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IL SETTORE VIVE UNA FASE
PIENA DI OPPORTUNITA

| primi mesi dell’anno confermano che alcuni fattori di sviluppo,
la riscoperta del Fai da te, la ripartenza delle attivita produttive
e le ricadute positive degli incentivi fiscali stanno influenzando
positivamente le vendite. Un momento favorevole che le aziende
sono pronte a cogliere puntando su innovazione di prodotto e dei
servizi e sulla vicinanza al canale distributivo

Sono improntate all'ottimismo le pre-

visioni e le attese per I'andamento del
mercato degli utensili manuali delle
aziende protagoniste di guesto dossier,
che da inizio anno hanno riscontrato
un buon andamento della domanda
dovuto a vari fattori, la ripresa degli or-
dinativi del mondo industriale, il buon
andamento del comparto Fai da Te e
limpatto degli incentivi fiscali sul set-
tore edile. E proprio il fatto che l'incre-
mento della domanda sia trasversale a
vari settori & forse il dato pil rilevante.
Fabio Scollo, Direttore Vendite Italia di
Knipex assicura "per noi {utli i settori
hanno la stessa importanza e dedichia-
mo gli stessi sforzi indipendentemente
dal settore.” Quando gli chiediamo di

individuare i target di utilizzatori pid vi-
vaci, Giorgio Russotto, Group Marke-
ting Manager Stanley Black&Decker
ltalia risponde osservando che “per
I'utensile manuale, tipologia di prodot-
to di estrema diffusione, non ci si pud
focalizzare su un singolo setlore. La
multicanalitd anche se complessa da
gestire & proprio il segreto distributivo
del prodotto”. Tutti | settori di utilizzo
stanno contribuendo al buon risultato,
premette Maurizio Verna, Business
Development Manager di Grupatopex
osservando che “l'artigianc o 'nobbista
esperta & stato I'utilizzatore che mag-
giormente ha acquistato i nostri prodotti
e che, in effetti, & il target piu interes-
sante su cui stiamo costruendo la no-

stra offerta” e precisando che “i nostri
prodotti sono utilizzabili sia dall’hobbi-
sta che dal professionista a seconda
del marchio che si andrebbe ad analiz-
zare". Considera strategici tutti i clienti
Massimo Dal Molin, Responsahile Ac-
quisti mercato Safety & Tools, Sonepar
Italia “perché tutti rinnovano periodica-
mente la propria “borsa attrezzi, soprat-
tutto in gquesto pericdo di lavoro molto
intenso, sostenuto dall’entrata in vigore
del'Ecobonus, in cui @ maggiormente
importante lavorare bene e in sicurez-
za. Sonoc certamente pid attivi in questo
momento i clienti elettricisti e le aziende
di manutenzione pid grandi e struttura-
te, perché maggiormente coinvolti negli
interventi legati al Superbonus”. Assi-
cura che "tutti i clienti sono strategici”

Gicrgio Russotio, Group Marketing Manager
Stanley Black&Decker ltalia
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anche Daniele MNapolitano, Diretiore
Commerciale di Tecnogi, che rivela “in
particolar modo ci stiamo concentran-
do sull'aerecspace che & una nicchia
da scoprire”

“Gli utensili Beta sono destinati ai pro-
fessionisti di ogni settore: artigianato,
autoriparazione, industria e manuten-
zione generale”, afferma Carlo Da
Rold, Communication Manager di Beta
Utensili ricordando che "nell'ultimo pe-
riodo, grazie anche all’acquisizione di
BM Group, abbiamo aumentato la no-
stra presenza del settore della Distribu-
zione Materiale Elettrico." Il Fai Da Te ,
il Garden e il Termoidraulico e I'Elettrico
sono i settori di utilizzo che, come rife-
risce Vittorino Gianola, FPresidente del
Gruppo Gimap Fumasi, "appaiono pid
dinamici e che dimostrano maggiori po-
tenzialitd nel momento contingente, sia
per la siluazione economica in essere
causa la pandemia, sia per motivazio-
ni fiscali ed economiche connesse alle
nuove disposizioni in tema di politica

