar ti e Paesaggio. Si basa su 
un nuovo principio geometrico di 
configurazione dello spazio costi-
tuito da grandi ellissi arricchito 
da forme circolari, ideati per di-
segnare nuovi percorsi provvisori, 
a integrazione di quelli esistenti, 
e per delineare la struttura delle 
zone espositive. Tutto ciò arricchi-
to dalla presenza dell’acqua come 
elemento visivo e frangi rumore 
con 17 fontane. 
La costante geometrica, carat-
terizzata da specifiche variazioni 
delle forme, la si potrà ritrovare 
in grandi sequenze paesaggistiche 
all’interno delle tre grandi Ville che 
compongono l’intera area espo-
sitiva dei Parchi di Nervi. Il tutto 
conferisce al progetto un carattere 
di armonia e unitarietà. La natura 
stessa dell’ellisse si sposa alla 
per fezione con l’impianto planime-
trico preesistente, caratterizzato 
da percorsi e macchie di vege-
tazione dall’andamento sinuoso, 
tipico del paesaggismo romantico, 
percorsi che contribuiscono a valo-

rizzare ulteriormente le alberature 
monumentali e le essenze perma-
nenti dei Parchi.
Questi grandi ovali sono i luoghi 
in cui si manifesta un elemento di 
grande valore simbolico e attual-
mente non presente nei parchi, 
destinato a stupire e ad arricchire 
l’esperienza di chi visiterà Euroflo-
ra: l’acqua. All’interno di ogni spa-
zio ellittico è collocato un sistema 
di vasche circolari collegate da 
assi di ruscellamento; le vasche 
sono caratterizzate dalla presen-
za di getti d’acqua, in alcuni casi 
concentrici, in altri ver ticali, in al-
tri ancora come combinazione dei 
due tipi. La geo-
metria semplice 
delle vasche, 
l ’ in tegraz ione 
con il disegno 
delle ellissi e 
la reiterazione 
nei tre parchi fa 
sì che l’acqua 
costituisca una 
nuova dimen-
sione estetica 
che segna in 
modo omoge-
neo l’esperien-
za del pubblico 
di Euroflora, un 
a c c o m p a g n a -
mento costante 

della visita alla mostra, dal punto 
di vista visivo ma anche dal punto 
di vista acustico, con lo scrosciare 
dei ruscelli.

Ampliamento dell’ingresso 
principale

Oltre all’ampliamento dello spazio a 
disposizione dei visitatori, reso pos-
sibile grazie alla realizzazione di nuo-
vi percorsi – in totale 6 km rispetto ai 
5 permanenti – dal carattere provvi-
sorio e reversibile, un altro importan-
te elemento progettuale di Euroflora 
2021 è costituito dall’ampliamento 
del fronte d’ingresso principale della 
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ESPOSIZIONE 
ERNAZIONALE DEL FIORE 

LLA PIANTA ORNAMENTALE
i di Nervi
va

UN MONDO
DI R AR A BELLEZZA

manifestazione, anch’esso proget-
tato con carattere di reversibilità, 
concepito sia per snellire e rendere 

più fl uido il fl usso in entrata dei 
visitatori, sia per consentire 

una maggiore affl uen-
za complessiva di 

pubblico.

Aree a parco

Aree espositive prevalentemente verdi

Aree espositive prevalentemente fi orite

Infopoint

Ristorazione

Stand per fi ori recisi e bonsai

n. 7 installazioni land art

Fontana con getto verticale

Fontana con getti convergenti

Fontana con getti verticali e convergenti

Entrata/Uscita

Il percorso sopraelevato 
e il mirador

A monte di Parco Gropallo, do-
minante dal punto di vista alti-
metrico rispetto alla sequenza di 
fontane sottostanti, si è scelto di 
collocare un percorso sopraele-
vato curvilineo con rampe a pen-
denza costante e con inclinazioni 
compatibili per l’eccesso ai disa-
bili, che raggiungono nella par te 

centrale un’altezza massima 
di un metro e cinquanta ri-

spetto al suolo.
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N.7 INSTALLAZIONI LAND ART
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Aree a parco

Aree espositive prevalentemente verdi

Aree espositive prevalentemente fiorite

Toilettes

Infopoint

Ristorazione

Stand per fiori recisi e bonsai

N. 7 installazioni land art

Autoambulanze

Fontana con getto verticale

Fontana con getti convergenti

Fontana con getti verticali e convergenti

Entrata / Uscita

Piante da collocare altezza maggiore 3.00 m.

Nuovi spazi per fiori 
recisi e bonsai

Oltre all’utilizzo degli spazi del Polo 
museale di Nervi, sono stati proget-
tati nuovi spazi espositivi semicoperti 
all’interno di piccoli padiglioni distri-
buiti lungo i percorsi di Parco Grimal-
di, con l’obiettivo di offrire maggiori 
opportunità espositive ai produttori di 
fi ori recisi e bonsai. I moduli esposi-
tivi, a forma semicircolare, di piccole 
dimensioni e rivestiti di tavole di le-
gno colorate, potranno essere aggre-
gati in piccoli gruppi, intervallandosi 
agli alberi e agli arbusti presenti.

Mercato Verde

Il Mercato Verde, ovvero la zona de-
stinata a stand commerciali dove i 
visitatori potranno acquistare pian-
te e fi ori, sarà collocato nella parte 
a monte di Parco Gropallo, in quan-
to prossima al varco di uscita prin-
cipale. L’area mercato sarà sepa-
rata dall’esposizione vera e propria 
da una quinta di piante di altezza 
adeguata, posizionata a valle della 
stessa area.

I concorsi e le giurie 
internazionali

Eurofl ora, com’è sua tradizione, pre-
vede l’organizzazione di concorsi de-
stinati a tutti gli espositori e fi nalizzati 
a premiare le migliori partecipazioni 
italiane ed estere. I concorsi sono 
suddivisi in concorsi d’onore, esteti-
ci e tecnici. Con i primi, dedicati in 
particolare ai paesi esteri e alle re-
gioni, vengono giudicate le presenta-
zioni individuali o collettive realizzate 
nei diversi spazi espositivi. I concorsi 
estetici premiano la bellezza, l’ori-
ginalità e l’artistica presentazione 

delle piante esposte; i concorsi 
tecnici sono fi nalizzati invece 

a premiare l’alta qualità, 

la robustezza e le novità di fi oriture, 
arbusti e alberi in esposizione. Un 
concorso ad hoc valuterà le presen-
tazioni meglio conservate per tutta la 
durata della manifestazione.

Le grandi collezioni 
florovivaistiche: 
la partnership con Grandi 
Giardini Italiani

Grazie a questa collaborazione Eu-
rofl ora presenterà una “galleria” di 
importanti e rari esemplari botanici 
messi a disposizione dai collezionisti 
più prestigiosi di tutta Italia. Grandi 
Giardini Italiani collaborerà con l’or-
ganizzazione di Eurofl ora organizzan-
do anche la giornata dei buyer, che 
consisterà nella partecipazione dei 
responsabili acquisti dei principali 
giardini italiani, prevista nella gior-
nata delle giurie, ovvero il venerdì 
che precede l’apertura al pubblico.

Come partecipare

La partecipazione a Eurofl ora, come 
da regolamento internazionale delle 
fl oralies, è completamente gratuita. 
Gli spazi sono assegnati dall’orga-
nizzazione dopo l’approvazione del 
progetto del singolo partecipante da 
parte dell’organizzazione, tenuto con-
to delle specifi cità produttive e della 
coerenza con il progetto generale di 
manifestazione. L’attività di scouting 
presso le principali aziende del com-
parto, le Regioni, le Ambasciate e le 
rappresentanze Consolari, i distretti 
produttivi e le associazioni di catego-
ria, avviata già nel corso del 2019, si 
concluderà a fi ne 2020.

� www.eurofl ora.genova.it
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eBay, il partner ideale 

per cogliere le opportunità 

del commercio online
Vendere online aiuta 
le imprese. In un mo-
mento estremamente  
complesso per il nostro paese, l’e-
commerce rappresenta una gran-
de occasione per dare alle azien-
de nuove opportunità, offrendo la 
possibilità di aggiungere al proprio 
negozio fisico un canale di vendita 
ulteriore, composto da milioni di po-
tenziali acquirenti. 
Non è un caso che le aziende dei 
settori giardinaggio, casa e bricolage 
che operano online stiano registran-
do un vero e proprio boom, grazie 
anche alla possibilità di vendere fa-
cilmente in una situazione dove gli 
spostamenti sono limitati. A testimo-
niarlo i dati forniti da eBay, una delle 
principali piattaforme di e-commerce 
al mondo che conta oltre 35.000 
imprese iscritte in Italia. Durante il 
lockdown, tra metà marzo e metà 
aprile, su eBay.it il volume delle ven-
dite di prodotti per il giardino e l’ar-
redamento di esterni è triplicato. A 
trainare il trend sono state le piscine 
e gli idromassaggi, con un aumento 
in termini di valore di circa 8 volte in 
sole 4 settimane, oltre alle struttu-
re e protezioni, aumentate di circa 4 
volte nello stesso periodo, testimo-
niando una grande propensione ai 
lavori di sistemazione del giardino.
In questo scenario, eBay ha sem-
pre continuato a fornire alle imprese 
tutti gli strumenti per poter operare 
al meglio, forte di un bacino di oltre 
174 milioni di potenziali acquirenti a 
livello globale di cui 5 milioni in Italia, 
una grande semplicità e convenienza 
nell’aprire un negozio e soprattutto 
un modello di business veramente vi-
cino ai bisogni delle aziende. Infatti, 

il vero elemento distintivo di eBay è 
che non vende e non compra nulla 
direttamente e quindi non si pone 
mai in competizione con i propri 
venditori, ma rappresenta un vero 
e proprio partner che si occupa di 
mettere in contatto venditori e ac-
quirenti in tutto il mondo. 
A testimonianza di ciò, in questi 
mesi eBay ha messo in campo una 
serie di azioni per supportare le Pmi 
che operano attraverso la piattafor-
ma, come l’offerta di 12 mesi gratu-
iti per il negozio standard e 6 mesi 
gratuiti per il negozio Premium per 
chi entrasse per la prima volta nel 
marketplace. Inoltre, eBay da sem-
pre collabora con i territori per es-
sere ancora più vicina ai propri ven-
ditori. Per questo ha recentemente 
unito le forze con Confcommercio 
per facilitare le Pmi italiane nell’ac-
cesso al mercato digitale, offrendo 

training dedicati, promozioni e sup-
porto professionale.
“Essere partner delle Pmi è da sem-
pre la nostra missione, in particola-
re nel settore del giardinaggio dove 
le aziende possono trovare, tramite 
la nostra piattaforma, opportunità 
davvero uniche per il loro business - 
ha affermato Sara Cendaroni, Sales 
Director Italia di eBay -. L’e-commer-
ce ha dimostrato di essere uno stru-
mento fondamentale per supportare i 
negozi fisici, tanto che oggi possiamo 
parlare di ‘Commerce’ come di un’in-
tegrazione virtuosa tra attività fisiche 
e negozi online. Continueremo a met-
tere la nostra grande esperienza e il 
nostro modello di business al servizio 
delle aziende, nella convinzione che 
sia la strada giusta per aiutarle ad 
avere successo”.

� www.ebay.it

eBay a cura di eBay Italia
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  _Inchiesta

Quanto lavora un garden ce
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 _Analisi
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Collins Srl - Via G. Pezzotti, 4 - 20141 Milano Tel. (+39) 028372897
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#nonsmetteredicomunicare
40 milioni a disposizione per il 

CREDITO D’IMPOSTA DEL 50%
SU INVESTIMENTI PUBBLICITARI 2020
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GREENRETAIL.it

50 novità per stupire i clienti
nel 2019 Biologiche, tecnologiche, connesse,

semplici e con colori alla moda: ecco una 

carrellata delle novità 2019 per rivitalizzare
la domanda di giardinaggio in Italia.

 _IntervisteKollant distribuirà Neudorff  _CompoSergio Armari raccontail nuovo corso di Compo  _ProduzioneCopyr: incontro con Mario Di Leva _NovitàMaurizio Tollis ci spiegail rilancio di Giudici Garden Tools_TercompostiNicola Scarselli ci illustrai nuovi concimi Triplo

_Sdd Sementi DottoUn 2019 ricco di novità:ce ne parla Lorenzo Cassinelli
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Super e ipermercati 

sono un temibile 

concorrente dei 

negozi specializzati 

o uno strumento di 

promozione della 

cultura del verde?

GREENRETAIL.it

  _Garden Center Social Club
Le classifiche 2019 dei garden sui social 

 _Interviste
I primi 50 anni di Zapi

  _Agrofarmaci Hobby
Slitta a fine 2021 il divieto di vendita

 _Monitoraggio GDS
Le insegne brico-garden nel 2019

Quando il verde
entra nel 

carrello
della spesa
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 Anno VIII _N° 63/2014 _novembre/dicembre

 In meno di 10 anni, 

le vendite bio nella GDO 

hanno registrato un +220%, 

raggiungendo nel 2013 

i 2,3 miliardi di euro. 

Cresce il numero degli acquirenti 

e aumenta la spesa destinata 

al biologico, che nel garden center 

trova la sua collocazione ideale.

Il biologico?  

Un’opportunità
 _Interviste

I 45 anni di Fitt _Interviste
Stanley e Black&Decker arriva in Italia

 _Interviste
Vigorplant punta sul bio

 _Trade mktg
Torna Elu par les femmes, pour les femmes
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 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55GAME:
il gardening 
si incontra

 _Interviste
Bellamoli inventa il visual 

delle pietre _Interviste
Il Birdfeeding ha 

conquistato anche l’Italia

 _Anteprime
Euroequipe rivoluziona 

il tubo

 _Interviste
Le nuove prospettive 

di Kollant

 Anno IX _N° 68/2015 _settembre

Il 4 novembre a Milano 

si incontrano i top retailer 

del giardinaggio italiano. 

Tu puoi mancare?

COP_GL_ set15.indd   1
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la Natura si fa bella!

 _Analisi
Il giardinaggio europeo secondo GfK

 _MotorTorna a crescere la motocoltura in Italia

 _Monitoraggio GDS

Tutti i numeri del commercio organizzato

 _Interviste
Myplant 2016 verso il raddoppio

 _RetailBrico Bravo: quando l’e-commerce  

supera il negozio

 Anno IX _N° 69/2015 _ottobre

Il 15 settembre è stato inaugurato il 

garden center Blum a Rescaldina: un 

format innovativo per il mercato italiano 

e ispirato ai garden center europei.
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 _Interviste
Blumen fa shopping 

di top brand _Interviste
40 anni di Vigorplant

 _Analisi
GAME spiega l’andamento 

del mercato nel 2014-15

 _RetailFlordenny: 
quando il verde va online

 _Analisi
La rete distributiva 

del gardening in Italia 

 Anno IX _N° 70/2015 _novembre/dicembre

Tutti
a Minoprio!

Il 14 e 15 gennaio il mercato 

del gardening si incontra alla 

Fondazione Minoprio 

per il quarto congresso 

nazionale di Aicg. 

Ne parliamo con i 
protagonisti.
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Fito Farmaci
Hobbisti 

senza legge

 Anno X _N° 71/2016 _febbraio

 _Interviste
Fabio Rappo ci racconta il nuovo Viridea di Arese

 _Sistema
Intervista con Mario Aspesi e Roberto Fadda

 _Osservatorio Social

I garden center e i social nel 2015

 _John Stanley

Il garden center dei millennial

 _Normative
Progettare e rimodellare il garden 

La mancata pubblicazione entro il 25 novembre del 

Decreto sulla vendita dei fito farmaci a uso hobbistico 

getta nel caos il mercato consumer. Compag cerca 

di fare chiarezza e propone delle “Linee Guida” a 

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

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

giardino e nel Natale. Grazie a un costante processo 

di evoluzione e innovazione è diventato un punto 

di riferimento in Emilia Romagna.

La shopping 

experience di
MondoVerde

 Anno X _N° 72/2016 _marzo

 _Anteprime
Copyr entra nel mercato della nutrizione

 _Monitoraggio GDS

Nel 2015 torna a crescere il commercio organizzato

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

 _Analisi
Stabili le vendite di vasi nel 2015

 _PetIntervista a Spectrum Brands 

COP_GL_mar_16.indd   1
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Il nuovo tosaerba a 3 ruote proposto da 

Leroy Merlin segna un salto di qualità 

della distribuzione: la private label non 

è più solo differenziazione e maggior 

redditività, ma anche innovazione. 

Ce ne parla Michele Gallizia.

L’innovazione
di Leroy Merlin

Anno X _N° 73/2016 _aprile/maggio

_Interviste
Compo passa a Kingenta: incontro con Vittorio 

Mondellini_Interviste
Torna Eurogreen in Italia

_EsteroIl mercato del verde nel 2015 in Francia e Germania

_AwardIl gardening visto con gli occhi delle donne 

_Garden Center

Viridea di Arese e Green Flor di Paratico 
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Verso il Bonus Fiscale

del verde
 Anno X _N° 74/2016 _giugno/luglio

 _Interviste
Arena Vivai cambia il volto del vivaio

  _RetailA.Capaldo, Fraschetti e Viglietta Group si uniscono in Terna

 _Accordi
Hortus Sementi partner di SC Johnson

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

 _Analisi
Non aumentano le vendite di concimi

A luglio viene presentato in Parlamento 

il disegno di legge per la detraibilità 

fiscale per la riqualificazione del verde 

privato e condominiale. Una occasione 

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

 _EventiAicg lancia il Garden Festival d’Autunno

  _Osservatorio Social

Il ranking dei garden center più social

 _Analisi
Cresce il mercato dei terricci

 _Interviste
Incontro con Bricocenter 

Il garden center 

diventa  cross canale
I consumatori stanno scappando dai negozi e 

l’e-commerce continua a crescere. Come sta 

cambiando il centro giardinaggio al tempo di internet?
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Garden Festival  

d’Autunno: 

buona la prima!

