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la ferramenta resta un riferimento

L'articolato programma di attivita con cui i produttori supportano
il canale tradizionale nasce infatti dall’apprezzamento
per la sua capillarita e competenza. E proprio queste sono le leve
che consentono a questi punti vendita di essere competitivi
rispetto alla gd anche nella vendita degli abrasivi

Il mercato & caratterizzato da un andamento discontinuo.
“Mel corso degli ultimi anni”, afferma Cristiano Lazzarini, ti-
tolare della MAT Abrasivi, "il mondo degli abrasivi ha subito
forti sollecitazioni; da un lato |a richiesta pressante di prezzi
sempre pio bassi, per competere con gli importatorni asiatici,
dall'altro una ricerca continua di prodotti performanti e inno-
wvativi per ridurre i costi @ | temipi di lavorazione, raggiungendo
gradi di finituraflucidatura sempre migliori. Cuest’anno non si
dizcosta dai precedenti @ fa sentire sempre pio la necessita,
nel mondo della distribuzione classica a cui appartengono le
ferramenta, di prodatti performanti e non solo a basso costo”™.
51 dimosira positive Giovanni Guling, amministratore unico
della Allfix ltalia secondo cui “sembra che il mercato italia-
no si stia riprendendo dopo uma lunga crisi. Sta anche au-
mentanda la domanda di prodotti innovativi e di qualita. Per

questo motivo, in questo set-
tore si sta assistendo alla na-
scita di nuovi prodotti sempra
pio specialistici @ orientati al
professionista”. Una positivita
che & condivisa anche da Da-
nilo De Biasi, Responsabila
Bivendita lkalia di Consiglio
Abrasivi. "Dopo alcuni anni di
stagnazione che hanno segui-
to la crisi del 2009, dal 2016
ci sembra di vedera una mag-
giof continuita di lavoro da parte della maggioranza dei nostri
clienti”. L'analisi offerta da Mistral parla di un marcato “stabi-
le 2 in leggera ripresa”. Punta lattenzione su un andamento
dizcontinuo della domanda Ene Berromi, Sales Manager di
Discotelsisal. "Purtroppo quest’anno nal settore si conferma
l'andamento di quello scorso, cioé senza una regelarita degli
ordini & con richieste di consegna sempra urgenti, perche,
ormai, nessunc fa pio un minimo di magazzine. [n merito al
fatturato @ in media con 'anno precedente”. Luca Bordogni,
Ufficie Vendite di Klingspor, lega I'andamento del settore
a quello del comparto produtive italiano nel suo comples-
s0. "L'anno in corsa”, afferma infatti, “e stato caratterizzato
da un andaments dei consumi leggermente al di sotto delle
aspettative ed esattamente in linea con il frend economico-
industriale Italiano. |l livello generale dei prezzi dei prodotti
abrasivi si @ purroppo mantenuto basso, nonostante "aw-
mento dei costi”, conclude scllevando un tema che viene
ripreso anche da Alessandro Gallazzi - Sales Manager di
Morton MRO ltalia (Saint Gobain). “Sicuramente c'e stato
un incremento del costi e della disponibilita delle materie pri-
me nel panorama globale, che si & tradotto nella necessita di
dowversi adeguare rapidamente. Un'altra difficolta & dettata
dalla mancanza del credito per quanto riguarda 'economia
locale italiana, olre ad una prorompente crescita dei punti

Cristiang L azzarky Disiare of Nar
Abrasig

di distribuzione per gli specialisti. L'ele-
vata fedelta dei nostri distributori, con-
solidata in decenni di collaboraziona, ci
ha comunque permesso di mantenara
degli ottimi livelli di distribuzione dei no-
Siri prodotti™.

quello intarno

La gamma offerta e i plus che la caratterizzano

Abbiamo = catslogo tutti i diversi modeli di sbresni che si
trovano comunemente nalle farrementz. Si va dei dischi dz
taglio per metzalli, 2 guslli per cemento e pistre, si dischi dz
sbsvo par finire con i lamsllzri nells versioni corindons e zir-
conio. Sono destinsti principelmente agli utlizzstori profes-
sionzli in guanto sono prodotti di fasciz slta prodott in kslis
Giovanni Guling, amminisiratore unico della Alifix lialia