‘.__h-

economica”. Anche Alessandro Arpi,
Product Manager di Valex riconosce
che nell'ultimo anno “il mondo del Fai
da Te ha avuto un vero @ proprio boom
e In questo senso lutilizzatore "ama-
toriale", I'appassionato di Fai da Te e
bricolage ma anche del giardinaggio,
ha inciso significativamente sui trend
di vendita di questo comparto.” Nella
lettura del mercato offerta da Marco
Locatelli, A.D. di Fedimecc Romildo
Locatelli “l'utilizzatore  professiona-
le legato soprattutto al mercato delle
ristrutturazioni edili e lutente privato
sono tra | comparti pid interessanti.”
Ermanno Lucci, Marketing Director di
Fervi precisa: "Manteniamo la nostra
strategia rivolgendoci al mercato che
definiamo MRO (Maintenance, Repair
and Operations) allinterno del quale si
colloca tutto il mondo dei professionisti
e degli hobbisti evoluti. Il nostro valo-
re aggiunto & come sempre il rapporto
prezzofqualita che come ben sapete &
decisamente shilanciato verso la quali-
ta che ci viene costantemente ricono-
sciuta, persino a livelli top quali | box
del campionato del mondo Superbike.”
Anche le tradizionali targettizzazioni
sono da rivedere, come si rileva dalla
dichiarazione di Massimo Ricci, Sales
and Marketing Director per CMT Uten-
sili “Il settore della lavorazione del le-
gno & da sempre prerogativa maschile,
anche se negli ultimi tempi stiamo as-
sistendo ad un aumento progressivo
del pubblico femminile, sia in termini di
follower social che di artigiani. Per que-
sto CMT sta lavorando per dare il ben-
venuto ufficiale, con 'uscita imminente
del nuovo catalogo di prodotti, a questa
nuova categoria in rosa che ci segue

Beta Utensili: i! cricchetto 800/552 ha un nuovo meccanismo a 72 denti, swiuppato dall'Ufficio Tecnico

Beta, con 15 denli sempre in prasa

Valex: la nuova borsa 50x24x34 cm é realizzata in
fessulo robusto con borchie di rinforzo lunga futio
il perimefro ed e completa di vani portacggetti
multiph e o pratica tracolla per I frasporto

in maniera sempre pid assidua. Stiamo
assistendo anche ad un abbassamento
dell'eta delle persone che si appassio-
nano a questo settore. Complice forse
anche il maggior tempo a disposizione
a causa delle restrizioni pandemiche
che spinge le persone a cercare hobby
alternativi ai soliti passatempi, anche
persone sempre pil giovani si avvicini-
no a questa “arte”, magari con la com-

Luea e Marco Locatelll, titolari della Fedimece
Romildo Locatell

plicitd e solto la supervisione di qual-
che familiare in convivenza “forzata” e
con cui imparano a condividere questa
passione. Infine, & opportunc sottoline-
are che l'incremento & stato influenzato
anche dagli incentivi statali attraverso
fondi e detrazioni a favore del settore
della costruzione e delle ristrutturazioni,
il cui beneficio si & particolarmente fat-
to sentire sia nel settore artigianale che
quello industriale.” Alfredo Casartelli,
amministratore di Mundial chiarisce:
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Carlo Da Aold, Communication Manager of Beta
Utansiii

“il nostro cliente tipo & il punto vendita
che si rivalge a utilizzatori professionali
o privati utilizzatori esigenti™.