La prima edizione del Garden Festival d’Autunno, 

promosso da Aicg, è stata supportata da più di 100 

garden center: un ottimo esempio di comunicazione 

collettiva per stimolare la cultura del verde. Una 

strada che anche all’estero dà grandi risultati.
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 Anno X _N° 76/2016 _ottobre

 _SBM-Bayer
Ferdinando Quarantelli racconta la nuova Bayer

  _Eima Green
Franco Novello: cosa vedremo a Bologna

 _Tendenze
I trend di Efsa _Analisi

Piove sul mercato dell’irrigazione

 _Monitoraggio

Tutti i dati del commercio organizzato

 _Category
Le novità 2017 viste nelle fiere di settembre
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Il verde 
vince l’inquinamento

Le piante combattono riscaldamento globale, 

polveri sottili e inquinamento indoor: lo dice la 

scienza. Per un vero “rinascimento del verde” 

servono però politiche di sviluppo governative 

e una coesione delle imprese del settore.
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 Anno X _N° 77/2016 _novembre/dicembre

 _AICGTutto sul Convegno 2017 di Venezia

  _Analisi
Vendite stabili per il mercato degli attrezzi 

 _John Stanley

I garden center in Russia

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

 _Promogiardinaggio

Insieme per promuovere il gardening
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Nel 2016 le community dei garden center italiani sui social network hanno superato 1 milione di 

fan. Classifiche e cifre dell’evoluzione dei “social verdi” nel 2016.

 _Interviste
Il brand Kollant diventa Adama

  _Francoforte
Christmasworld e Floradecora: interessante binomio 

1 milione di fan 

    per i garden italiani

GARDEN CENTER SOCIAL CLUB

  _Analisi
Non cresce il mercato dei fertilizzanti

 _John Stanley

Vendere piante da interno
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 _Interviste
Ipierre: orgoglio made in Italy

 _Interviste
Husqvarna punta sull’Italia 

  _Normative
Agrofarmaci hobby: le regole per i rivenditori

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

Vent’anni fa, nel 1997, apriva a Cusago il 

primo Viridea, la più importante catena 

nazionale di garden center. Un successo che 

ha affermato il format in Italia: ce ne parla uno 

dei suoi protagonisti, Andrea Santambrogio.

Viridea

20 anni di 
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Apre il Giardino 

delle Meraviglie di
Stefl or

 _Leroy Merlin

Incontro con Giannalberto Cancemi

 _Interviste
Sementi Dotto: non solo sementi 

Lo scorso 1 aprile è stato inaugurato il nuovo 

Steflor di Vimodrone, alle porte di Milano. 

Un punto vendita innovativo e con ampie 

possibilità di sviluppo: la sua particolarità, 

infatti, è che non si tratta solo di un “semplice” 

centro florovivaistico. 

  _John Stanley

In Ucraina ci sono garden center?

 _EsteroIl gardening in Francia e Germania nel 2016
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 _PetVendite in aumento anche nel 2016

 _Barbecue
Il mercato cresce anche grazie agli accessori 

  _Interviste
L’innovazione sostenibile secondo Zapi Garden

 _Analisi
Aumenta a doppia cifra l’e-commerce italiano

Il Rinascimento di

    Bardin Garden Store

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

con una veste totalmente rinnovata e con un garden center moderno e ben concepito, che ha 

completamente sostituito quello precedente.
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C’è un categorykillernello zoo
Negli ultimi anni le insegne di petshop hanno 

moltiplicato il numero dei negozi e ora anche la 

Gdo sta investendo su catene specializzate dedicate 

agli animali domestici. Quale futuro hanno i centri 

giardinaggio in questo mercato? _Interviste
Quanto è verde Brico Ok!

 _Monitoraggio GDS

Non cresce la rete del trade moderno nel 2017

  _Analisi
I vuoti legislativi danneggiano il mercato della 

“difesa” _Osservatorio Social

Sempre più social i garden italiani
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25 anni per 

Il Germoglio
: 

il garden center 
sociale 

 _Interviste
Dopo Bayer Garden, SBM sigla un accordo di 

partnership con Valagro 

 _Bonus giardini

Il bonus verde entra nella Legge di Bilancio

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

e il bio

 _RetailRoberto Fadda ci racconta il DIY

25 anni fa nasceva Il Germoglio Onlus con l’obiettivo di offrire opportunità di lavoro a persone 

svantaggiate attraverso il verde e il garden center. Una storia imprenditoriale non convenzionale.
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 _Interviste
Hozelock verso la filiale italiana 

 _EventiStati generali del verde pubblico a Milano

  _RetailL’8 aprile sarà Viglietta Guido Spring Day

 _Normative
Da marzo nuovi limiti sui topicidi anticoagulanti

Il nuovo Centro Giardinaggio Pellegrini è il 

più grande delle Marche e forse del centro 

Italia, sicuramente uno dei più significativi. 

Ne abbiamo parlato con i suoi promotori, 

Michela Pellegrini e Paride Corsalini.

Pellegrini Garden: 

un buon esempio di 

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

21-23 febbraio2018

NON PERDERE
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Nel più grande parco 

agroalimentare promosso da 

Eataly c’è spazio anche per 

il verde, grazie alla Serra di 

Flora Toscana progettata da 

Organizzazione Orlandelli.

 _Osservatorio Social

Il ranking del 2017 dei garden center

  _Attrezzi e irrigazione

Tornano a crescere le vendite grazie al clima 

Anche il
verde 

  
       è Fico

  _Monitoraggio

Non cresce il commercio organizzato nel 2017

 _Analisi
Fertilizzanti: un mercato in evoluzione
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Bonus 
verde:istruzioni

per l’usoIn assenza di risposte certe

dalle istituzioni, Assofloro 

Lombardia presenta

un’istanza all’Agenzia delle 

Entrate e diffonde una

“guida al bonus verde”.

Un’iniziativa molto utile

e che aiuta a fare chiarezza

per gli operatori coinvolti.

Ecco tutto quello che

dovete sapere!

 _Normative
I giardinieri diventano professionisti

  _Agrofarmaci

Le misure transitorie in vista del decreto 

 _Analisi
Aumentate le vendite di vasi nel 2017

  _EsteroIl gardening in Germania e Francia nel 2017

 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno XII _N° 87/2018 _aprile/maggio

 Collins Srl
www.netcollins.com

www.mondopratico.it

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 TR
A

D
E   M

A
G

A
Z IN

E   D
EL   G

A
R

D
EN

IN
G

  I TA
L IA

N
O

Dopo aver preso le redini dell’azienda 

di famiglia, Ambrogio e Vittore Nicora 

nell’arco di tre anni hanno raddoppiato 

e rimodellato i due garden center di 

Varese e Gazzada. Ecco il loro modo di 

interpretare il garden center italiano.

 _RetailJohn Stanley in visita a Fico Eataly

  _Analisi
Motor nel 2017: ne parliamo con Comagarden 

Nicora 

Garden 
raddoppia!

  _Agrofarmaci UNP

Agrochimica fa chiarezza dopo la

pubblicazione del decreto

 _Interviste
Il giardinaggio secondo eBay

GREENRETAIL.it
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A maggio Erika Vivai Mancinelli ha inaugurato un 

nuovo centro giardinaggio, molto interessante per 

l’esperienzialità del cliente e la razionalità della 

gestione. Ce ne parla Erika Mancinelli.

_Opinioni
John Stanley e la crisi della primavera 2018

_PremiI prodotti preferiti dalle donne francesi 

Nuovo look per

Erika Vivai_Analisi
Cresce il mercato del barbecue nel 2017 

_Interviste
Leonessa Vivai ci racconta Piantonario
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 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno XII _N° 89/2018 _agosto/settembre 

 Collins Srl
www.netcollins.com

www.mondopratico.it

 GRUPPO EDITORIALE
 COLLINS SRL

 TR
A

D
E   M

A
G

A
Z IN

E   D
EL   G

A
R

D
EN

IN
G

  I TA
L IA

N
O

Dopo aver fondato Sistema con Bricolife e affiliato i negozi

Brico Point e Abc, Brico Io ha stretto a giugno un accordo anche 

con Mondobrico: stanno nascendo i mega gruppi del diy?

Lo abbiamo chiesto a Paolo Micolucci, direttore acquisti di Brico Io.

 _Interviste
Jacuzzi entra nei garden center

  _Garden Center Social Club

Le classifiche dei garden più social nel 2018 

Brico Io
e la nascita dei

mega gruppi del diy

  _Agrofarmaci Unp

Le vendite diminuiscono limitate dalle normative

 _Monitoraggio

I numeri del commercio moderno nel 2018
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L’agenzia dell’Onu lancia l’allarme: 

tra 11 anni la temperatura salirà di 

1,5°C con catastrofiche conseguenze. 

Le soluzioni da mettere in atto sono 

tante, ma quella più economica è 

aumentare il numero di piante. Ecco 

come il global warming può diventare 

trainante per il gardening.

 _Interviste
Arena Vivai e il servizio per i garden center

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

Un albero
ci salverà

  _Produzione
Le novità 2019 di Ital-Agro

 _Org. Orlandelli

I trend per il 2019 dei garden center
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per stupire i clienti
nel 2019 

Biologiche, tecnologiche, connesse,

semplici e con colori alla moda: ecco una 

carrellata delle novità 2019 per rivitalizzare

la domanda di giardinaggio in Italia.

 _Interviste
Kollant distribuirà Neudorff

  _Compo
Sergio Armari racconta

il nuovo corso di Compo

  _Produzione
Copyr: incontro con Mario Di Leva

 _NovitàMaurizio Tollis ci spiega

il rilancio di Giudici Garden Tools

_Tercomposti

Nicola Scarselli ci illustra

i nuovi concimi Triplo
_Sdd Sementi Dotto

Un 2019 ricco di novità:

ce ne parla Lorenzo Cassinelli
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A ottobre il garden 

bolognese ha inaugurato il 

nuovo punto vendita dopo 

un importante restyling, 

cambiando anche 

l’approccio al mercato.

Ce ne parla il suo
co-fondatore, 

Floriano Gelsi.

GREENRETAIL.it

Flordenny:

il polmone verde

di Bologna

 _AicgSilvano Girelli ci parla della nuova presidenza

  _Osservatorio Social

Le classifiche dei garden center più social 

  _Monitoraggio

Tutti i numeri della Gds brico-garden nel 2018

 _Fertilizzanti
Le imprese ci raccontano come cambia il mercato
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È stata depositata al Consiglio

della Regione Lombardia una legge

per normare i centri giardinaggio.

Merito dell’Assessore Rolfi

e delle associazioni di categoria.

Ecco di cosa si tratta.

GREENRETAIL.it

Vicini alla legge sui

gardencenterin Lombardia

 _Interviste
eBay per le imprese del gardening

  _Homi Outdoor

Una nuova fiera per la vita all’aria aperta

  _Barbecue
Boom di vendite nel 2018

 _John Stanley

Via la plastica dai garden center!
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L’11 giugno la Regione Lombardia ha riconosciuto e normato i garden center 

nell’ambito della multifunzionalità agricola. Dopo Veneto e Basilicata, un’altra 

importante Regione dà il via libera allo sviluppo dei centri giardinaggio di matrice 

florovivaistica.

GREENRETAIL.itDa Milano
 parte la rinascita

dei garden center 

 _Qualità
Incontro con Roberto Magni di VivaiFiori

  _PetCresce ancora il pet food italiano
  _Interviste

Aosom si trasforma in marketplace

 _MotorRecord di vendite nel primo trimestre 2019
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Il 21 luglio il garden center 

Viridea di Cusago

ha aperto il primo ristorante 

Erba Matta della

catena milanese.

Ne abbiamo parlato con 

Fabio e Stefano Rappo, 

promotori del progetto.

GREENRETAIL.it

Viridea apre

Erba Matta 
  _Monitoraggio GDS

I numeri del commercio organizzato nel 2019

 _Osservatorio Social

Quali sono i garden center più social del 2019?

  _Interviste
Rain rivoluziona il mondo dell’irrigazione

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

interessante remodelling dell’esterno

e del layout espositivo del garden center.

Ce ne parlano il suo titolare, Maurizio Piacenza,

e il progettista, Paolo Montagnini.

GREENRETAIL.it

  _Inchiesta
Quanto lavora un garden center?

 _Analisi
Il mercato dei substrati si specializza

  _Interviste
Il nuovo Leroy Merlin di Roma

 _Appelli
Compriamo solo rose equo solidali

Nuova immagine

per Floridea
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Cambio della brand identity, 

lancio di un category con

5 linee di prodotto, una nuova 

campagna tv per la primavera, 

l’accordo con Isagro: 

nel 2020 Vigorplant propone 

una svolta epocale per 

il mercato dei terricci. 

Ce ne parlano in esclusiva 

Luca e Marco Petranca.

GREENRETAIL.it

Vigorplant
apre nuove vie

  _Interviste
Incontro con Sbm Life Science Italia

 _Bessica Piante

Nasce l’albero di Natale plastic free

  _AicgIl Congresso 2020 di Aicg sarà a Varese

_Garden Center Trend

Le tendenze in voga il prossimo anno
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Super e ipermercati 

sono un temibile 

concorrente dei 

negozi specializzati 

o uno strumento di 

promozione della 

cultura del verde?

GREENRETAIL.it

  _Garden Center Social Club

Le classifiche 2019 dei garden sui social 

 _Interviste
I primi 50 anni di Zapi

  _Agrofarmaci Hobby

Slitta a fine 2021 il divieto di vendita

 _Monitoraggio GDS

Le insegne brico-garden nel 2019

Quando il verdeentra nel 
carrellodella spesa
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Chi sono 

i centri giardinaggio 

più “social” di Italia? 

Quali network usano? 

Per rispondere a queste 

domande nasce l’Osservatorio 

Social Media Gardening 

di Greeline: ecco i primi 

risultati.

Garden Center 
Social Club

 

Garden Center 
Social Club

 

Nasce Rain Home Irrigation

Elho ha una nuova distribuzione in Italia

Quando la festa entra nel garden

Gli italiani sono sempre più multicanale

Nuova vita alla Corte dei Fiori di Bologna

 Villaverde 
di Brignais

Truffaut 
di Aubagne

Cop GL maggio 14.indd   1
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Dopo 12 anni la catena francese 

lascia il nostro paese. 

Tre punti vendita passano 

a Fasoli Piante e Viridea. 

Abbiamo incontrato i protagonisti.

Dopo 12 anni la catena francese 

lascia il nostro paese. 

Tre punti vendita passano 

a Fasoli Piante e Viridea. 

Abbiamo incontrato i protagonisti.

Botanic
lascia l’Italia 

Botanic
lascia l’Italia 

Valeria Randazzo ci parla 

della nuova fiera milanese

L’e-commerce cresce anche nel 2013

Anche il garden francese sente la crisi

Nasce la Grill Academy Weber italiana
Sodifer, le misure contano

Breuer di 
Hennef (D)

Sunflower 
di Frankfurt 

am Main (D)
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Il 24 aprile è stato inaugurato 

Giardango a Carimate: 

un garden center con 

un concept molto innovativo 

e alcuni tratti distintivi. 

Abbiamo incontrato il suo 

presidente, Antonio Becherucci.

L’impronta di 
Giardango

L’impronta di 
Giardango

Torna l’Osservatorio trimestrale 

dei garden “social”

Anna Asseretto, prima donna 

“floricoltore dell’anno”Chi difende la difesa?
Incontro con GreenVillage

Il garden center 

europeo in pillole

Cop GL sett 14.indd   3
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Nel 2013 le vendite 

si sono fermate al -1% e il primo 

trimestre 2014 segna un +4,3%. 

È finita la crisi del motor? 

Greenline analizza il mercato della 

motocoltura hobbistica in Italia.

Il motor 
torna a crescere?

Viridea apre a Montebello

A Vercelli il nuovo Fasoli PianteGerber sbarca in Italia

Tutti i dati del retail specializzato

italiano del primo semestre
Il social media marketing 

per il giardinaggio

Cop GL ott 14.indd   3
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Anno IV - N° 26/2010 - GIUGNO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Eugea: la green economy

entra nel garden

> ANALISI

Giardineria 
di Olgiate Olona

> RETAIL GARDEN

Comunicare con 

i barcode QR

> INFORMATICA
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Francia: il nuovo rapporto

di Promojardin

> Bilanci

Il garden cresce 
anche sotto la pioggia

Il garden cresce 
anche sotto la pioggia

I dati di vendita del primo 

quadrimestre 2010 dei garden center 

sono in crescita.
Nonostante la meteorologia avversa.

I dati di vendita del primo 

quadrimestre 2010 dei garden center 

sono in crescita.
Nonostante la meteorologia avversa.
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Anno IV - N° 27/2010 - LUGLIO/AGOSTO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Mercatone Uno si apre 

al garden?

> INCONTRI

Visita a Mondoverde 

e Green Village

> RETAIL GARDEN

Gli acquisti d’impulso

perdono terreno

> JOHN STANLEY
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Il mercato 
secondo Claber 

> TendenzeUn business 
tutto naturale

Il settore verde sta generando nuove importanti opportunità. 