“Siamo un= storica sziends tslianz che opera nel mercato
degli sbrash, distributore dsl brand svizzero =iz Abrasivas
dal 1923. Forniama una geamma completa di prodotti @ ra-
lativi accessori come dischi lameallar, fibrat, da tagho e sha-
va, fogli, dischi in carta, talz e tessuto non tessuto, spugne
sbrasive, sviluppati spacificatamenta per garantire una fink
ture parfetta in tutte le spplicazioni, dzllz sgrossaturs sls le-
vigatura, dalla finitura =ino alle microfinitura per soddisfare
|z s=zigenze spplicstive cha vanno dzll'industriz il massais
guindi con unz gualit2 professionsks = tutti i keelli™

Marzia Moro, marketing settore Fercolor & Interiors sia Biffignandi

“D=l 15938 collsboriamao con primari produttori tedsschi di
sbrasii flessikili, nell'vkimao decennio sbbismo sumantato
|z nostra gamma introducando prodotti commercializzeti
di zita gualit2. Ci distinguiamo dai veri compatitor svendo
una produziane interna & proponando prodott di akka qua-
lit3, gammz completa & supporto tacnico dirsttamanta sul
campa”

De Bizsi Danilo, Responsabile Rivendita [talia di Consiglio Abrasivi

“Abbizmo wunz vaste gamma di produziona che va dsi pro-
dotti per Iz smerigliztura dal metallo fino ai prodotti per |z
finibura 2 saconda dalle esigenze del chants. | nostri prodaotti
sono principelmeanta distribuiti de rivenditori mz possono
szgare vendutl anche direttamente zll'vtlizzstore finsle =
ssconds delle quantité. L'szisnds hs un'ssperienzs da oitre
ED =nni nel =sttors & sbbismo anche l= possibilitd di fare
prodott personslizzati per i nostri clisnti”

Ezio Borroni, Sales Manager di Discotelsisal

“La gammz dei prodott Kiingspor & molto estesa & sinteti
camanta pud essere cosl descritta: Abrasivi flessibili: Tels =
carta sbrasive in guaksiasi sllestimanto [fogl, nastri, ruote
lamellari, dischi ecc. ], Abrasii rigidi Dischi d= taglio 8,0 dz
shevatura; Abrasii dismantat - Oischi diamantasti || nostro
marcsio & prevslenbements costituito da utiizzstori ultimi
del prodotio [dal piccolo ertigisno slls mukinezionale] . ds
convertitori & rivanditori di prodotti sbrasivil nostri principa-

Il mercato di sbocco principale resta

A differenza di altri comparti, dove l'n-
cidenza dell'export arriva a sfiorare
anche il 70 o I'80%, nel settore abrasi-
wi il mercato italiano resta il riferimento

principale per i produttori "Il nostro
principale mercato resta [ltalia”, pra-
mette Cristiano Lazzarini, titolare dal-
la NAT Abrasivi, “ma grazie al gruppo
di cui facciamo parte, stiamo facendo
crescere lestero, che ad oggi ricopre

li tratti distintivi sona: I'elevato livalio quslitstivo dei prodoti
unitemente @ un prezzo ragionevole; consegne puntuslie lz
eccsllente competenzs dal team tacnico-commarcisls inter-
na g sul tarritorio”™

Luca Bardogei, Ufficia Vendite di Klingspor

‘Lz gemma completa dalle carte sbresiva compranda cir-
ca 200 modelii suddivisi tra tipologis e tipo di granz. 5i o=
ratterizzeno psr s compstibilitd con la maggior parta dells
mzrcha di alettroutensili & il pecksging ad sita visibilitd cha
parmetta di individugre in modo semplica a veloca il tipo di
prodotto di cui si necessita”

Mistral

"Lz gammez di sbrasivi MAT comprande =iz gli sbrasivi fles-
sibili, come carte e tela sbrasive, cha gl abrasivi rigidi, coma
i nuowi dischi d= taglio dslla s=ris Evo, che stismo lanciando
proprio in guasti mesi. Sono rivoki si professionisti del legng,
dal matslio, nall'sutcmotive & nalls nautics, sanzs trelsscis-
ra |'sdiliziz e il fai de ta. Cid che o distingue dsi principali
competitor, & senz'skro il Earvizio che carchiamao di dars
ogni giorno Si nostri client, k= flesshilitd nal cercars solu-
zZioni sU misura in tarmini di prodotto, formata, nal minor
tampo possibile®