La domanda si stimola innovando
prodotto e servizi

Questa @ lindicazione
va da Giorgio Russotto di Stanley
Black&Decker Italia. “Lato prodotio,
un‘azienda come la nostra crea aspet-
tative sui clienti finali e queste vanno
rispettate, anche proponendo prodotti
con funzionalith uniche e mantenen-
do alta l'asticella dell'affidabilita del

che arri-

Fervi: le chiavi esagonall della serie T Speedy
sono confraddistinte daila caratteristica forma a
‘", dallimpugnafura girevale “speedy”, pensata
per oftimizzare e forsioni del polso delloperatore
& per un Serraggio precise @ sicurd ai vith con
esagonc ncassalo

prodotto. Lato servizi, i| processo di
digitalizzazione dei contenuti e delle
informazioni & arrivata anche nel nostro
settore. Quindi va accolla con apertura
ed affrontata come una nuova impor-
tante sfida." Messun segmento & da
considerarsi  definitivamente  maturo.
Me @ convinio Daniele Napolitano di
Tecnogi. “| principi di base sulle chiavi
dinamometriche rimangono tali®, am-
mette," ma l'evoluzione dei software per
la gestione delle linee di produzione ha
bisogno di essere accompagnata con
soluzioni anche da parte dei fornitori di
attrezzature per il serraggio. Per questo
motivo negli ultimi due anni abbiamo
sviluppato nuove chiavi e software di
gestione dati." Si concentra sul servi-
zio Carlo Da Rold di Beta Utensili e
spiega: “stiamo incrementando i servizi
a disposizione attraverso il nostro sito.
In particolare abbiamo attivato un ser-
vizio di certificazione degli strumenti
di misura che si affianca al servizio di
taratura delle dinamometriche. Ma la
vera novita & il nuovo servizio “Dream
your Beta”, che consente di persona-
lizzare la propria cassettiera con una
propria immagine e con il proprio logo.
Un servizio esclusivo molto apprezzato
sia dalle aziende che dai privati. Beta”
prosegue Da Rold passando all'inno-
vazione di prodotto, "ha un contatio
continuo con gli utilizzatori e il costante
processo di innovazione degli utensili &
parte integrante del nostro DMNA; ogni
anno presentiamo pid di cento novita
per soddisfare le esigenze di ogni ca-
tegoria produttiva. A questo si affianca
I'impiego di impianti con livelli di auto-
matizzazione sempre pid evoluti negli
stabilimenti italiani, che si coniuga con
I'esperienza pluriennale del personale
aziendale, costantermente aggiornato
su nuovi materiali e metodi produttivi.”
Parla dellinnovazione come di un must
Fabio Scollo di Knipex che rivendica
“noi siamo innovatori per definizione.
Anche quest'anno, nonostante le dif-
ficoltd note, siamo lieti di presentare

novitd”. Identifica nell'innovazione un

elemento da sempre trainante anche
Ermanno Lucci di Fervi secondo cui,
perd, “nel settore degli utensili manuali
l'aspetto da tenere in maggiore consi-
derazione sia la risoluzione della pro-
blematica che l'utilizzatore finale trova
nel lavoro quotidiano. Per questo olire
alla ricerca di nuovi materiali e formati,
ci dedichiamo a capire come proporre
nuove soluzioni che semplifichino la vita
del nostro cliente dal punto di vista di
utilitd dell'utensile e del relativo aspetto
operativo™. Pensa all'esperienza d'uso
anche Alfredo Casartelli di Mundial
che rivela “stiamo lavorando miglioran-
do ergonomia delle impugnature e uti-

CMT Utensili: || cacciavite Dinamometrico
regolabiie TW-006 viene fornito i una cusiodia
completa di 20 inserli con una precisa ripartizione
dei divarsi pazzi

lizzando esclusivamente acciai speciali
per utensili.”

“Per noi", afferma Alessandro Arpi di
Valex “& strategico continuare ad inve-
stire su questa categoria di prodotto,
che, insieme al mondo degli elettrouten-
sill @ delle macchine da giardino, rien-
tra nel "core business” aziendale. Ag-
giornamento e approfondimento delle
diverse linee che compongono l'offerta
sono un'attivita che copiamo regolar-
mente per intercettare ed anticipare le
diverse esigenze del mercato.”

Mella concezione di Vittorino Gianola
del Gruppo Gimap Fumasi “il soste-
gno ai settori di utilizzo che dimostrano
maggiore vitalith parte dalla realizza-
zione di prodotti sempre pil innovativi
e performanti: individuazione di design