Alimentazione, tempo libero, trasporti, architettura: le novità

interessano il vivere nella sua globalità. Resta da chiedersi: 

i garden center sono pronti al cambiamento?

er greenline_lug 10.qxd  9-07-2010  9:58  Pagina 1

Anno IV - N° 28/2010 - SETTEMBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> RETAIL GARDEN

Bia Garden Store di Parma e

Punto Verde di Vicenza 

> VERDE VERTICALE

Cittadini contro il 

degrado del verde urbano

> GUERRILLA

I risultati dell’ultimo

Osservatorio Non Food

> INDICOD-ECR
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Quando l’architettura

sposa il florovivaismo

> CertificazioniVerde vivo: 
verso la qualità 

certificataLa maggiore sensibilità dei consumatori 

verso le tematiche sociali e dell’ecosostenibilità 

cambierà il modo di produrre e vendere piante e fiori?

Stiamo andando verso il “verde certificato”? Lo abbiamo

chiesto ad Antonio Fracassi, coordinatore di Mps in Italia.
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Anno IV - N° 29/2010 - OTTOBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Alessandro Mezzalira 

e il futuro di Fitt

> INCONTRI

Il nuovo corso 
di Bayer Garden

> INCONTRI

Happyflor, Garden Carretta 

e il tedesco Schlosser

> RETAIL GARDEN

Collins Srlwww.netcollins.com
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Biogiardinaggio Peraga: 

il garden center evoluto

> Monitoraggio 

GDS-GA brico-gardenSi ferma lo sviluppo

delle insegne 
nel 2010

Si ferma lo sviluppo

delle insegne 
nel 2010

Per la prima volta GDS e gruppi

d’acquisto hanno segnato 

una battuta d’arresto. 

Ecco la mappa del retail moderno.
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FILIALE DI MILANO -  € 1,55

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

> INCONTRI

Self cresce nonostante

la crisi

> CONGRESSO IGCA

Philips entra 
nel garden center

> INCONTRI

Zoogiardineria 

di Bologna

> RETAIL GARDEN

Il garden mondiale 

arriva in Italia
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RIVISTA UFFICIALE DELLA

100 novità per il 2011

SWG e GreenLine il primo identikit del garden center italiano
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GYO: la nuova frontiera

del garden dall’Inghilterra
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Anno V - N° 31/2011 - FEBBRAIO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Bricolife: il nuovo 

consorzio del DIY

> CONSUMATORE

Nuova rubrica dedicata 

al visual merchandising

> VISUAL

Floridea di Verona

> RETAIL GARDEN
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Aumenta la multicanalità

> Tendenze

GYO: la nuova frontiera

del garden dall’Inghilterra

Contro la crisi gli inglesi puntano

sull’associazionismo e sul GYO, Grow Your Own.

Ce ne parla Charlie Parker, commercial manager

di Gardenex, l’Associazione che riunisce 

i produttori made in Britain.
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2010: tutti i numeri 

del commercio moderno 

TR
A

D
E   M

A
G

A
Z IN

E   D
EL   G

A
R

D
EN

IN
G

  I TA
L I A

N
O

Anno V - N° 32/2011 - MARZO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

� Guaber   � Gf   � Veb i   � Norma t i ve  pe t   � F lo rov i va i smo   � I smea   � Pe t l i ne  

> INCONTRI

Blumen conquista 

Crescita Miracolosa 

> STRUTTURE 

GfK studia il territorio 

> GEOMARKETING 

Come recuperare 

margine e fatturato? 

> TRADE MARKETING 

Collins Srlwww.netcollins.com

www.mondopratico.it

Il visual merchandising:

tutti i segreti 

> Monitoraggio 

GDS-GA brico-garden

Torna il nostro tradizionale 

monitoraggio semestrale 

in una nuova versione, 

più ricca di dati e di informazioni. 

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL
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Garden Team 
si racconta
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Anno V - N° 33/2011 - APRILE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

La sostenibilità 

secondo Paolo Ricotti

> RETAIL

È nata Compo Agro

Specialist 

> INCONTRI

Ridurre i furti nei negozi 

si può

> INCONTRI

Collins Srlwww.netcollins.com

www.mondopratico.it

Il garden Morselli 

di Medolla

Abbiamo incontrato Silvano Girelli, nuovo

presidente di Garden Team, per approfondire

i progetti futuri del Consorzio, in occasione 

del decimo anniversario

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL
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Non c’è crisi 
per il pet italiano
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Anno V - N° 34/2011 - MAGGIO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Aipsa: più chiarezza 

nei substrati

> EVENTI

Garden vs GDO:
il verde nel super

> TRADE MKTG

Tendenze: 
il wedding garden

> TRADE MKTG

Collins Srlwww.netcollins.com

www.mondopratico.it

Euroflora: 
lo show del fiore

> Zoomark International

Come cresce il mercato 

degli animali da affezione e

quale sarà il ruolo dei garden?
Ce ne parlano Luigi

Schiappapietra, presidente di

Assalco, e Adolfo Somigliana, 

patrono della fiera Zoomark.

GRUPPO EDITORIALE
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La sostenibile leggerezza

del gardening
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Anno V - N° 35/2011 - GIUGNO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> ORTICOLA

La casa dei 
gardener milanesi

> SPECIALE

Il pet italiano si 

è incontrato a Bologna

> ZOOMARK

Visita a Febo di Città

Sant’Angelo

> GARDEN RETAIL

Collins Srlwww.netcollins.com

www.mondopratico.it

Tutto sulla festa 

dei nonni

> politiche sostenibili

Il convegno “Green Retail Forum”

ha illustrato le possibili

applicazioni dell’eco-sostenibilità

nel mercato italiano del

gardening. I consumatori stanno

già modificando le loro abitudini

d’acquisto, come cambieranno 

i garden center nei 
prossimi anni?

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL
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Less but better

Less but better
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Anno V - N° 36/2011 - LUGLIO/AGOSTO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> ASSOCIAZIONE

Sta nascendo 
IGCA Italia?

> NORMATIVE

Aperto Ideal Verde 

di Castano Primo

> RETAIL GARDEN

L’industria ricerca 

più efficienza

> TRADE MKTG

Collins Srlwww.netcollins.com

www.mondopratico.it

Terricci biologici: 

occorre un ultimo sforzo

> consumi

É diminuito lo scontrino medio 

ma aumentano le vendite di

prodotti di qualità. Meno acquisti

ma di maggiore valore: 

la primavera 2011 verrà ricordata

per il "less but better"?  

É diminuito lo scontrino medio 

ma aumentano le vendite di

prodotti di qualità. Meno acquisti

ma di maggiore valore: 

la primavera 2011 verrà ricordata

per il "less but better"?  

GRUPPO EDITORIALE
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Fsc: quando il legno 

ci parla delle sue radici
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Anno V - N° 37/2011 - SETTEMBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Luigi Bertoni ci racconta 

il nuovo Brico Ok

> INCONTRI

Il Garden di Gubbio 

e F.lli Carrara di Pavia

> RETAIL GARDEN

Visita a Jardiland di Frejus 

> RETAIL GARDEN

Collins Srl
www.netcollins.com

www.mondopratico.it

I programmi 2012 

di Swm e Wolf 

> ecosostenibilità

Lo sapete che da marzo 2013 scatta

l’obbligo di dimostrare la provenienza

dei prodotti in legno e derivati messi

in commercio in Europa? 

La certificazione Fsc che promuove 

la gestione responsabile delle foreste

diventerà un passaggio quasi

obbligatorio per il mondo del legno.

Conosciamola meglio.

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL
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Igca: il garden mondiale

scopre l’Italia
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Anno V - N° 38/2011 - OTTOBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> RETAIL

Gardenville di Biella e 

Jardinerie Castelli di Nizza

> INCONTRI

Tutti i dati del commercio

organizzato nel 2011

> MONITORAGGIO 

Il risparmio energetico

> LOGISTICA

Collins Srl
www.netcollins.com

www.mondopratico.it

Leroy Merlin: tra internet

e sostenibilità

> congresso IGCA

A settembre il congresso di IGCA

ha portato a Bolzano 

i maggiori manager mondiali. 

Un confronto che ha stimolato 

la nascita di un'associazione 

di garden center. 

A settembre il congresso di IGCA

ha portato a Bolzano 

i maggiori manager mondiali. 

Un confronto che ha stimolato 

la nascita di un'associazione 

di garden center. 

GRUPPO EDITORIALE
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Il 2011 dalla A alla Z
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Anno V - N° 39/2011 - NOVEMBRE/DICEMBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> MASS MEDIA

Il giardinaggio 

approda in tv

> FLORMERCATI

Masidef ci racconta 

il suo ingresso nel garden

> ESCLUSIVA 

Eglo: il sole che 

non tramonta mai

> INCONTRI

Collins Srl
www.netcollins.com

www.mondopratico.it

“Puntiamo sulle piante

made in Italy”

Viaggio semiserio fra i fatti più 

importanti che hannocaratterizzato 
il mercato italiano 
del giardinaggio nel 2011.

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL
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Anno VI _N° 40/2012 _gennaio/febbraio

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

www.mondopratico.it

_Ats

Incontro con Francesco Bet, 

l’uomo mercato del 2011 

_Husqvarna
Gli italiani sono sempre

più multicanale

_Consumatore

Giovannelli trionfa 
a Parigi

_Graines d’Or 

Collins Srlwww.netcollins.com

www.mondopratico.it

Incontro con il nuovo direttore,

Marco Gerosa

Apre il cash&carry del 

gardening lombardo

_Mor&Mor 

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

il 2011visto dai garden center
Tra spread e default, i consumatori 

italiani hanno ridotto i loro acquisti 

nel 2011. Ma come è andata 

ai garden center italiani? 

Lo abbiamo chiesto a 34 leader: 

ecco le loro risposte!

er GL_genfeb12.qxd  6-02-2012  8:58  Pagina 1
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Anno VI _N° 41/2012 _marzo

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

_Monitoraggio

Tutti i numeri del commercio

moderno nel 2011_Distretti
Come è andato il mercato

dei vasi nel 2011?

_In&Out 

Greenline e Popai promuovono

la formazione dei garden

_Popai Italia 

Collins Srl
www.netcollins.com

www.mondopratico.it

Incontro con Andrea Pironi, 

presidente del Distretto

Florovivaisti Alta Lombardia 

Il meglio dalla mostra

tedesca del verde

_Ipm Essen 

GRUPPO EDITORIALE
COLLINS SRL

Garden
italiani UNIAMOCI!

É l'invito dell'Associazione Italiana Centri

Giardinaggio, fondata il 15 febbraio 

con l'obiettivo di riunire, rappresentare 

e “far volare” l'attività dei 

garden center italiani.

GL_mar12.qxd  6-03-2012  11:40  Pagina 1
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Anno VI _N° 42/2012 _aprile

FILIALE DI MILANO -  € 1,55Intervista a Gasa Group 

e Florensis

_Green

Databank fotografa il mercato 

degli attrezzi

_Attrezzi

Incontro con Alberto Ancora,

nuovo country manager

_Basf Agro

Il boss dei bbq compie 

60 anni 

_Weber

Bertolin: il made in Italy che

pensa all’ambiente

_Outdoor

Collins Srlwww.netcollins.com

www.mondopratico.it
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Quanto sonoverdi gli 
italiani? 

Promogiardinaggio e Nielsen 

hanno presentano la prima ricerca 

sul rapporto tra gli italiani 

e il giardinaggio. Tra “pollici verdi” 

e “vorrei ma non posso”, 

ecco chi è il nostro consumatore.

er GL_apr12.qxd  3-04-2012  16:19  Pagina 1
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Anno VI _N° 44/2012 _giugno

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

Un mercato che morde

_Pet

Nasce Ixorto: 

se vuoi l’orto te lo porto

_Legambiente
I primi dieci anni di RP Soft

_Marketing
Cresce il mercato dell'arredo

_Outdoor
700 manager a Buyer Point

_Retail

Collins Srlwww.netcollins.com

www.mondopratico.it
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Il Gardening diventa
Guerrilla 1.500 italiani si sono armati 

di piante e rastrelli per migliorare 

il verde delle città. Sono i Guerrilla

Gardening: l’avamposto più 

avanguardista per promuovere 

la cultura del verde in Italia.

er GL_giu12.qxd  7-06-2012  10:59  Pagina 1
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Anno VI _N° 45/2012 _luglio

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

Torna a Flormart l’appuntamento

con la formazione del trade verde

_Greendate
Florshow sbarca in Romania

_Green

Massimo Goldoni ci racconta

il nuovo volto di Eima

_Eima Green
Mtd festeggia gli 80 anni in Ungheria

_Motor

I biolaghi: la piscina diventa green

_In&Out

Collins Srlwww.netcollins.com

www.mondopratico.it
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Viaggio tre le imprese 

scosse
dell’Emilia 

Viaggio tre le imprese

scosse
dell’Emilia 

A un mese dal terremoto del 20 maggio

abbiamo incontrato le aziende del settore

vicine all'epicentro. Dai loro racconti 

scopriamo come hanno vissuto il dramma 

e come si preparano alla ricostruzione.

A un mese dal terremoto del 20 maggio

abbiamo incontrato le aziende del settore

vicine all'epicentro. Dai loro racconti 

scopriamo come hanno vissuto il dramma 

e come si preparano alla ricostruzione.

GL_lug12.qxd  6-07-2012  8:20  Pagina 1
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Anno VI _N° 46/2012 _settembre

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

Collins Srl
www.netcollins.com

www.mondopratico.it

GRUPPO EDITORIALE
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Leroy Merlin: la nuova 

Vision del leader

Leroy Merlin: la nuova 

Vision del leader

La nuova identity di GF

_Tools

Speciale: tutti i numeri 

dei terricci consumer

_Terricci

D&M alla conquista 

del mercato italiano

_In&Out

Il Germoglio: un garden center 

da imitare

_Retail

La cronaca di Marco Orlandelli 

del congresso europeo di Parigi

_Forum Edra

Leroy Merlin Italia sta lavorando 

a una “Visione” che guiderà la catena 

nel prossimo decennio.

Ce ne parla Thomas Bouret, 

il suo amministratore delegato.

_set12 OK.qxd  2-08-2012  11:30  Pagina 1
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Anno VI _N° 47/2012 _ottobre

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

Collins Srlwww.netcollins.com

www.mondopratico.it

GRUPPO EDITORIALE
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Cresce il  gardening

nei centri brico
Tutti i dati del retail specializzato 

italiano nel primo semestre

_Monitoraggio
Il mercato riparte da EimaGreen di Bologna

_Motor
Fdt Group compie 15 anni: 

intervista a Giovanni Todaro

_Retail

McSinergie inizia un viaggio 

tra i migliori garden europei

_Retail

Efsa Concept Store: 

spunti per il retail del futuro

_Format

Nei primi 6 mesi del 2012 

le vendite di giardinaggio nei centri brico

sono aumentate del 2,5% con un picco 

a marzo del +37%. È quanto emerge dal

panel di rilevazione di GfK: 

ecco la loro analisi in anteprima.

ver GL_ott12.qxd  15-10-2012  8:51  Pagina 1

TR
A

D
E   M

A
G

A
Z IN

E   D
EL   G

A
R

D
EN

I N
G

  I TA
L I A

N
O

Anno VI _N° 48/2012 _novembre/dicembre

FILIALE DI MILANO -  € 1,55
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COLLINS SRL

Tempi di pagamento: 

una rivoluzione per il trade

20-23 febbraio: 

torna Florbusiness

_Green
Exel compra Hozelock

_Tools
Semia: un nome nuovo 

per i terricci hobbistici

_Tools
Oxadis re-inventa 

le sementi da orto

_Tools
Cip Garden di Como: 

l'importante è che sia femmina

_RetailIl DL 192 e l’art 62 del Decreto Liberalizzazioni

portano tutti i pagamenti del commercio a 30 

e 60 giorni a partire dal 2013. Una rivoluzione

destinata a modificare gli assetti concorrenziali

del mercato. Ecco cosa bisogna sapere.

er GL_nov12:COPERTINA Greenline  05/12/12  13:54  Pagina 1
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Anno VII _N° 49/2013 _febbraio

FILIALE DI MILANO -  € 1,55
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eta“rete”

Il retail
nella “rete”

In anteprima l’analisi Databank

sugli attrezzi per il giardino

_Tools
Ancora un italiano premiato 

agli Oscar europei del garden

_Graines d’Or
Marchegay alla conquista

del mercato italiano

_Trade mktg

Il giardinaggio secondo Agribrianza

_Retail
Apre Varese Gardening: 

l’altro modo di dire grossista

_Retail

Lo Showrooming è uno 

degli effetti dell’evoluzione 

tecnologica nel processo 

d’acquisto. Il confine tra “negozio fisico” 

e “negozio virtuale” sta sfumando, 

ma quali soluzioni possono adottare 

i retailer tradizionali?

er GL_feb13:COPERTINA Greenline  11/02/13  14.36  Pagina 1
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Anno VII _N° 50/2013 _marzo

FILIALE DI MILANO -  € 1,55
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Con
Verde 

Libera Tutti 

il gardening 

è protagonista

Con
Verde 

Libera Tutti 

il gardening 

è protagonista

I 30 anni di Tercomposti 

raccontati dai protagonisti

_Tools

Tutti i numeri del commercio

organizzato nel 2012

_Monitoraggio

Smartgarden lancia 

la Urban Green Revolution

_Ambiente

Calano le vendite di vasi nel 2012

_In&out
Dal 15 al 21 aprile 

Promogiardinaggio organizzerà 

una settimana dedicata al verde 

in collaborazione con Legambiente. 

Una “chiamata alle zappe” 

per promuovere l’amore per il verde.

er GL_mar13:COPERTINA Greenline  13/03/13  11.08  Pagina 1
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Anno VII _N° 51/2013 _aprile

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

Collins Srl
www.netcollins.com

www.mondopratico.it
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Roma ospita il

diy mondiale

Floricoltura Pravettoni: il garden

che ti guarda negli occhi

_Retail
Exel ci racconta

l’acquisizione di Hozelock

_FranciaIl 15 maggio torna Buyer Point

_Eventi

Il 6 e 7 giugno il gotha del diy mondiale

si incontrerà a Roma per la seconda edizione

del Global Diy Summit.