“Morton, marchio laadar nella produzione di sbrasii, parta
dal gruppo Saint-Gobain, offre Iz pil ampiz gamma di sbre-
sivi per linters industris, rivscendo = soddisfars | bisogni di
guzlsizsi chants. Ls gemmz & orisntats su 3 lvelli quelitstivi
par coprira tutte le esigenze. Propone le soluzioni pil innove-
tive per tutta le principali industrie tra le guali Iz fondsria, l=
produzione di utansili, ['industria di produzione di cuscinatti
ed ingren=ggil, lNndustria medics, shmantsrs, i ssttors dsi
trasparti, I'ediizia ed il lagno. E Munico marchio cha offre
soluzioni per I'sbresions & Z60° con elsvato contenuta in-
navstivo, besti pansare che in SsintGobsin 1 prodotto =su
4 venduto oggi non esisteve 5 enni f=. | nostr centri di ri-
carca 8 sviluppo, dislocet in tutti gl stsbilimanti dal monda,
garantiscono lntroduzionse continua di innovazioni per tut-
ta le nuova ssigenze. Per quasto motivo |z classifice "Top
Global Innavators 2017° stilata da Clarivete Analytics [gia
Thomzon Reutars] ha incluso par il settimo anno conssacu-
tivo SzintGobain tra la prima 100 zziends ed isttuzioni pil
innovative dal mondo®

Rlessandro Gallami - Sales Manager di Norton MRD ltalia t Ba-
Bain]
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FERVI, IL RIFERIMENTO PER | PROFESSIONISTI
DELLA MANUTENZIONE E RIPARAZIONE DA OLTRE 40 ANNI

| Gruppo Fervi, compesto da Fervi e delle controllate Riflex Abraswves, & uns delle resitd di maggiore rilievo nel settore dells fornitura di

sttrezzsture professionsh in ttelis. Fervi, con =ede s Vignols in provincis di Modens. =i rivolge si professionisti che opersnc nell'officine
meccanics, nef'officing suto, nells felegnameris, nel cantisre ed in tutsi | contesti produttivi per |2 attivitd di manutenzions e riperszions
[mercato MBD - Maintenence, Pepair
gnd Operstionz]. L'offerta Fervi copre
gnche i zegments & mercsto O0Y, val
& dire il mencato dei prodosti per @ fai- G
ds-<ein embito casslingo e di bricolage

rivolto & hobbisti & in genersle sogget
che usdizzeno gli ub=nsili Fenvi & fini non
orofessionsl || 2018 sard un snne da
ricordere per Feri. L'szends he fe-
=zteggisto | 40 snni delle fondszions, =i
& guotats sFAIM, Iz boras itsliena delle
picocole & medie imprese ed ha lancisto

nuowvo cetslogo Fervi #40. =is in ver- B
=ione carteces che digeale, con oftre
'1.000 nuowe referenze.

RIFLEX ABRASIVES IL PRODUTTORE ITALIANO DI DISCHI ABHRASIVI LAMELLARI
DI ALTA QUALITA E PRESTAZIONI

Rifiex [Gruppo Ferv], nesce nel 13B2, dz ole 35 anni vante un produttive, delle pertnership con i pil important foriton di materie
prime
=d
slta o
sllimpegneo ed &l know-how scguisite he sviluppseto uns gemme pro- teristiche tecniche del prodetto, slimmegine ed &l pack:

speciice ezperienze sis nells produzione di dizchilemelleri che n slis reslzzszone degli impienti sutometici per ls produzione

rolio quslitd dei prodosti. | moderni impisnti gers
uslté ed empis poz=ioitd di perzonslizzazioni legats sls carss
g. Oggi
dott empis = profonds per rispondere si professionisti pid esigenti Riflex & il produttore in private |sbel di sicuns fra le pill importanti

reslizzszione di impisnti sutomazici per | loro produzions, ong

nei divers: smbiti di uglizzo. Fiflex presidis dirsttemente inters filers mutinezionsli e cetene dels E00 n embito internezionsle.

. «
J"’ .

LA GAMMA DEGLI ABRASIVI FERVI 51 ARRICCHISCE DELLA FAMIGLIA
SMAHTFLEX™

Ferw. ned propric empio cetslogo, he dedicsto uno dei 7 Product Group slls gem-
ma Abrssivi con ellinterno =ei femiglie di prodotto ed olere 1.000 referenze (00
aggiunte nell'ultimo anno)

L= vasts = competiive gemme copre ogni esigenzs di usiizzo, prestazione, durs-
nizze delle linss

t= =d economicizé. Oggi ls famiglis dei Dischi Lamellar =i 2
Smeartflex™ prodests ds Biflex L= nuovs lines, idesle per lsvorszioni di ssports-

zione e finitura, =i distingue per il miglior rapporto prezzo, prestazioni cggi dispo-

nibile 3wl merceto. Le referenze disponibili verisno per d Gpo

supporto, in fibre
di vetro o mylon, per i profilo, pisno o inclineto, tipo di lemelle, singols o dopois, 2
S0nG tUtte con ebresiva in zirconio con diverae grane.