Il 5 giugno Greenline organizza EuroBuyerPoint,

per promuovere il Made in Italy nei mercati

internazionali: Adeo, Obi, Hornbach, Homebase,

Baumax e altre 7 catene europee hanno accolto

il nostro invito. 

er GL_APR13:COPERTINA Greenline  10/04/13  15.17  Pagina 1
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Anno VII _N° 52/2013 _maggio

FILIALE DI MILANO -  € 1,55
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Zoomark:  

una fiera bestiale

Viaggio nell’Europa dei garden: 

Barton Grange Garden Center 

_Retail
Il garden si fa social

_Trade Mktg

Idrobase: “ogni cliente è un mercato”

_Tools

Verde Libera Tutti: 

quando il mercato fa sistema

_Green

FlorShop: il polo del verde 

nel cuore del nord

_Green

Dal 9 al 12 maggio torna 

Zoomark, che quest'anno 

festeggia la sua 15esima edizione. 

Una manifestazione dai grandi 

numeri, supportata da 

un mercato che 

non conosce crisi. 

GRUPPO EDITORIALE

COLLINS SRL

50anni
1963 - 2013

er GL_mag13_OK:COPERTINA Greenline  29/04/13  11.55  Pagina 1
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 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno VII _N° 53/2013 _giugno/luglio

 I big della distribuzione 

mondiale del diy si sono 

incontrati a Roma per 

parlare di e-commerce 

e multicanalità. Ecco tutte 

le strategie adottate nella 

guerra fra “negozi fisici” 

e “negozi virtuali”. Tutto il verde 

      con un click

 Compo rilancia Gesal Iperverde: il garden che 

ha scelto il sole

 Continua il viaggio di Mc Sinergie 

nei garden europei

 Apre il nuovo Tuttogiardino a Pianoro

 Quando il rifiuto diventa una risorsa
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 FILIALE DI MILANO  -  € 1,55

 Anno VII _N° 54/2013 _settembre

L’associazione Made4Diy nasce per 

rappresentare il Made in Italy 

del bricolage e del giardinaggio nel 

board dell’Associazione europea Fediyma. 

E non solo...

Made4Diy:
quando l’industria 

fa sistema

Cop GL set 13_2.indd   1
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 Anno VII _N° 55/2013 _ottobre

Il 14 novembre Promogiardinaggio riunirà 

i manager del mercato per un confronto 

sulla crisi. Quali sono le prospettive, 

le criticità e le opportunità?Il gardening

è in crisi?

Euroequipe: novità a tutto tondo

Tutti i numeri del commercio moderno specializzato 

Bavicchi: un pioniere del garden center italiano

Come migliora la qualità dei substrati? 

Incontro con Daria Orfeo di Aipsa

Burford

Scotdales
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 Anno VII _N° 56/2013 _novembre/dicembre

Il mercato del giardinaggio 

è stato stretto nella morsa 

della contrazione dei consumi 

e della primavera più piovosa 

degli ultimi trent’anni. 

Il Convegno di Promogiardinaggio 

getta luce sull’andamento del 

mercato nell’ultimo biennio.2013:piove sulla crisi
Attrezzi e irrigazione: 

si torna ai consumi di 10 anni faFertil lancia il terriccio 

nel pack di cartoneParrot entra in giardino

Il mercato secondo BricolargeNasce il Censimento 

dei centri giardinaggio italiani

Van Gastel Ekeren

Van Gastel Skt-Katelijne

Cop GL nov-dic13.indd   1
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 Anno VIII _N° 57/2014 _febbraio

Van Gastel Balen

Van Uytsel

Dal biologico al lusso, 

dalla tecnologia 

al design, vediamo quali 

sono le novità del 2014. 

il 2014
del giardinaggio

Cop GL nov-dic13.indd   1
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 Anno VIII _N° 58/2014 _marzo/aprile

Con il primo negozio 

di Cusago, quasi 

18 anni fa nasceva 

Viridea: un garden 

center che ha fatto 

scuola in Italia. Un garden chiamato

Viridea 

Un garden chiamato

Viridea 

Vigorplant: 

un’azienda controcorrente
Torna Verde Libera TuttiIuma: tutto al naturale

Intervista a Rabensteiner
La vendita online di Grin

Truffaut
Barentin

BotanicVille La Grand

Anno IV - N° 22/2010 - GENNAIO/FEBBRAIO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Il 2010 di Punto Brico 

> INCONTRI

Pasini, Ferrari e, 

dalla Germania, Floreno

> GARDEN 

Ingrosso piante:

quale futuro?

> TRADE MRK
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La prima intervista 

di SWM

> Monitoraggio GDS-GA2009: tutti i numeri 
del commercio 

modernoIl secondo semestre del 2009 

ha confermato il rallentamento 

della crescita della rete distributiva 

di GDS e Gruppi d’Acquisto, 

che è aumentata “solo” del 5%.

Ecco tutti i numeri aggiornati.

er greenline_gen 10.qxd  3-02-2010  14:42  Pagina 1

Anno IV - N° 23/2010 - MARZO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

L’ecologia secondo

Pircher

> ANALISI

La piaga dei prezzi 

sbagliati

> TRADE MKTG

Diamo luce al punto 

vendita

TRADE MKTG
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Chi è l’hobby farmer

italiano?

> TendenzeIl gardening è di moda

Il gardening è di moda

Gli italiani sono sempre più “ecosensibili” 

e anche dedicarsi al giardinaggio sta

diventando “cool”, cioé “alla moda”.

Un’opportunità che il nostro mercato 

non può permettersi il lusso di perdere.

Gli italiani sono sempre più “ecosensibili” 

e anche dedicarsi al giardinaggio sta

diventando “cool”, cioé “alla moda”.

Un’opportunità che il nostro mercato 

non può permettersi il lusso di perdere.

er greenline_mar 10.qxd  8-03-2010  16:36  Pagina 1

Anno IV - N° 24/2010 - APRILE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Massimo Pulcinelli 

racconta Bricofer

> RETAIL GARDEN

Le pagelle del 2010

> TRADE MKTG

Come comunicare 

con il cliente

> JOHN STANLEY
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Il nuovo centro Giovannelli

di Pietrasanta

> Pet foodIl pet food non conosce crisi

Il pet food non conosce crisi

Nonostante la crisi, gli alimenti per animali 

registrano nel 2009 un aumento delle vendite del 5,9%.

In anteprima i primi risultati del Rapporto Assalco 2010.

Nonostante la crisi, gli alimenti per animali 

registrano nel 2009 un aumento delle vendite del 5,9%.

In anteprima i primi risultati del Rapporto Assalco 2010.

er greenline_apr 10.qxd  2-04-2010  12:04  Pagina 1

Anno IV - N° 25/2010 - MAGGIO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> RETAIL GARDEN

Agricola del Lago 

di Varese

> RETAIL GARDEN

ItalBrico: il nuovo modo 

di dire “brico”

> INCONTRI

Crisi: come gestire 

il cambiamento

> TRADE MKTG
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Breuer e Dinger 

in Germania

> Scienza

Le piante riducono

l’inquinamento

Le piante riducono

l’inquinamento
É provato scientificamente che le piante riducono l’inquinamento, 

sia nelle nostre case sia nelle città.

Lo hanno documentato i massimi esperti scientifici italiani nel

Congresso “Verde e Ambiente” promosso da PromoGiardinaggio.

Nasce così un nuovo modo di vendere le piante: 

non più solo estetica ma anche benessere.

É provato scientificamente che le piante riducono l’inquinamento, 

sia nelle nostre case sia nelle città.

Lo hanno documentato i massimi esperti scientifici italiani nel

Congresso “Verde e Ambiente” promosso da PromoGiardinaggio.

Nasce così un nuovo modo di vendere le piante: 

non più solo estetica ma anche benessere.

er greenline_mag 10.qxd  7-05-2010  14:05  Pagina 1
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Anno II - N° 11/2008 - OTTOBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> DOSSIER

Fiere: impressioni

d’autunno

Le leggi del garden 

center italiano

> NORMATIVE

Visita al Viridea di

San Martino Siccomario

> GARDEN

Un anno difficile: ma è vera

la crisi nel gardening?

> TRADE MKTG

È nataPromoGiardinaggio

40 aziende leader della produzione 

e del commercio si sono unite 

per promuovere i consumi di giardinaggio.

È iniziato il Rinascimento del gardening italiano.
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Anno II - N° 12/2008 - NOVEMBRE/DICEMBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Joho: un nome nuovo

per il brico

Brico Io festeggia 

20 anni e 100 negozi

> INCONTRI

Visita al Centro 

Giovannelli di La Spezia 

> RETAIL

La seconda rivoluzione 

di Vigorplant

> INCONTRI

Rabensteiner e 
il garden center del futuro

Rabensteiner e 
il garden center del futuro
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Anno III - N° 13/2009 - GENNAIO/FEBBRAIO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> ESCLUSIVA

Incontro con Cib, nuovo

Centro Italiano Bricolage

> ACQUISIZIONI

FhC: il partner per GDS 

e industria

> TRADE MKTG

Joy Art e il visual 

per il garden

> STRUTTURE 

Crescita record 
per il commercio moderno

Crescita record 
per il commercio moderno
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Nel 2008 GDS e Gruppi d’Acquisto sono aumentati del 17%: 

il miglior risultato degli ultimi 8 anni.

Torna il tradizionale appuntamento 

con il Monitoraggio di GreenLine.

Nel 2008 GDS e Gruppi d’Acquisto sono aumentati del 17%: 

il miglior risultato degli ultimi 8 anni.

Torna il tradizionale appuntamento 

con il Monitoraggio di GreenLine.

Blumen Olter: incontro

con i protagonisti

enline_FEB 09  13-02-2009  11:08  Pagina 1

Anno III - N° 14/2009 - MARZO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA
� Ferti l izzanti   � Barbecue  � Florovivaismo  � Informatica  � Cefla  � Campingaz

> INCONTRI

Il rinnovamento firmato

Puntolegno

> MARKETING

Centro Giardinaggio 

San Fruttuoso di Monza

> RETAIL

L’idea geniale 
dell’idraulico Joe

> JOHN STANLEY

Non perdere il treno 

del cambiamento
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Il rapporto tra industria 

e retail sta cambiando: meno prezzo 

e più servizi per promuovere il sell out. 

La crisi porterà con sé l'innovazione dei rapporti?

La nuova frontiera della

multicanalità

> Filiera Industria/retail

enline_MARZO 09  20-03-2009  11:43  Pagina 1

Anno III - N° 17/2009 - GIUGNO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> RETAIL

Garden Bedetti 

di Cantù

> TRADE MKTG

Aria di novità 
al Salone 2009

> DOSSIER

La percezione 
rappresenta la verità

> JOHN STANLEY

Il garden e la crisi

Il garden e la crisi
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70 tra i più importanti garden center italiani 

hanno partecipato a “Garden Meeting 2009”,

la giornata di approfondimento sull’impatto 

della crisi nei garden center.

70 tra i più importanti garden center italiani 

hanno partecipato a “Garden Meeting 2009”,

la giornata di approfondimento sull’impatto 

della crisi nei garden center.

Il valore: una caratteristica

da evidenziare

> Garden meeting 2009

er green_giu 09 bianco.qxd  9-06-2009  12:45  Pagina 1

Anno III - N° 18/2009 - LUGLIO/AGOSTO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> RETAIL

Enrico Gardino racconta

i 25 anni di Self

> ANALISI

Visita alla Floricoltura

Briantea e a Self di Osasco

> RETAIL

I garden center in Spagna:

una realtà in crescita

> JOHN STANLEY

L’idea verde di Ikea

L’idea verde di Ikea
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A Collegno Ikea ha inaugurato la prima “glasshouse” 

di 2.000 mq dedicata al verde.

L’ha visitata per noi l’occhio critico di Paolo Montagnini.

A Collegno Ikea ha inaugurato la prima “glasshouse” 

di 2.000 mq dedicata al verde.

L’ha visitata per noi l’occhio critico di Paolo Montagnini.

GfK fotografa il mercato

delle motoseghe

> Nuovi format

> Nuovi format

er greenline_lug 09.qxd  6-07-2009  9:18  Pagina 1

Anno III - N° 19/2009 - SETTEMBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> JOHN STANLEY

Potere alle donne!

> PRODUZIONE

Torna Buyer Point al SUN

> EVENTI

Copiare in modo proficuo

> STRATEGIE

Il successo 
del ricciodi Bolzano
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TuttoGiardino consolida 

la sua presenza in Trentino 

ed entra in Lombardia, Veneto 

ed Emilia Romagna. 
Wolfgang Hofer, il suo procuratore, 

racconta il  successo della formula 

inventata dal Cap di Bolzano e 

dai tedeschi di Baywa.

I 50 anni di Tenax

> Franchising

er greenline_sett 09.qxd  29-07-2009  15:41  Pagina 1

Anno III - N° 20/2009 - OTTOBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Il Cap di Como sceglie 

la natura

> RETAIL

Vendere bird feeding

> TRADE MKTG

Il garden secondo

Thermoflor

> STRUTTURE

Frena il commercio

moderno nel 2009
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Nel primo semestre 2009 lo sviluppo 

delle insegne della GDS e dei Gruppi d’Acquisto 

è rallentato: 54 nuove aperture contro 

le 118 e 120 dei due semestri precedenti.

La crisi ha toccato anche il commercio moderno?

Visita a Euroverdebio 

di Carugate

> Monitoraggio

er greenline_ott 09.qxd  1-10-2009  12:32  Pagina 1

Anno III - N° 21/2009 - NOVEMBRE/DICEMBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Il mercato secondo

Stefano Slanzi di Emak

> INCONTRI

Visita a Viva il Verde 

di Bedizzole

> RETAIL

Le opportunità 

del Natale

> JOHN STANLEY

Cala il gelosul verde italiano
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La Comunità Europea ha giudicato illegittima l’agevolazione italiana

sulle accise del gasolio per il riscaldamento delle serre. 

E ne chiede il rimborso dal 2000.

Una doccia fredda per i florovivaisti italiani che rischiano 

di perdere competitività e uscire dal mercato.

Cala il gelosul verde italiano
La Comunità Europea ha giudicato illegittima l’agevolazione italiana

sulle accise del gasolio per il riscaldamento delle serre. 

E ne chiede il rimborso dal 2000.

Una doccia fredda per i florovivaisti italiani che rischiano 

di perdere competitività e uscire dal mercato.

Monge: traffico o margine?

> Legislazione

er greenline_nov 09.qxd  3-12-2009  12:44  Pagina 1
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Anno II - N° 6/2008 - APRILE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA
� Attrezzi coltivazione � Pet � Bosch � Hortus � Scotts Italia � Di Martino � Florovivaismo

> INCONTRI

Giardinia punta
sul consumatore

Tuttogiardino:
il franchising del garden

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.ITItalia protagonista

a Spoga-Gafa 

Italia protagonista

a Spoga-Gafa 
In occasione della prossima

edizione di Spoga-Gafa

l’Italia sarà country focus

con l’evento “Green Italy”

> AFFILIAZIONE

Il garden Steflor

di Paderno Dugnano

> GARDEN

Dalla Germania:

il nuovo garden Breuer

> STRUTTURE

en_aprile08_ok  9-04-2008  11:49  Pagina 1
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Anno II - N° 7/2008 - MAGGIO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA� Barbecue � Florovivaismo � Florum � Bricomania � Pagano Fiori � Kollant � Informatica

> ANALISI

In anteprima i primi 

risultati del panel GfK La Prealpina esce 

dai confini nazionali

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

Investireper crescere

Investire per crescere 
Nei periodi di recessione, 

investire porta vantaggi durevoli  

che si consolidano con la ripresa. 

Ma occorre misurare i “rientri” 

e avere parametri di redditività precisi.

Quali strategie per il retail specializzato?

> INCONTRI

> INCONTRI

Valle dei Fiori di Mantova

e Colorina di Nerviano

> GARDEN

Immagine e immaginario

del garden center

> STRUTTURE

en_maggio 08  16-05-2008  7:56  Pagina 1
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Anno II - N° 8/2008 - GIUGNO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> STRUTTURE

Il centro giardinaggio

secondo Richel

Giardineria di Magenta

Gardenflora Trio di Arcola

Collins s.r.l. - WWW.NETCOLLINS.COM - WWW.MONDOPRATICO.ITLondon calling
Nel Regno Unito esiste una fantastica 

“macchina da guerra” che si chiama Gardenex,

che aiuta l’export del “made in Britain ”,

coordinando le attività delle varie aziende 

e organizzando eventi e meeting 

con i più importanti buyer internazionali.

Ce ne parla il suo direttore commerciale, 

Charlie Parker.

Nel Regno Unito esiste una fantastica 

“macchina da guerra” che si chiama Gardenex,

che aiuta l’export del “made in Britain ”,

coordinando le attività delle varie aziende 

e organizzando eventi e meeting 

con i più importanti buyer internazionali.

Ce ne parla il suo direttore commerciale, 

Charlie Parker.

> GARDEN

Alzare o abbassare 

i prezzi?

> JOHN STANLEY

Progettare il punto vendita:

strategia e fasi iniziali

> TRADE MKTG

London calling
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Anno II - N° 9/2008 - LUGLIO AGOSTO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA� Florum � Comunicazione � Formazione del prezzo � Cefla � Florovivaismo � Competitività

> EVENTI

Visita al Chelsea Flower Show
Centro Giovannelli e

Ikebana Green Garden

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

L’Associazione francese Promojardin ha incontrato 

a Milano una delegazione di operatori italiani.

Promosso dalla Federazione Nazionale Centri Florovivaistici 

e da GreenLine, il meeting ha visto la partecipazione 

di più di 100 manager delle più importanti aziende 

italiane e francesi.

L’Associazione francese Promojardin ha incontrato 

a Milano una delegazione di operatori italiani.

Promosso dalla Federazione Nazionale Centri Florovivaistici 

e da GreenLine, il meeting ha visto la partecipazione 

di più di 100 manager delle più importanti aziende 

italiane e francesi.

> GARDEN

Garden o centro 

ortofrutticolo?

> JOHN STANLEY

Interviste: Indicod-Ecr

e il brico/garden italiano

> ANALISI

Promojardin
in Italia

Promojardin
in Italia
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Anno II - N° 10/2008 - SETTEMBRE

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA� Vasi in plastica  � Garden europeo � Aipsa  � Florovivaismo  � Brico Ok  � Ecogardening

> DOSSIER

> DOSSIER

I numeri del commercio

moderno al 30 giugno Una nuova rubrica affidata

ad Angelo Vavassori

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

Due anni fa il Consorzio Garden Team ha impresso 

una svolta importante alla sua strategia operativa: 

abbiamo incontrato Gigio Fasoli, il suo presidente, 

per tracciare un bilancio.

> NORMATIVE

> NORMATIVE

Ghiomelli di Livorno 

e Orchidea di Arluno

> GARDEN

> GARDEN

Canneto punta 

sull’ecosostenibilità

> AMBIENTE

> AMBIENTE

Garden Team 
due anni dopo
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Anno I - N° 2/2007 - OTTOBRE

FILIALE DI MILANO -  s 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

A Flormart abbiamo invitato 

John Stanley e Paolo Montagnini, 

i maggiori esperti mondiale e italiano di garden center, 

a parlarci del “garden center del futuro”.

Ecco cosa ci hanno raccontato.

A Flormart abbiamo invitato 

John Stanley e Paolo Montagnini, 

i maggiori esperti mondiale e italiano di garden center, 

a parlarci del “garden center del futuro”.

Ecco cosa ci hanno raccontato.

Il garden che verrà

Il garden che verrà

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

> JOHN STANLEY

Verso il garden 

eco-consapevole

> GESTIONE

Il valore del cliente

> STRUTTURE

Garden center: 

le nuove soluzioni

> RETAIL

L’analisi di Floridea 

di Verona

HTTP://WWW.NETCOLLINS.COM
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Anno I - N° 3/2007 - NOVEMBRE-DICEMBRE

FILIALE DI MILANO -  s 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

Le agrarie hanno avviato un processo 

di riposizionamento e puntano sul giardinaggio hobbistico. 

Ma quali sono le realtà più interessanti? Quante sono? 

E dove sono?

Le agrarie hanno avviato un processo 

di riposizionamento e puntano sul giardinaggio hobbistico. 

Ma quali sono le realtà più interessanti? Quante sono? 

E dove sono?

Il nuovo corso
dell’agraria

Il nuovo corso
dell’agraria

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

> INCONTRI

Andrea Favati: 20 anni 

per il fai da te> GESTIONE

Le “stanze” 
del giardino> DOSSIER

I prossimi 150 centri 

commerciali> RETAIL

L’analisi di Viridea di Rodano

HTTP://WWW.NETCOLLINS.COM
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Anno II - N° 4/2008 - GENNAIO-FEBBRAIO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> INCONTRI

Puntolegno: qualità 

a costi competitivi
> INCONTRI

La svolta di Bricofer
> TRADE MKTG

Stanley: cinque buoni 

consigli per il 2008> RETAIL

L’analisi di Peraga di Torino

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

2007 in crescita 
per GDS e Gruppi 

2007 in crescita 
per GDS e Gruppi 

Nel 2007 la GDS e i gruppi d’acquisto 

sono aumentati dell’8,5% e hanno raggiunto quota 692. 

ina Greenline_4_feb08  12-02-2008  10:50  Pagina 1
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Anno II - N° 5/2008 - MARZO

FILIALE DI MILANO -  € 1,55

RIVISTA UFFICIALE DELLA

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

> DOSSIER

Quale energia 
per il futuro?

Nuova rubrica 
di Marc Mignon

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

Agrarie: il terzo polo 
del giardinaggio

Agrarie: il terzo polo 
del giardinaggio

Come cambiano 
le agrarie italiane?

Lo abbiamo chiesto ai più
importanti consorzi.

> MARKETING

Il garden Toppi
di Origgio

> GARDEN

Le nuove strategie

di Oxadis

> INCONTRI

GLI ATTI DEL CONVEGNO:
“L’agraria prossima ventura”

en_marzo08  12-03-2008  17:07  Pagina 1

� Acquariolog

n Team conta

��

�

�

È nata Compo Agro

Specialist 

> INCONTRI

Ridurre i furti n
si può

> INCONT

Silvano Girelli, nuovo

n Team, per approfondire

Consorzio, in occasione 

ario

greenline
 

ha fatto cento 

GREENRETAIL

Nei termini previsti dal nuovo 

DPCM “Decreto Rilancio” 

sul totale degli investimenti 

pubblicitari effettuati 

nell’anno 2020,

dal 1° al 30 settembre sarà 

possibile inviare, da parte di 

imprese, lavoratori autonomi ed 

enti non commerciali 

la comunicazione per l’accesso 

al credito d’imposta nella 

misura del 50%!
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E-commerce in 
lockdown:
triplicati i consumatori in Italia

e-commerce a cura della redazione

La digitalizzazione 

generata dal 

lockdown ha portato a 

2 milioni i consumatori 

online in Italia; per il 

brico-garden crescono 

i prodotti pet e per la 

cura della casa. 

Se ne è parlato il 6-7 

maggio scorso nel 

corso del Netcomm 

Forum.

Rispetto alla crescita or-
ganica di 700 mila nuo-
vi consumatori online 
nei primi 4 mesi dell’anno, nel 
2020 si sono aggiunti ulteriori 1,3 
milioni di clienti: è la digitalizzazio-
ne generata dal lockdown, che ha 
portato il numero totale di nuovi 
utenti a 2 milioni: è quanto emer-
ge dai dati diffusi il 6-7 maggio 
nel corso del Netcomm Forum.
Per quanto riguarda i prodotti ven-
duti nei canali garden e brico, im-
portanti crescite per il pet e per la 
cura della casa, che online stanno 
registrando numeri impensabili pri-
ma della crisi.

I prodotti più venduti online

Pet care (+154%), cibi freschi e 
confezionati (+130%), prodotti per 
la cura della casa (+126%) e della 
persona (+93%) sono i settori che 
crescono di più online.
Click&Collect e e-commerce di 
prossimità sono i nuovi paradig-
mi di consumo degli italiani che 
andranno a consolidarsi anche in 
futuro.
In un solo mese, dall’inizio della cri-
si sanitaria, si è registrato un salto 
evolutivo verso il digitale di 10 anni: 
le abitudini di acquisto e i compor-
tamenti dei consumatori italiani si 

sono spostati a favore dell’e-com-
merce, che ha garantito continuità 
di servizio per numerose attività e 
per i cittadini.
Dall’inizio del 2020 a oggi sono 2 
milioni i nuovi consumatori online 
in Italia (in tutto 29 milioni), 1,3 
milioni dei quali, secondo le stime 
di Netcomm, sono da attribuire 
all’impatto dell’emergenza sanita-
ria del Covid-19. Negli stessi mesi 
dello scorso anno (da gennaio e 
maggio 2019), infatti, si registrava-
no 700.000 nuovi consumatori: si 
tratta della crescita organica che il 
mercato e-commerce si aspettava 
anche nei primi 4 mesi del 2020, 



GENERALISTI E PURE PLAYER
Tassi di crescita totale online, click&collect, home delivery

Fonte: Netcomm

se non fossero subentrati la crisi 
del Coronavirus e il conseguente 
lockdown.

Trend nella spesa 
quotidiana

Dal punto di vista delle vendite onli-
ne, si è registrata una vera e propria 
impennata nei settori che fi no a po-
che settimane fa erano considerati 
emergenti: a registrare l’incremento 
maggiore, da fi ne febbraio a metà 
aprile, è infatti il pet care (+154%); 
seguito da cibi freschi e confezio-
nati (+130%); prodotti per la cura 
della casa (+126%) e della persona 
(+93%). Non solo approvvigionamen-
to alimentare per gli esseri umani e 
igiene per la cura personale e della 
casa, dunque: gli italiani comprano 
online anche per soddisfare le esi-
genze dei propri animali domestici, 
fedeli compagni di quarantena per 
milioni di persone.
Queste le principali evidenze sull’e-
voluzione dell’e-commerce in Italia, 
con l’arrivo del Covid-19, presenta-
te durante la plenaria di apertura 

IL 77% DEI MERCHANT ONLINE HA ACQUISITO 
NUOVI CLIENTI

Fonte: Netcomm

Le vendite sono 
diminuite per 
il 68% dei 
rispondenti, 
il 22% ha 
registrato un 
aumento delle 
vendite e il 
10% non vede 
una variazione 
signifi cativa 
rispetto alle 
settimane 
precedenti.

Le vendite sono
diminuite per
il 68% dei
rispondenti, 
il 22% ha
registrato un 
aumento delle
vendite e il
10% non vede
una variazione 
signifi cativa
rispetto alle 
settimane 
precedenti.

T U T T O  I N I Z I A  
D A  U N A  P A S S I O N E .

ARENA VIVAI SOCIETÀ AGRICOLA S.R.L.  |  Via San Giovanni Bosco - 37050 Raldon di S. Giovanni Lupatoto (VR)  
Tel. 045 8731952 | Fax 045 8739742  |  commerciale@arenavivai.com  |  www.arenavivai.com
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TUTTI I PRODOTTI ALIMENTARI E PER LA CASA HANNO 
AVUTO UNA CRESCITA IMPROVVISA

Accelerazione marcata di surgelati, drogheria e petcare

Fonte: Netcomm

SETTORI CHE CRESCERANNO NEL 2020 
PER L’IMPATTO DEL COVID

Fonte: Netcomm

SONO POCHE LE INSEGNE CHE PERMETTONO IL RITIRO 
IN NEGOZIO DI UN ACQUISTO ONLINE

279 insegne analizzate, circa 46.000 punti di vendita, 140 mld di euro nel 2018

Fonte: Netcomm

dell’edizione di Netcomm Forum 
Live, ospitata il 6 e 7 maggio 2020 
da una nuova piattaforma digitale.
“Stiamo assistendo a un’evoluzio-
ne inaspettata dei modelli di con-
sumo degli italiani. A cambiare in 
tempi record sono state soprattut-
to le modalità di spedizione e di 
consegna. Il click&collect, ovvero 
la possibilità 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 diventerà 
un’abitudine sempre più consoli-
data, poiché consente fl essibilità, 
adattamento alle esigenze di mo-
bilità e, soprattutto, distanziamen-
to sociale - commenta Roberto 
Liscia, presidente di Netcomm -. 
Un modello che ha preso piede in 
Italia in questi quasi due mesi di 
lockdown è il proximity commer-
ce, che permette l'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 nel-

le zone limitrofe. Si tratta di un 
servizio che ha fi nalmente raggiun-
to cittadine e piccoli centri abitati 
che fi no a poche settimane fa non 
avrebbero immaginato di poterne 
benefi ciare e diffi cilmente i consu-
matori rinunceranno a questa co-
moda pratica.”

Troppi negozi ancora 
non sono pronti per 
l'e-commerce

Emerge, tuttavia che la tendenza 
a una logica omnicanale è ancora 
molto bassa, come basso rimane 
il livello di gestione smart dei ne-
gozi tramite app che consentano ai 
consumatori di localizzare lo store 
più vicino, pagare, ricevere sconti 
e programmi fedeltà. Dall’analisi 
condotta da Netcomm su circa 280 
insegne di diversi settori, che rap-
presentano circa 46.000 punti ven-
dita, risulta infatti che solo il 79% 
possiede un canale e-commerce 
attivo e solo il 37% è abilitato al 
ritiro o al reso in store di prodotti 
acquistati online.

“In questi giorni di emergenza sono 
tante le domande che ci poniamo 
sugli effetti e sulle mutazioni che ci 
attendono nel mondo del commercio 
- aggiunge Valentina Pontiggia, di-
rettore dell’Osservatorio eCommer-
ce B2c Netcomm - Politecnico di 
Milano -. Tra le poche certezze c’è a 
mio avviso la vicinanza, la dipenden-
za che i canali online e fi sico hanno 
dimostrato con forza in questo mo-
mento diffi cile. Durante il lockdown, 
il digitale per tanti ha rappresentato 
l’unica (e preziosa) occasione per 
mantenere viva una relazione con 
i propri consumatori. Per altri l’e-
commerce è stato motore di cresci-
ta esponenziale delle vendite, ma le 
operations hanno dettato con violen-
za i ritmi e soprattutto hanno impo-
sto i limiti. Quando avremo lasciato 
alle spalle questa crisi, l’e-commer-
ce svolgerà un ruolo indispensabile 
per la ripresa del commercio e dei 
consumi: come individui cercheremo 
una nuova normalità, sicuramente 
più digitale. Una sfi da importante per 
il nostro Retail”.
“In questo scenario in continua 
evoluzione, le sfi de per le aziende 
e le Pmi non sono poche, ma al-
trettante sono le opportunità per 
trasformare e innovare il proprio 
business - conclude Roberto Li-
scia, presidente di Netcomm -. Ac-
quisire le competenze tecnologiche 
più adeguate è la chiave per acce-
lerare o avviare per la prima volta 
il percorso verso l’e-commerce, un 
settore che mai come in questo 
momento ha dimostrato di essere 
non più solo un accessorio, ma un 
servizio fondamentale per le impre-
se e per i cittadini.”

� www.netcommforum.it
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È un’idea di

IL PORTALE B2B 
DEDICATO AL MERCATO 

DEL DIY ITALIANO

www.mondopratico.it

Dall’esperienza di
tutto il brico-home-garden in un click!
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Nel 2019 le vendite di agrofarmaci per uso hobbistico sono tornate 

a crescere, grazie anche a una maggiore chiarezza normativa. 

Il Covid-19 rischia però di vanificare questi risultati, anche se molte 

imprese del settore sono ottimiste. Ecco cosa ci hanno risposto.

66

Tornano a crescere le vendite 

di agrofarmaci

Nel 2019 le vendite di 
agrofarmaci per uso 
non professionale (detti
Unp) hanno registrato un tasso po-
sitivo rispetto al 2018, riportando-
si ai livelli del 2017. Possiamo così 
stimare un mercato da 29 milioni 
di euro a prezzi di fabbrica, pari a 
un giro d’affari totale con prezzi al 
consumo di circa 50,5 milioni di 
euro, con una crescita del 5% ri-
spetto al 2018.
Crescono soprattutto i prodotti bio-
logici, che sono passati da un’inci-
denza sui consumi totali del 20% 

agrofarmaci a cura della redazione

del 2018 al 25% del 2019.
Una parte del merito di questa cre-
scita del 2019 è attribuibile a una 
maggiore chiarezza normativa, dopo 
un 2018 danneggiato dai ritardi nel-
le autorizzazioni ministeriali e dai 
dubbi legati al futuro di questo mer-
cato, che hanno senza dubbio ridot-
to gli acquisti dei rivenditori.
“Dopo un 2018 di ulteriore calo, 
nel 2019 - seppur la stagione non 
sia stata meravigliosa - i PFnP sono 
tornati a crescere per una tempora-
nea chiarezza regolatoria - spiega 
Nunzia Guerra, marketing manager 

di Compo Italia -. Il 2018 è stato 
segnato dai ritardi nelle autoriz-
zazioni dei PFnP e dall’incertezza 
dell’etichetta con cui questi pro-
dotti potevano essere venduti, 
fattori che hanno rallentato le pro-
duzioni e reso insicuri i rivenditori; 
per fortuna nel corso del 2019 tali 
diffi coltà si sono temporaneamente 
risolte. Ovviamente tali incertezze 
hanno dato una spinta al settore 
emergente dei prodotti per la dife-
sa delle piante che non prevedono 
un’autorizzazione da parte del Mini-
stero della Salute, come i corrobo-



ranti e le sostanze di base”.
Una tendenza confermata an-
che dalle altre imprese del 
settore che abbiamo intervi-
stato.
“Il 2019 è stato un ottimo 
anno per gli agrofarmaci, che 
hanno registrato un’ottima 
performance - conferma Mas-
simo Chelini, direttore com-
merciale di Ital-Agro -; questo 
dato va interpretato con due 
chiavi di lettura: una è che il 
2019 è stata un’ottima anna-
ta per i consumi, l’altra è che 
i clienti avevano diminuito di 
molto i loro stock a causa 
dell’iter burocratico di appro-
vazione delle etichette Unp 
che aveva impedito la conse-
gna di molti prodotti a causa 
dei ritardi del Ministero nella 
pubblicazione delle etichet-
te. Per esempio Ital-Agro ha 
avuto rotture di stock sia nel 
secondo semestre 2018 sia 
nel primo trimestre 2019: no-
nostante ciò abbiamo chiuso 
un’ottima annata con crescite 
a due cifre”.
“Il mercato nel 2019 è cre-
sciuto perché il 2018 è stato 
un anno di forte calo a cau-
sa del passaggio dei prodotti 
fitosanitari PFnPE e PFnPO al 
periodo transitorio di 24 mesi 
dei prodotti - afferma Michela 
Zambotto, business manager 
Italia di Zapi -. La limitazio-
ne delle taglie, i ritardi nella 
pubblicazione delle etichette 
a primavera, la revoca di pro-
dotti hanno portato a un calo 
generalizzato del mercato. 
Nel 2019 la stabilità norma-
tiva ha contribuito a dare fidu-
cia al settore e a riportarlo ai 
livelli del 2017. La tendenza 
emersa negli ultimi due anni, 
a causa dell’incertezza della 
sopravvivenza dei fitosanitari, 
è legata ai prodotti corrobo-
ranti e sostanze di base di 
origine naturale impiegati 
per aumentare le difese delle 
piante e/o contrastare i pa-
rassiti e le malattie che non 
richiedono registrazioni”.
“Come consumi, il 2019 è 
stato nel complesso altale-
nante ma alla fine positivo - 
spiega Ferdinando Quaran-
telli, country head di Sbm 
Life Science Italia -. Come 