DAl LABORATORI H&D DI RIFLEX: | DISCHI LAMELLARI DEL FUTURO

Con olere 35 anni di ezperienzs, pilt di 10 milsrdi i dischi sbresivi prodotzi, ofcre 300 impisnti instalisti nel mondo, oggi Riflex & un leader
& piomere nell'innovszione e nells ricerce finslizzste sls produzione di dizchi sbreswi Le partnership meturste negli snni con i produtton
di msterie prime [t=le sbresive, supporti e colle), gli istituti di ricerce e ['in-
terszione con ke centineis di miglisis i utenti professionali 3smviti in tutto
il mendo hanno swluppsto competenze e know-how che oggi Fiflex dedica

sllz ricerce 2d & wiluppo di soluzioni innowstive. De guesto impegno &

dalla cofisborszione con un importsnte player internszionsle, nssce uns
nuovs lines zpecifics per ke levorazioni dell'sfuminio, che verrd presencsts
in occasione defis fiers BIMU & Milsno. L'sbuminio, sempre pid utlizzsto,
szzieme s materisli compeosi, sd esempio nellindustris sutomobilistics
prezents diverse criticitd se trattsto con dischi sbrasid tradizionsli. Ogg
Riflex risponde & gueste necessitd con une nuove lines di dischi emellan
progstisti per otteners |2 maszsime performence su questo tipo di mate-

risli, garantendo ='=vets prestazioni 0 S3poTEToNE StENUTE 8 b
peratura di lsvoro

38 tem-

(_FERVI

FERWI SphA RI-FLEK ABRASIVES Sri
Via del Commercio 81 Via U Bachelet, 1
41038 Vignola (MD) 41057 Spilamberto (MD)
Tel. 059 767172 Tel. 059 782712

Email infoi@ fervi.com Email infe@riflen.com
www.faryi.com www.riflex.com
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'8% del fatturate, aprendo dei distribu-
tori in Etiopia, Algeria, Francia, Spagna.
Repubblica Ceca e Brasile™. Il 90%
del nostro fatiurato @ legato al mercato
Italianc, per quanto riguarda lexport
siamo presenti principalmente sul mer-
cato europeo”, dichiara anche Danilo
De Biasi. Mon fa eccezione Giowvanni
Gulino che spiega “quelle italiano & si-
curamente il nostro mercato di sbocco
principale. Vendiamo anche allestero,
ma in percentuale minore, circa il 20%.
In particolare in alcuni paesi europei, a
Malta e in alcuni paesi del mord Africa”™
Si mastra pin interessato ai mercati in-
ternazionali Ezio Borroni: “Serviamo sia
il mercato interno che estero da ormai
meiti anni, ma la tendenza @ sempre pio
per l'esportaziona sia per paasi UE che
exira UE". Un discorso a parte va fatto
per i gruppi internazionali. “Stamo la fi-
IEale Italiana dell'omonimo Gruppe mul-
tinazionale tedesco Kingspor®, spiega
Luca Bordogni. “e per policy aziendale
il nostro mercato & esclusivamente quel-
Io ltaliano™. Quando la filiale ha anche
una produzione nel catalogo del net-
work che fa capo alla Casa madre figu-
rana anche i suoi prodotti. "Narton™, pre-
cisa ad esempio Alessandro Gallazzi,
“& presente con un network globale di
60 Sedi in 30 Paesi in tutti i continenti.
I =iti produttivi italiani, grazie allelevato
contributo tecnolegico ed al know-how
sviluppato negli anni, rivestono un ruoio
importanta in tutto il monde. | nostro sito
di Colledara (Teramo) sviluppa dischi la-
malkari per tutta 'Eurcpa. Lo stabilimento
di Corsico produce troncatori di ampio
diametro per wito il mondo e lo stabil-