Riscopri
il tuo lato
naturale

orto
Segui tutte le novità CIFO su 

Nata per il verde
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ormai da anni è for temente in-
fl uenzato dalla questione Unp. 
Grazie al lancio di importanti no-
vità siamo riusciti a supportare un 
mercato che altrimenti sarebbe 
stato asfi ttico a causa delle nume-
rose registrazioni morte”.
“Nell’anno 2019, considerando il 
mercato degli agrofarmaci per uso 
non professionale (Unp), leggiamo 
una corsa all’approvvigionamento 
da parte del trade dovuta, come 
sappiamo, all’incertezza normati-
va scaturita dal decreto - conferma 
anche Antonio Scopazzo, home & 
garden manager di Copyr -. Anche 
l’anno scorso la stagione è partita 
in ritardo a causa del maltempo e, a 
nostro avviso, si sono riconfermati 
i trend del bio, del green e dei pro-
dotti a basso impatto ambientale”.
“Il mercato degli agrofarmaci - af-
ferma Giuseppina Corsetti, re-
sponsabile marketing Plant Care di 
Blumen Group - pur con il rallenta-
mento imputabile a un andamento 
fl essibile dei consumi dovuto a un 
cambio normativo poco chiaro e 
soprattutto ad un andamento al-
talenante del clima, trae un nuovo 
impulso dai prodotti ideati per con-
testi i urbani, terrazze e balconi”.
“Dopo un buon inizio di campagna, 
purtroppo l’andamento climatico 
di buona parte di aprile e dell’inte-
ro mese di maggio ha infl uenzato 
negativamente il trend delle ven-
dite - spiega Lorenzo Cassinelli, 
responsabile vendite Italia di Sdd 
Sementi Dotto -. Ciò nonostante, 
come Sdd ci riteniamo particolar-
mente soddisfatti delle vendite che 
ha conseguito la linea BioVentis, 
sempre più apprezzata dai distri-
butori per la sua completezza, ef-
fi cacia, la libera vendita, l’essere 
ammessa in agricoltura biologica, 
con nessun intervallo di sicurezza 
e dosaggi ben indicati sul fronte 
confezione. Questi plus sono sem-
pre più compresi dalla distribuzio-
ne sia tradizionale che moderna e 
questo ci porta ad acquisire nuova 
clientela”.

I limiti normativi e le 
aspettative del settore

Come è facilmente intuibile dalle 
risposte delle imprese del settore, 
quello degli agrofarmaci per uso 
non professionale è un comparto 
che negli ultimi anni in Italia è sta-
to fortemente danneggiato da una 

IL MERCATO ITALIANO DELLA “DIFESA” HOBBISTICA
(evoluzione vendite Italia - in mln di euro - sell in)
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IL MERCATO ITALIANO DELLA
“DIFESA” HOBBISTICA

(mercato Italia 2019 - in mln di euro - sell in)

TOTALE SELL IN 29 mln di euro
STIMA SELL OUT 50,5 mln di euro

normativa anacronistica, tra le più 
severe d’Europa, e che prevedeva 
il divieto della quasi totalità degli 
agrofarmaci per hobbisti entro il 2 
maggio 2020. Una prospettiva che, 
ovviamente, non ha certo incentiva-
to i rivenditori specializzati ad ap-
provvigionarsi di scorte.
Ma uno spiraglio c’è. Sul fi nire 
del 2019, grazie all’impegno delle 
associazioni di categoria, in parti-
colare Agrofarma-Federchimica e 
Promogiardinaggio, il mercato ha 
ottenuto una proroga di 18 mesi 
fi no al novembre 2021; una pro-
roga concessa per avere il tempo 
necessario per modifi care i criteri 
di esclusione dei prodotti (detti cut-
off criteria) contenuti nell’allegato 
tecnico del Dm 33 del 2018 del Mi-
nistero della Salute.
Anche in questo caso, per fornire 
ai rivenditori specializzati degli stru-
menti di analisi, abbiamo chiesto 
alle imprese del settore quali sono 
le loro aspettative su questo fronte.
“La proroga rappresenta un mo-
mento importante poiché è nei fat-
ti un riconoscimento delle ragioni 
delle nostre richieste, infatti non 
esiste alcuna evidenza della peri-
colosità dei nostri prodotti che, se 
utilizzati come indicato in etichetta, 
non presentano rischi particolari - 
spiega Ferdinando Quarantelli di 
Sbm Life Science Italia -. La pro-
tezione rappresenta di per sé un 
atto positivo verso le nostre pian-
te: insomma siamo convinti che 
la ragione è dalla nostra parte e 
quindi porteremo avanti le nostre 
idee certi che saranno ascoltate e 
correttamente valutate”.

“Le nostre aspettative sono notevo-
li - dichiara Mario Di Leva, country 
manager di Copyr -, perché sappia-
mo che il lavoro generato fi no alla 
proroga dello scorso dicembre è 
solo l’inizio di questo percorso che 
deve portarci a far rivedere i cut-off 
criteria. Confi diamo che il lavoro che 
verrà prodotto nei prossimi mesi 
sarà di rilevante qualità e ci permet-
terà di supportare in sede ministe-
riale i cambi che auspichiamo”.
“Stiamo cercando attraverso le as-
sociazioni di categoria Promogiar-
dinaggio e Agrofarma di persuade-
re il Ministero riguardo la necessità 
di cambiare l’allegato tecnico del 



decreto 33 rivedendo i principali cut-off criteria - con-
ferma Michela Zambotto di Zapi -. Siamo fiduciosi 
che otterremo dei risultati”.
“La richiesta di proroga era motivata dall’intenzione 
di ridiscutere con il Ministero competente i criteri di 
autorizzazione dei nuovi prodotti Unp - spiega Nunzia 
Guerra di Compo Italia -. Ovviamente il Ministero del-
la Salute è stato impegnato a fronteggiare l’emergen-
za sanitaria e non ha potuto iniziare la rivalutazione. 
Ci auguriamo che non appena la situazione si sarà 
ristabilita, il Ministero trovi il tempo di avviare un dia-
logo sul tema e trovi il modo di rimediare allo stop 
dei lavori accelerando l’iter di discussione e fornen-
do i tempi di implementazione alle aziende oppure 
si adoperi per procrastinare ulteriormente la data di 
scadenza di tali prodotti”.
“Siamo ancora impossibilitati a fare previsioni - affer-
ma Massimo Chelini di Ital-Agro -; attraverso le asso-
ciazioni di categoria, Promogiardinaggio e Agrofarma 
in particolare, siamo riusciti ad avere una proroga di 
18 mesi, ma sarà inutile se non verrà modificato il 
famigerato allegato che, con le sue limitazioni, im-
pedisce praticamente di avere prodotti efficaci per la 
difesa delle piante. In ogni caso tutti assieme stia-
mo lavorando per ottenere quelle modifiche che ci 
consentirebbero di far rimanere sul mercato quei 
prodotti indispensabili agli appassionati del verde a 
curare le proprie piante; al Ministero si è costituito 
un tavolo di lavoro per discutere le proposte di modi-
fica dell’allegato avanzate dalle associazioni”.
“Riteniamo e ci auspichiamo che la proroga abbia tra 
i principali obiettivi proprio quello di rivedere i criteri 
dei cut-off - spiega Lorenzo Cassinelli di Sdd Sementi 
Dotto -, ma siamo altrettanto convinti che si andrà 
sempre più verso prodotti a basso impatto, biologi-
ci e sostenibili sia per l’ambiente che per la salute 
dell’uomo e la salubrità dei prodotti trattati. La linea 
BioVentis è stata tra le prime a essere introdotte in 
Italia già cinque anni fa quando ancora non si sape-
va nulla del Dm 33/2018 proprio perché avvertimmo 
che le esigenze dei consumatori stavano mutando ve-
locemente e questa intuizione ci sta ripagando anno 
dopo anno”.

Eredità positive e negative del Covid-19

Non potevamo chiudere questa inchiesta senza in-
terrogare le imprese sulle conseguenze del lockdown 
causato dall’emergenza sanitaria e sulle aspettative 
per la chiusura del 2020. Perché è vero che la chiu-
sura dei negozi e la limitata mobilità dei consumatori 
hanno sicuramente impattato negativamente sulle 
vendite, ma è altrettanto indubbio che molti italiani 
hanno reagito alla “clausura” scoprendo l’utilità e il 
piacere di coltivare in giardino o sul terrazzo.
Come si sono organizzate le imprese durante il 
lockdown e come prevedono si chiuderà il 2020? 
Ecco le loro risposte.
“Gli ultimi mesi hanno mostrato un trend positivo 
per quanto riguarda l’interesse per la creazione e 
il mantenimento di aree verdi - spiega Giuseppina 
Corsetti di Blumen Group -; l’emergenza Covid-19 
ha contraddistinto ogni aspetto - non solo economi-
co - della nostra società. La cura di un giardino, di 
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un or to o di semplici piante orna-
mentali in vaso ha rappresentato 
per molti un modo per rifugiarsi 
all’interno del proprio ambiente 
domestico coinvolgendo tutti gli 
elementi del nucleo famigliare in 
fase di limitazione/cambiamen-
to della quotidianità. Durante il 
lockdown noi abbiamo valutato 
tutte le opportunità che potevano 
nascere da questa crisi senza pre-
cedenti, forse la più grave dal do-
poguerra. Siamo andati avanti per 
limitare il più possibile i danni, con 
lo sguardo verso il futuro per sfrut-
tare tutte le nuove opportunità. 
Abbiamo assistito al boom dell’e-
commerce, che è passato da una 
funzione legata spesso alla con-
venience a una funzione sociale 
che ha coinvolto anche i rivenditori 
che si sono organizzati per sod-
disfare questa nuova modalità. 
Questi cambiamenti non torneran-
no al passato: ci sarà un nuovo 
equilibrio e avremo consumatori 
che daranno sempre più rilevanza 
al luogo in cui vivono. Nella nuova 
realtà avremo persone che passe-
ranno più tempo a casa, il nostro 
modo di vivere è cambiato in poco 
tempo”.
“In questa annata a dir poco ano-
mala, il canale delle rivendite agra-
rie è quello che sta conseguendo 
i migliori risultati in quanto sono 
quasi sempre rimaste aperte du-
rante il lockdown e avvantaggiate 
dalla ridotta mobilità dei consu-
matori che potevano effettuare 
gli acquisti solo nel proprio comu-

ne di residenza - afferma Lorenzo 
Cassinelli di Sdd Sementi Dotto -.
Viceversa, i canali dei garden cen-
ter e dei Diy hanno sofferto a cau-
sa della chiusura e/o delle limita-
zioni alle categorie merceologiche 
da loro vendibili proprio nei mesi 
dove si concentrano maggiormente 
le vendite di questi prodotti. Sdd, in 
ottemperanza ai Dpcm, ha sempre 
continuato a produrre e a distribu-
ire su tutto il territorio italiano. Il 
mese di maggio è stato per tutto il 
mercato ricco di soddisfazioni con 
una netta e marcata ripresa del ca-
nale garden center e Diy. Il canale 
lamenta diffi coltà di approvvigiona-
mento da parte di quelle aziende 
che non producono in Italia e que-
sto aspetto ci sta avvantaggiando 
in quanto siamo fi eri del nostro sito 
produttivo made in Italy. Riteniamo 
che anche nel secondo semestre 
2020 sarà maggiore la propensio-
ne del consumatore a prendersi 
con costanza cura del giardino, del 
balcone e dell’orto per effetto di 
una minor durata e/o annullamen-
to delle vacanze estive e pertanto 
il mercato dovrebbe raggiungere 
almeno i valori dello scorso anno. 
Per quanto ci riguarda, contiamo di 
chiudere il 2020 con un incremen-
to a doppia cifra”.
“Questo nuovo scenario, che è 
andato a confi gurarsi nel primo 
semestre del 2020, ha impattato 
straordinariamente sulla nostra re-
altà aziendale, ma grazie a partner 
e collaboratori di fi ducia siamo riu-
sciti a sostenere i punti vendita sul 
territorio, che sono i soggetti che 
più hanno risentito, e da subito, 
delle conseguenze dovute alle mi-
sure restrittive adottate dalle auto-

rità in periodo di lockdown - afferma 
Nicole Mascioli, marketing & trade 
marketing specialist di Copyr -.
Abbiamo cercato di garantire i no-
stri servizi e la fornitura dei prodot-
ti a tutti i nostri clienti, sostenendo-
li in questo periodo straordinario. 
Le armi del digitale a loro e nostra 
disposizione hanno incominciato 
a essere sperimentate e messe in 
atto: siamo consapevoli delle sfi -
de che ancora ci attendono entro 
la fi ne del 2020 e confi diamo che 
sia un anno recuperabile. Siamo 
anche fi duciosi che la riscoper-
ta della cura del verde in periodo 
di lockdown sia un’attività che gli 
italiani proseguiranno con entusia-
smo anche nei prossimi mesi. Cre-
diamo che l’intero comparto possa 
riprendersi e giocare le carte a pro-
pria disposizione, sostenuto dalle 
azioni messe in atto dagli enti de-
putati, dalla grande reattività degli 
attori della fi liera e dalle iniziative 
delle categorie di settore”.
“Il 2020 si presenta con tre mo-
menti molto diversi tra loro - spiega 
Massimo Chelini di Ital-Agro -: da 
una parte un gennaio-febbraio che 
promettevano un anno decisamente 
positivo, poi il lockdown con vendi-
te crollate anche del 70% ed infi ne, 
dopo Pasqua, l’esplosione della do-
manda. Tutto questo ha portato fi no 
ad ora a un parziale recupero rispet-
to al 2019 e le prospettive, tempo 
permettendo, sono ottimistiche per 
una chiusura perlomeno sui numeri 
dell’anno scorso. Sono i garden cen-
ter che hanno sofferto di più nel pe-
riodo marzo/aprile: molti erano chiu-
si e hanno potuto riaprire solo dopo 
Pasqua, mentre agrarie e ferramenta 
sono rimaste aperte anche se con 

57%
AGRARIE

24%
GARDEN
CENTER E VIVAI

10%
GDS

5%
GDO

4%
ALTRO*

Fonte: Greenline

*: ambulanti, fi oristi, ferramenta, ecc.

I CANALI DISTRIBUTIVI
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orari ridotti e poco traffi co di consu-
matori in quanto bloccati a casa”.
“Compo non è stata coinvolta da fer-
mi produttivi né di consegne, abbia-
mo continuato a operare anche se a 
regime ridotto durante marzo e apri-
le - spiega Nunzia Guerra di Compo 
Italia -. Il trade ha subito un impatto 
differente a seconda delle tipologie 
di negozio: le rivendite agrarie hanno 
continuato a lavorare rispettando le 
indicazioni ministeriali, mentre gar-
den center e grande distribuzione 
hanno chiuso i negozi, con un impat-
to sul loro e nostro fatturato impo-
nente. Fortunatamente la stagione 
meteorologica è stata da manuale e 
i consumatori hanno dedicato molto 
tempo al verde domestico, quindi si 
è iniziata a vedere una timida ripresa 
a partire da Pasqua che si è poi con-
solidata fi no a recuperare le perdite 
precedenti nel mese di maggio con 
la riapertura totale di tutti gli eserci-
zi. Compo ha cercato di rimanere al 
fi anco dei suoi clienti con una serie 
di azioni concrete per la ripartenza e 
riteniamo che l’attuale livello dei con-
sumi aiuterà i negozi a recuperare il 
fatturato perso”.
“Verso marzo la preoccupazione 
del settore era tangibile perché 

non si capiva quanto sarebbe dura-
to il lockdown e la preoccupazione 
era di perdere la stagione - spiega 
Michela Zambotto di Zapi -. Poi 
tra aprile e maggio la situazione si 
è dipanata, i negozi in alcuni casi 
erano rimasti aperti (quelli legati 
all’agricoltura) e altri come garden 
e vivai sono stati tra i primi a ria-
prire. Il settore non solo sta recu-
perando ma sta anche crescendo 
perché il lockdown e una splendi-
da primavera hanno portato molte 
persone ad avvicinarsi alla cura del 
giardino e dell’orto. In tutto questo 

periodo Zapi è sempre stata aper-
ta e operativa, pronta a rispondere 
alle esigenze dei rivenditori”.
“Il 2020 sarà ricordato come un anno 
assolutamente fuori dal normale -
conferma anche Ferdinando Qua-
rantelli di Sbm Life Science Italia -.
A dicembre 2019 il governo ha fi r-
mato la proroga Unp e quindi la gran 
parte delle aziende a fi ne febbraio/
inizio marzo era impegnata a produr-
re il necessario per la campagna. In 
questo contesto l’emergenza globale 
Covid ha di fatto bloccato tutto (pro-
duzione e vendita), salvo ripartire a 
metà aprile con ritmi straordinari. 
Come società, già a fi ne febbraio 
eravamo tutti in smart working e 
non abbiamo mai bloccato le attività 
commerciali e produttive. Non solo 
la difesa piante ma tutti i segmenti 
consumer hanno performato in ma-
niera eccezionale: gli italiani chiusi 
a casa per il lockdown hanno trova-
to nel giardino/balcone una natura-
le valvola di sfogo. Un andamento 
climatico particolarmente favore-
vole e una costante presenza di in-
setti hanno generato una domanda 
di prodotti in crescita continua ed 
esponenziale. Rapidamente gli stock 
delle aziende sono terminati ed è ini-
ziata quindi una sfi da per cercare di 
produrre in un contesto industriale 
fortemente rallentato dalla crisi Co-
vid (mancanza di packaging, aziende 
chiuse, aziende che lavorano a tur-
ni ridotti, ecc.). Non ultimo, come 
società abbiamo anche benefi ciato 
del fatto di avere lanciato importan-
ti novità nel campo della difesa che 
hanno trovato un ottimo riscontro 
commerciale. Per quanto riguarda la 
difesa delle piante, quindi, possiamo 
affermare che alla fi ne dell’anno ci 
attendiamo un risultato sicuramente 
in crescita”.

I CONSUMI NAZIONALI
(stima % mercato Italia 2019 per area)

Nord Ovest 32%

Nord Est 30%

Centro 24%

Sud e isole 14%

Fonte: Greenline
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ZAPI

L’anti zanzare ad azione rapida abbattente e residuale
Chi dispone di un giardino può finalmente ritornare a viverlo in libertà grazie a Tator Zapi Zanzare 
Insetticida Concentrato Bia Plus: spruzzato sulla vegetazione e sulle aree esterne, garantisce un’azione 
abbattente e una prolungata protezione contro zanzare tigre e comuni, mosche, vespe, cimici, formiche, 
scarafaggi, ragni, pulci, zecche, pappataci e molti altri insetti striscianti e volanti. Il prodotto va diluito in 
acqua alle dosi consigliate e spruzzato con l’utilizzo di una pompa a pressione nei luoghi infestati dagli 
insetti e può essere utilizzato su prato, cespugli, siepi, piante e muri perimetrali. È ideale per essere 
utilizzato nelle aree domestiche, per la sua particolare composizione a base di solventi a basso impatto 
ambientale, è inodore e non macchia. Disponibile nei flaconi “giusta dose” da 100 ml (per 20 l d’acqua), 
250 ml (per 50 l d’acqua), 1 l (per 200 l d’acqua) e in tanica da 5 l (per 1.000 l d’acqua).

� www.zapigarden.it

LOSA LEGNAMI

Nuove casette impregnate a pressione
Tra le tante novità della stagione 2020, la collezione Esterni da Vivere si è arricchita delle casette 
impregnate a pressione, di cui indichiamo di seguito i principali plus. L’impregnazione a pressione 
preserva tutti i componenti della casetta; la durata nel tempo è senza dubbio molto maggiore; note-
vole riduzione dei tempi di montaggio; ottima stabilità del manufatto; un gradevole color “tabacco” 
che si integra perfettamente nel verde di ogni giardino; la superficie a “poro aperto” del legno lascia 
spazio alla creatività di ognuno poiché consente di cambiare il colore della casetta, pur mantenendo 
tutti i vantaggi di una protezione totale del legno. Dalla lunga esperienza in un mondo speciale come 
quello del legno è nato il marchio Esterni da Vivere, pensato per offrire tante proposte dedicate al 
giardino e agli spazi all’aperto: casette porta attrezzi, pali impregnati in autoclave, pergole, gazebo 
e tutti gli accessori utili per arredare e rendere accoglienti e funzionali gli spazi esterni.

� www.esternidavivere.it

RECORD

Lettiera di origine vegetale
Be Natural è una lettiera per gatti interamente di origine vegetale: le fibre da cui è com-
posta provengono infatti dai residui della produzione alimentare, nello spirito del riciclo e 
della riduzione dei rifiuti. Leggera e facile da trasportare, la lettiera Be Natural trattiene 
perfettamente gli odori ed è disponibile nella versione classica e al profumo di pesca. 
Una volta utilizzata dal gatto, la presenza di un agglomerante naturale consente la forma-
zione di una “palla” compatta e facile da eliminare, riducendo così lo spreco e favorendo 
il risparmio: un sacchetto da 5,5 litri durerà fino a 30 giorni. Cat&Rina offre una gamma 
sempre più ampia di lettiere vegetali (We Vegetal in puro mais e Catigienica in cellulosa): 
prodotti compostabili e biodegradabili che non inquinano l’ambiente né rilasciano sostan-
ze nocive per la nostra salute e quella dei nostri animali.

� www.recordit.com

STEFANPLAST

Carriola e bidoni per un giardino ordinato
Mantenere l’ordine e la pulizia in giardino è un’attività fondamentale che necessita dei migliori 
attrezzi: tra questi Helpy Cart 50 lt (in foto), la carriola multiuso dal fondo spazioso, con ruote 
dall’ampia carreggiata e impugnature ergonomiche per qualsiasi spostamento o sollevamento. 
Helpy Cart è correlata da utili elementi come l’appendino portautensili, il ferma scopa o rastrello 
e il porta attrezzi che si trasforma in piedistallo posteriore in caso di terreno sconnesso. La 
pulizia del giardino si completa con la ricca proposta di bidoni. Stefanplast offre un evergreen 
come il bidone carrellato da 120 litri con o senza pedale, una soluzione di stile come Urban Eco 
System da 80 litri con o senza pedale e il classico trespolo da 100 litri, tutti muniti di anello fer-
masacco. Una soluzione di prodotti resistenti, riciclabili e 100% made in Italy, perfetti per tutti, 
per vivere al massimo il giardino, dai neofiti ai più grandi amanti del garden. 

� www.stefanplast.it
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BAMA

Fioriera doppia Klunia
Klunia è una fioriera doppia per avere balconi e terrazzi decorati sia all’esterno che all’interno. Dotato di braccetti 
regolabili da 3 cm a 13 cm, di leva posteriore per garantire la stabilità e di riserva d’acqua interna, il vaso 
Klunia è resistente agli sbalzi di temperatura e ai raggi del sole. La riserva d’acqua è situata all’interno 
della fioriera per evitarne il ristagno e l’arrivo delle fastidiose zanzare. La fioriera doppia Klunia è disponi-
bile nei colori panna, terracotta e verde. Dimensioni: 40x19,8x18,5h cm (x2) e 50x19,8x18,5h cm (x2) 
con capacità da 14 l o 20 l. La missione di Bama è quella di proporre alla clientela prodotti esclusivamente 
made in Italy, pratici e funzionali, con un ottimo rapporto qualità-prezzo ma anche con un occhio di riguardo 
per l’ambiente. L’azienda toscana ha infatti installato un impianto fotovoltaico per soddisfare il proprio fabbisogno 
energetico, investe in macchinari innovativi a basso consumo energetico e sceglie packaging riciclati e riciclabili.

� www.bamagroup.com

HOZELOCK

Pure Garden Sprayer Kit
Il pratico Pure Garden Sprayer Kit di Hozelock – complemento perfetto per gli spruz-
zatori Hozelock Pure da 2 e 7 litri – viene fornito con uno spruzzatore da 1,25 l per 
l’applicazione efficace di spray naturali e fatti in casa per diserbo, controllo dei paras-
siti, alimentazione e pulizia della casa. Inoltre è incluso un serbatoio per conservare i 
vari preparati, un cucchiaio dosatore per una facile applicazione e un libretto di ricette 
per lasciarsi ispirare. Le guarnizioni e i filtri altamente resistenti degli spruzzatori non 
sono influenzati dalle frequenti applicazioni di spray naturalmente acidi, quindi le ap-
plicazioni sono efficaci ed efficienti. La gamma di prodotti Pure di Hozelock è proget-
tata per prendersi cura del giardino aiutando attivamente anche l’ambiente, rendendo 
il verde casalingo un rifugio sicuro per la fauna selvatica e gli animali domestici. 

� www.hozelock.it

WEBER

Barbecue a gas a tre bruciatori
Il barbecue a gas Spirit EP-335 a tre bruciatori conta sulla versatile griglia Gbs, sul fornello la-
terale, una protezione per la bombola e la sear station integrata nel bruciatore per cucinare la 
bistecca perfetta con la massima facilità. Potenza: 11,6 kW, accensione piezoelettronica con 
tubo crossover per l’accensione veloce di tutti i bruciatori; tre bruciatori per una distribuzione 
ottimale del calore; sear station integrata; barre Flavorizer che donano un sapore affumicato 
al cibo; coperchio in acciaio smaltato con termometro per il controllo della temperatura e maniglia 
del coperchio in acciaio inox; griglia di cottura Gbs in ghisa smaltata; mobiletto chiuso per riporre tutti 
gli accessori; ganci per tenere sempre gli strumenti a portata di mano; griglia di riscaldamento per 
tenere caldo il cibo mentre si completa la cottura sulla griglia (57x12 cm); fornello laterale (3,5 Kw); 
pannello di protezione per la bombola del gas; manopole di regolazione del bruciatore metallizzate. 

� www.weber.com

STIHL

Versatile cesoia a batteria per arbusti
La cesoia per arbusti a batteria Hsa 26 di Stihl, leggera, maneggevole e compatta, è dotata di 
lame per potare e curare piccole siepi sempreverdi e piante ornamentali a foglia piccola. L’impu-
gnatura di comando con forma ergonomica garantisce un bilanciamento ottimizzato all’utilizzatore, 
che in questo modo ha il completo controllo dell’attrezzatura in ogni momento. Hsa 26 è provvisto 
di 2 lame intercambiabili per differenti applicazioni a vantaggio degli utilizzatori: taglio arbusti (con 
lama a goccia che guida le fronde al suo interno) e taglio bordi del prato. La sostituzione delle lame 
è rapida e non necessita di altri utensili. La potente batteria a lunga durata AS 2 da 10,8 V, con un 
contenuto energetico di 28 Wh, si ricarica all’80% in 55 minuti e al 100% in 70 minuti. Indicatore 
a Led dello stato di carica visibile in ogni momento. Hsa 26 è infine dotato di copri lame e di una 
pratica borsa, per riporre e trasportare in sicurezza la cesoia e gli accessori.

� www.stihl.it
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IDEL

Distanziatori green con le fioriere rettangolari 
Occupando uno spazio non eccessivo, ma essendo sufficientemente grandi e capienti, 
le fioriere rettangolari in plastica per piante Ducale – PlastiCotto di Idel, da 60, 80 e 
100 cm, permettono di delimitare gli spazi in modo elegante e funzionale, assolven-
do la funzione di “distanziatori verdi” e divisori, oppure di creare zone di coltivazione 
sul terrazzo con estrema facilità. Per evitare fuoriuscite di acqua spiacevoli sono disponibili anche i sottovasi rettangolari Ducale 
Saucers nelle 3 misure, in combinazione con le fioriere. La cassetta rettangolare Ducale è perfetta per creare uno spazio “relax”, 
accogliendo le piante più diverse per avere ombra e riparo in caso di vento o sole. È un’idea perfetta come arredamento per locali 
di intrattenimento, stabilimenti balneari, bar e ristoranti, che, di questi tempi, hanno la necessità di garantire il distanziamento 
sociale e di creare percorsi obbligati, con i quali indurre la clientela a muoversi secondo un circuito prestabilito.

� www.idel.it

GARDENA

Nuovi irrigatori oscillanti
Gardena quest’anno propone sette nuovi irrigatori oscillanti, composti dalle 2 linee di prodotto Aqua 
e Aquazoom. Grazie alla loro protezione dal gelo e dalle radiazioni Uv e agli elementi in metallo, i 
nuovi irrigatori oscillanti sono robusti e di lunga durata, consentendo di lasciarli sul prato anche 
dopo l’utilizzo, senza timore di eventuali deterioramenti. Sono muniti inoltre di impostazioni semplici 
e intuitive che permettono un impiego agevole per qualsiasi utilizzatore, dal meno esperto al più esi-
gente. Facili da installare: il montaggio manuale degli irrigatori oscillanti e il collegamento di un tubo 
flessibile richiedono solo alcuni passaggi. Una volta collegato il tubo, è possibile aprire l’acqua e le 
piante verranno irrigate in modo affidabile, senza pensieri. Estremamente flessibili, consentono di 
annaffiare solo un lato (sinistro o destro) oppure entrambi i lati contemporaneamente, impostando 
sia la gittata che il tipo di irrigazione. Filtro metallico antiruggine estraibile per una comoda pulizia.

� www.gardena.com

ERRE PLAST

Vaso Prisma per giardini verticali
Il vaso Prisma è la soluzione ideale per chi ama le composizioni floreali ma non dispone di 
ampi spazi in giardino, su balconi e terrazze o anche in casa. Ogni vaso misura 30x30 cm e 
include 5 vani per piantare ciò che si preferisce, dalle erbe aromatiche per la cucina, alle fra-
gole a piante e fiori comuni. La possibilità di sviluppare il vaso in altezza moltiplica senza alcu-
no sforzo lo spazio a disposizione per piante e fiori, aggiungendo un tocco di colore piacevole 
sia in casa che all’esterno. Inoltre, i vasi Prisma sono facilmente spostabili per agevolare le 
operazioni necessarie alla cura delle piante coltivate. Erre Plast di Brugherio (MB) ha il proprio 
core business nella produzione di accessori in plastica per il packaging della profumeria, ma 
realizza anche meccanismi di apertura e chiusura scatole, supporti e protezioni di verniciatura, 
parti per impianti elettrici ed elettronici, accessori per automotive e altri parti in plastica.

� www.erre-plast.it

EINHELL

Emission V, la nuova gamma che riduce le emissioni nocive
Einhell conferma il suo impegno verso un futuro più sostenibile con la nuova gamma di 
articoli Emission V: una linea di prodotti composta principalmente da macchine per il giar-
dinaggio già presenti a catalogo ed ora riprogettata, sia dal punto di vista delle emissioni 
nocive sia dal punto di vista ingegneristico. Si tratta, 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 è composta 
principalmente da prodotti dedicati al giardinaggio quali tosaerba, tagliabordi, decespuglia-
tori e motozappe, oltre ad una serie di motopompe e generatori di corrente: prodotti dove 
la tecnologia si sposa perfettamente con l’ecologia per un giardinaggio sostenibile.

� www.einhell.it
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Newpharm Home & Garden

Newpharm Home & Garden con una ricca offerta di so-
luzioni per uso domestico. A tal proposito, uno strumento 
effi cace per il controllo degli insetti più frequenti in ambito 
domestico, quali formiche zanzare, mosche, pulci e scara-
faggi è il nuovissimo New 01, uno spray pronto all’impiego 
caratterizzato da un’ottima persistenza temporale. 
L’applicazione del prodotto New 01 della linea Newcidal 
Plus negli angoli, dietro le suppellettili e gli elettrodo-
mestici, lungo i battiscopa e in ogni punto dove è stato 
avvistato un infestante, stimola la loro fuoriuscita deter-
minandone un rapido abbattimento.
Durante l’estate, l’applicazione del prodotto sugli infi s-
si, insistendo sulle zanzariere qualora presenti e sulle 
porte, determina un effi cace effetto contro le zanzare, 
compresa la temuta zanzara tigre, che comunque ver-
rebbero eliminate previo contatto con la superfi cie. Se 
i nostri animali domestici dovessero aver introdotto in 
casa delle pulci, si raccomanda di intervenire nelle cuc-
ce e nelle aree maggiormente frequentate per una rapi-

da bonifi ca. Attenta all’ambiente 
e alla sicurezza domestica 
Newpharm Home & Garden pro-
pone esclusivamente soluzioni 
effi caci per un confort in casa e 
in giardino. 

Un contributo per mantenere un adeguato livello d’igie-
ne negli ambienti di vita quotidiana è legato all’elimi-
nazione degli insetti fastidiosi. Oltre al disturbo visivo 
dovuto al loro deambulare, molti insetti sporcano pavi-
menti e superfi ci e, come se non bastasse, elargiscono 
trasporti gratuiti a germi e batteri. 
Grazie alla mole particolarmente contenuta, gli insetti 
infestanti possono rifugiarsi in ogni dove all’interno di 
un’abitazione, condividendo gli stessi ambienti dome-
stici di un qualunque individuo. Soprattutto gli insetti 
striscianti si nascondono volentieri dietro gli elettro-
domestici, nelle prese elettriche, negli angoli più bui e 
dimenticati della casa, nonché in ogni possibile rifugio 
che possa concedere loro riservatezza. 
In quanto a regimi dietetici, gli insetti manifestano ben 
poche restrizioni. Abituati a far di necessità delle virtù, 
si alimentano di qualunque avanzo della nostra cucina. 
Com’è logico presupporre viste le dimensioni, sono 
suffi cienti porzioni ridottissime di cibo per il loro so-
stentamento. Ciò signifi ca che 
si accontentano di meno delle 
briciole, quindi l’accurata pulizia 
di base è un’ottima azione pre-
ventiva mentre per la protezione 
duratura degli ambienti ci pensa 

PER INFORMAZIONI:
� www.newpharmgarden.it

Lotta alle zanzare 

e non solo:  si può vincere così
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ORPHEA

La protezione contro gli insetti ha un nuovo look
Le 4 linee di prodotto Bambini, Family, Safari Formula e Inodore, parte della famiglia Orphea Insettorepellenti 
e Dopopuntura, si presentano con un look rinnovato grazie packaging più impattante, studiato per “arrivare” 
con maggiore immediatezza ai suoi consumatori: sul fronte di ogni confezione, per ciascuna linea, icone dise-
gnate che comunicano rapidamente la tipologia di insetto e le ore di protezione. Tutti gli insetto-repellenti sono 
a base di Citriodiol, l’unico principio attivo di origine vegetale estratto dall’Eucalipto citriodora, per una protezio-
ne multi-insetto effi cace e delicata sulla pelle, ideale ovunque. La linea Bambini comprende: Latte Antipuntura, 
arricchito con pantenolo e camomilla per un effetto idratante e addolcente; Salviette Antipuntura nel comodo 
formato da 15, pratiche e veloci da usare in ogni momento; Dopopuntura Gel Bambini con provitamina B5 per 
un sollievo immediato dal prurito; Cerotti Dopopuntura ipoallergenici e decorati con simpatici disegni.

� www.orphea.it

FISKARS

Gamma di attrezzi per un giardinaggio facile
Fiskars ha creato la linea Xact di strumenti ergonomici, leggeri e facili da usare, garantiti fi no a 25 anni. Per estirpare le erbe 
infestanti Fiskars consiglia l’estirpatore Xact, la cui testa è realizzata in acciaio inossidabile di alta qualità con bordi seghettati per 

raggiungere anche le radici più profonde. La lunga impugnatura offre equilibrio e maggior 
resistenza, garantendo comfort e facilità di utilizzo. Per allentare e ad aerare il terreno 
c’è il sarchiello Xact a tre punte, sempre in acciaio inox. Il trapiantatore Xact, infi ne, è 
perfetto per scavare durante la semina, sollevare le piante e alzare il terreno. La testa 
extra-large in acciaio inox lucidato con bordi affi lati sposta una maggiore quantità di terre-
no più velocemente e taglia senza fatica il duro tappeto erboso. Come per gli altri attrezzi 
della linea, il manico lungo fornisce maggiore potenza e permette di impugnare l’attrezzo 
in diverse posizioni, mentre il rivestimento in Softgrip assicura una presa salda.

� www.fi skars.it

BLACK+DECKER

Rasaerba a batteria per giardini di piccole e medie dimensioni
Potente e compatta, la nuova gamma di raserba a batteria al litio da 18V e 36V di Black+Decker 
è molto semplice da manovrare lungo i muretti, intorno alle aiuole e vicino alle siepi, anche 
in salita. Ogni modello ha una larghezza di taglio di 33 cm mentre, in base alle dimensioni 
del giardino e alle condizioni del terreno, è possibile regolare l’altezza di taglio tra 5 differenti 
impostazioni, passando dai 25 mm ai 65 mm adattando così il rasaerba alle proprie necessità 
e al tipo di prato. Le sue lame garantiscono tagli uniformi e una migliore raccolta convogliando 
facilmente l’erba all’interno del cesto dalla capienza di 35 lt. Infi ne, grazie all’impugnatura che si 
ripiega su se stessa, il rasaerba è più facile da riporre e occupa pochissimo spazio. Il raserba a 
batteria 18V è disponibile in 3 versioni per giardini di medie dimensioni fi no a 500 mq, mentre il 
rasaerba a batteria 36V, anch’esso disponibile in 3 versioni, è pensato per prati fi no a 600 mq.

� www.blackanddecker.it

TESCOMA

Barbecue portatile per grigliare anche sul balcone
Grazie al barbecue portatile della linea Party Time di Tescoma da oggi è possibile gustarsi 
una bella grigliata cucinata all’aria aperta anche se non si dispone di un giardino: questo 
barbecue da tavolo occupa infatti pochissimo spazio (ø 40 cm ) e basta un piccolo terrazzino 
per utilizzarlo. Il barbecue portatile funziona con normale carbonella, si accende utilizzando 
gel combustibile e lo si può alimentare senza interrompere la cottura. Ha una turboventola 
che lo rende ad alta effi cienza e pronto all’uso in soli 5 minuti dall’accensione, consentendo 
la regolazione della temperatura grazie alla manopola di controllo della ventola. Inoltre, il 
barbecue da tavolo limita la dispersione dei fumi durante il suo utilizzo; l’ampia griglia in ac-
ciaio inossidabile ha comode impugnature per il trasporto. Disponibile il coperchio con parte 
superiore in vetro per controllare la cottura dei cibi.

� www.tescomaonline.com
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MCCULLOCH

Tagliabordi performanti e facili da usare
McCulloch, a riconferma della sua grande attenzione all’innovazione, al design e all’affidabilità 
dei suoi prodotti per la cura del prato propone una vasta gamma di tagliabordi e decespugliatori, 
composta da 8 modelli (2 tagliabordi e 6 decespugliatori) che si distinguono per la loro potenza, 
qualità e facilità d’uso. Per i lavori di finitura del prato, McCulloch propone i due modelli di taglia-
bordi Trimmac e T26CS. Trimmac, modello base della gamma, è molto leggero (3,6 kg) e, con 
un motore da kW 0,6, 25 cc, è l’ideale per i giardini di estensione fino a 1.000 mq. La sua asta 
smontabile inoltre ne facilita il trasporto e ne riduce l’ingombro quando viene riposto a fine utiliz-
zo. Il modello T26CS garantisce delle prestazioni di taglio più elevate poiché è dotato di un motore 
da kW 0,75, 26 cc ed è perfetto per le superfici un po’ più grandi, di 1.000/3.000 mq. Pesa 5kg. 

� www.mcculloch.com

NERI

Guanti monouso Grease Monkey
La rivoluzionaria e apprezzata linea di successo di guanti professionali monouso serie Monkey 
di Neri è progettata per soddisfare le esigenze di tutti coloro che necessitano di un prodotto 
resistente, economico, sensibile e che al bisogno sia anche riutilizzabile. Questi guanti sono 
caratterizzati dalla massima destrezza e dall’eccellente comfort di calzata. Grazie alla loro 
resistenza e al grip risultano ideali nelle lavorazioni a contatto con sostanze chimiche oleose 
e solventi, in ambito meccanico e nell’industria di precisione, in agricoltura, giardinaggio ma 
anche per le pulizie professionali o domestiche. I modelli 393040 e 393044, arancioni, sono 
monouso e ambidestri, completamente latex-free, con finitura esterna a squama di pesce e 
con spessore sul palmo di 0,15 mm. Il modello 393047, nero, in aggiunta ha anche una finitu-
ra testurizzata all’interno, tecnologia anti-sudorazione e bordino arrotolato salvagoccia.

� www.nerispa.com

GIUNTINI

Biscotti e snack per pet con ricette mediterranee
La linea Italian Way di Giuntini, con i nuovi biscotti e snack grain free, senza coloranti, senza 
zuccheri aggiunti e ipoallergenici, grazie alle proteine idrolizzate, porta tutta la freschezza di 
carne e pesce negli spuntini dei nostri pet. Nei nuovi biscotti Italian Way gli accostamenti 
culinari nelle proposte maiale & curcuma e salmone & mirtilli strizzano l’occhio a salute e 
benessere grazie all’inclusione dei gustosi superfood. Disponibili nelle varianti carni bianche 
& curcuma, manzo & zenzero e trota & mirtilli, sia per cani che per gatti, i nuovi snack Italian 
Way sono cotti lentamente, per preservare al meglio il loro gusto naturale e poi confezionati 
in un pratico pack salvafragranza, che mantiene ogni singolo stick sempre al top, grazie all’im-
piego dell’atmosfera protettiva. Biscotti e snack Italian Way hanno in comune la Ricetta della 
Vita, esclusivo brevetto Giuntini che porta in ciotola i benefici della dieta mediterranea. 

� www.giuntinipet.it

LAVORWASH

Nuova gamma di idropulitrici
La nuova gamma di idropulitrici ad acqua fredda Lvr presenta varie soluzioni innovative, come il Digital 
Control System (brevettato) grazie al quale è possibile monitorare le funzioni principali della macchina 
(indicatore di potenza, surriscaldamento, manutenzione necessaria, sicurezza bambini, spie funzionamen-
to) e scegliere il programma di lavaggio più adatto (soft, medium o hard) grazie al pannello digital posto 
sulla macchina, con un notevole risparmio di energia elettrica, fino al 50% con il programma soft. Oltre 
al Digital Control System, la gamma di idropulitrici ad acqua fredda Lvr prevede modelli con il Sistema 
Wps, con cui è possibile selezionare il programma di lavaggio tramite un pratico selettore rotativo. Tre i 
programmi disponibili, per lavare adeguatamente tutte le superfici, dalle più delicate o meno sporche alle 
più resistenti e con sporco ostinato, utilizzando il 100% della potenza solo quando veramente necessario 
e consentendo così un reale risparmio energetico.

� www.it.lavorwash.com
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FIAM

Salotto modulare da esterno
Dalla tradizione Fiam di produrre arredi di qualità per l’outdoor comodi, 
pratici e funzionali, nasce il salotto modulare da esterno Domino. Sposta 
i tasselli e disegna il tuo puzzle! Il telaio è realizzato in lega d’alluminio ad 
alta resistenza, estremamente robusto e leggero. Il tessuto Olefine coniu-
ga un ottimo comfort tattile ad un’elevata resistenza agli agenti atmosferici 
e ai raggi Uv, infatti i cuscini realizzati con questo tessuto ed imbottiti in 
poliestere sono traspiranti, idrorepellenti e lavabili. Peso massimo consen-
tito sulla seduta: 120 kg. Vantaggi del salotto modulare da esterno Domino: massimo comfort per il riposo, la lettura, o per chiac-
chierare; componibile; facilità d’uso; solidità e leggerezza; salvaspazio; qualità italiana. Per tutti i modelli di arredo outdoor proposti 
sono disponibili personalizzazioni di tessuti, accessori, verniciature, colore specifico e stampa specifica.

� www.fiam.it

IL GIARDINO DI CORTEN

Eleganti fioriere in corten
Il Giardino di Corten si rivolge agli amanti della vita all’aria aperta con diverse proposte per 
il terrazzo e il giardino davvero uniche e di design, rigorosamente realizzate in corten, un ma-
teriale caldo e pregiato ottenuto dall’ossidazione controllata dell’acciaio, che l’azienda rende 
particolarmente durevole grazie a uno speciale trattamento con la cera d’api. Le fioriere Tebe, 
dalle linee semplici ed esteticamente piacevoli, sono un’alternativa originale per allestire e 
personalizzare il proprio spazio outdoor, si appoggiano direttamente a terra e possono essere 
accostate in linea, per delimitare un perimetro, oppure disposte a schema libero. Questi com-
plementi d’arredo, disponibili in più dimensioni e nelle versioni rettangolare, angolare e a “U” 
rovesciata, sono dotati di un sistema interno per immagazzinare l’acqua piovana e rilasciarla 
gradualmente nel terreno, evitando così i ristagni che danneggiano le piante e attirano insetti.

� www.ilgiardinodicorten.it

HURTTA

Salvagente per cani certificato per il galleggiamento
Life Savior è il salvagente Hurtta che garantisce il massimo livello di galleggiamento al 
cane ed è la variante più aggiornata della giacca salvagente Hurtta. Con il suo peso ri-
dotto e il suo particolare design, Life Savior permette al cane la massima libertà di mo-
vimento anche a terra. Il tessuto esterno è stato reso ancor più resistente. I galleggian-
ti sono integrati e sono prodotti con materiali a basso impatto ambientale. Le chiusure 
in velcro sono posizionate in modo da non irritare la cute o strappare il pelo. Life Savior 
è regolabile sul petto e sul torace ed è dotato di una maniglia che permette di guidare il 
cane in acqua e, al bisogno, anche di sollevarlo in sicurezza. Le sue vivaci colorazioni e finiture in materiale riflettente 3M,oltre 
all’aggancio per le luci ad alta visibilità Hurtta Polar Led, contribuiscono ad aumentare la visibilità del cane anche in acqua e in 
condizioni meteo non ottimali.

� www.hurtta.it

CHEVRON

Linea da giardino Skil
Chevron lancia la sua prima gamma di attrezzi da giardino a batteria con il marchio Skil. 
Possono essere utilizzati con un solo tipo di batteria e includono la tecnologia KeepCool che 
assorbe il calore e impedisce il surriscaldamento delle batterie e la tecnologia ActiveCell che 
migliora le prestazioni della batteria, aiuta a fornire energia più costante, più a lungo.  
I primi cinque prodotti sono il rasaerba a batteria «Brushless», 2x20V - 4.0Ah, compatto, 
leggero e potente; due tagliabordi a batteria (25 cm e 30 cm), leggeri e facili da usare; un 
tagliasiepi robusto e leggero e un aspirafoglie con ventilazione assiale per aumentare il flusso 
d’aria. La gamma di attrezzi da giardino a batteria Skil è dotata del pratico sistema di stoc-
caggio EasyStorage, che garantisce la possibilità di averli sempre a portata di mano senza 
occupare molto spazio.

� www.skil.it
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PALAZZETTI

Design e modularità per le cotture open air
Trinidad di Palazzetti ben rappresenta la gamma di cucine open air dell’azienda 
con le sue caratteristiche uniche: è un grande barbecue di design, compatibile 
con tutti i moduli Palazzetti dedicati alla cottura outdoor. Lavello, dispensa, vano 
frigorifero e molte altre soluzioni che integrate a Trinidad permettono di creare il 
proprio barbecue “su misura”. La “grandezza” di Trinidad è frutto della combina-
zione di elementi diversi: dall’ampia camera di combustione laterale con annessa 
vasca raccogli brace, alla griglia - 76x55 cm - in acciaio inox, richiudibile e lavabile 
in lavastoviglie, regolabile su 2 livelli, fi no alla sottocappa metallica di serie. Piani di lavoro in Marmotech grigio levigato e caratteri-
stico tetto in “Cemipiù” antracite con effetto tegola. Palazzetti offre con Trinidad una nuova possibilità per modellare un barbecue 
super attrezzato; la cucina all’aria aperta, dalla più creativa, alla più funzionale, ha da oggi un nuovo alleato.

� www.palazzetti.it

EFFEFFE PETFOOD

Per mantenere il peso del gatto dopo la sterilizzazione
Essentia Adult Sterilized è un alimento completo super premium con un’unica fonte proteica di origine ani-
male (pesce o maiale), fi bre vegetali e ridotto contenuto in grassi per limitare l’assunzione calorica nei gatti 

sterilizzati. Contiene solo 8 ingredienti chiave, accuratamente selezionati, senza cereali aggiunti e 
un mix esclusivo di estratti naturali Natura Vita Complex, sapientemente combinati per un perfetto 
equilibrio nutrizionale. Il mix di estratti botanici (rosmarino, curcuma, chiodi di garofano e agrumi) e 
il lievito aiutano a combattere l’invecchiamento cellulare e l’infi ammazione da stress, promuovendo 
l’attivazione del sistema immunitario. Le 2 varianti di Essentia Adult Sterilized (pesce e maiale) 
fanno parte delle 9 nuove ricette sviluppate dagli esperti di Pet360 per rispondere ad ogni esigenza 
nutrizionale del gatto. Disponibili in formato da 300 g e 1,5 kg e, da poche settimane, anche nel 
nuovo formato da 7,5 kg (per la referenza al gusto maiale). 

� www.pet360.it

TASSOTTI

Biglietti ed etichette made in Italy
Attiva dal 1957, Tassotti continua a coltivare l’amore e la passione per la carta, spazian-
do all’interno del proprio catalogo anche a proposte decorative per il design d’arredo, che 
si possono trovare anche all’interno dei garden center. In particolare, parliamo di etichet-
te adesive in carta vergata avorio 90 gr., adatte a impreziosire conserve e confetture: ide-
ali per dare valore alle proprie creazioni con tutta l’eleganza e la qualità made in Italy del 
marchio. L’offerta comprende anche scatole archivio, ricettari, segnaposto per una mise 
en place curata, tutto personalizzabile con le innumerevoli fantasie di carta in catalogo. 
Molte, infatti, quelle ispirate all’universo natura e green. Per non dimenticare i biglietti 
d’auguri per tutte le occasioni, perfetti per accompagnare un cadeau fl oreale e impreziosirlo. I soggetti sono tratti dalla collezione 
di stampe d’arte Tassotti. Immagini di frutta, fi ori, animali e simbologie storiche, stampate su cartoncino ecologico avorio 200 gr.

� www.tassotti.it

DEWALT

Tagliasiepi regolabile in 7 posizioni
Il nuovo tagliasiepi telescopico Dewalt DCMPH566 18V XR è regolabile in 7 posizioni 
per raggiungere anche i rami più alti e sfoltire le siepi più fi tte. L’operatore riesce così 
a mantenere facilmente una posizione stabile, anche in discesa, senza la necessità 
di utilizzare una scala. Il nuovo tagliasiepi telescopico Dewalt è il più leggero della sua 
categoria: grazie al suo design ergonomico e con soli 4 Kg di peso risulta ben bilanciato 
e comodo da utilizzare, anche nei lavori di lunga durata. In più, offre grandi performance 
e fi no a 75 minuti di autonomia per completare anche le potature più impegnative grazie 
alla sua batteria 18V XR da 5,0 Ah. L’esigenza di tagli netti e precisi è soddisfatta dalla 
qualità delle lame in acciaio temperato, tagliate al laser e con sistema a doppio taglien-
te (larghezza di taglio 25 mm). Il controllo del tagliasiepi è garantito dall’ampio raggio di 
azione di 3,35 m e dalla rotazione della testa fi no a 180°.

� www.dewalt.it
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  _Garden Center Social Club
Le classifiche 2019 dei garden sui social 

 _Interviste
I primi 50 anni di Zapi

  _Agrofarmaci Hobby
Slitta a fine 2021 il divieto di vendita

 _Monitoraggio GDS
Le insegne brico-garden nel 2019

Quando il verde
entra nel 
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della spesa

Nell’era digitale la comunicazione diventa “fl uida” 
e Greenline affi  anca al magazine cartaceo una rete
di informazione quotidiana e tempestiva grazie ai nuovi 
strumenti digitali.
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