Aanhrasiva D aones
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manta di Caronno @ la source mondiale
per i prodotti di superfinitura™. La foca-
lizzazione sul mercato interno @ latten-
zione alle sue esigenze dimostrata dai
produtton viene premiata. “Per il merca-
t ltaliano siamo circa sul 30% dellntero
fatturato, con la previsione diun leggero
incremento entro fine anna”, & la previ-
siona offerta da Ezio Borroni. Descri-
ve un fatturato a segno positivo anche
Cristiano Lazzarini: “Per noi il mercato
Italia al momento @ in crescita del 3%
& pensiamo di chiuders con un +4%".
“Monostante il periodo di crisi evidente
per tuth”, precisa Alessandro Gallaz-
zi, "i prodolti Morton, grazie alla grande
capacita di adeguarsi al cambiamenti
di mercato, & allunicita dei prodotti al-
tamente tecnologici, non presentano
cali di volume e fatturati, ma una cre-
scita costante dal dopo crisi”. Prevade
un risuftato in controtendenza rspetto al
mearcato Luca Berdogni. “L'andamento
generale delle vendite di abrasivi duran-
te il 2018 & da ritenersi leggermente in
calo. Tuttavia, prevediamo di chiude-
ra l'esercizio in corso con un fatturato
in linea con il precedente anno™. Parla
di un andamente soddisfacente anche
Danile De Biasi: "Per adesso possiamao
affermare di avere una crescita a doppia
cifra, che speriamo di pater confarmara
anchea a fine anno”. Parla di un trend a
due cifre anche Giovanni Guline. “In
questo primo semestre la nosira azien-
da si & distinta per una forta crescita nei
volumi di fatturato che presumibilmenta
continuera per tutta il 2018 che pensia-
ma di chiudera con un mcremento note-
vole, intorna al 209 ™.

DNscolosisal
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Exio Borroni Saios Manager of [iscofaiskzal
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| fattori di successo

Nellatuale complesso  scenario  di
mercato le aziende produtitici sono
chiamate a affinare la propria stratagia
di approccio al mercato per emergere
rispetto ai competitor @ conguistara fa
fiducia degli ufilizzatori fina. “Come
partner italiano di sia Abrasives”, spie-
ga Marzia Moro di Biffignandi. “opetia-
mo nel mercato nazionale e nellultimo
anno abbiame assistito 2 una crescita
particolare di tutto il comparto del DIY e
delhobbistica. |l sattore Fercolor & Inte-
ricrs regista un aumentio globale di circa
il 10% grazie ai nostri elementi di forza:
puntare sulla professionalita e sull'am-
pliamento costante della gamma™. La
competenza conquistata negli anni sul
mercato rappresenta un vero @ proprio
punto di forza. “Come ho gia accenna-
to”, dichiara a questo proposito Ezio
Borroni di Discotelsisal, “abbiamo
una lunga storia nel settore deglh abra-
sivi -oltre 60 anni - e quasto ci permette
di conoscera bene le continue richiesta
dei nostri chenti e di studiare e perso-
nalizzare sempre nuovi prodotti™. Da

Mistral fanno sapere che ka loro gamma
di abrasivi viene utilizzata Mistral per
“tutte be tipologie di lavoro che preve-
dano la levigatura del legno o la rimo-
zione di colore o vernici™. La capacita
di innovare & ampliare la propria offer-
ta di prodotto @ un requisito essenziale
quando si tratta di centrare gh obiattivi
di crescita prefissati. *| fattori che pio di
altri hanno contribuito a sostenare il no-
stro fatturato sono sicuramente alcune
novita di prodotio, l'export e un conti-
nuo impegno ad allargare @ completa-
re sempre di pio la gamma dei prodotti
trattati”. dichiara al riguardo Giovanni
Gulino di Allfix ltalia. Sulla stessa linea
anche Luca Bordogni di Klingspor,
che riconosce: “Lallargamente della
gamma dei prodotti & sicuramente da
ritenersi un fattore chiave nella tenu-
ta delle nostre vendite™. E lo & tanto di
pil 58 & accompagnata dalla capacita
di offrire alla clientela un supporto co-
stante, come softolinea Danilo De Bia-
si di Consiglio Abrasivi: "Di sicuro la
continua proposta di nuovi prodotti ci
rende attivi e interessanti sul mercato,
un fattore determinante, pero, & il gran-
de lavoro di affiancamento tacnico cha
facciamo guotidianamente assieme alla
forza vendita dei nostri clienti”. In que-
sto come in tutl | mercati riuscire a strut-
turarsi per soddisfare le nuove esigenze
si conferma cruciale. Si arriva a questo
risuftate rmodulando | servizi offert,
come ha fatto NAT Abrasivi. “La nostra
clientela sicuramente apprezza la gam-
ma completa di abrasivi in pronta con-
segna”, precisa Cristiano Lazzarini,

AN ISC0 SHhrasivio Dar Seoisio

“ma un ulteriore incentivo, sono le no-
vita che proponiamo mensilmente, unite
alle promozioni™. Ma anche puntando
su una puntuale e articolata strategia
distributiva, come spiega Alessandro
Gallazzi di Norton MRO [talia (Saint
Gobain). “La diversificazione della
gamma, ovvera la capacita di soddisfa-
re le necessita di tutti i clienti, attraverso
un sistema di distribuzione cosl organiz-
zato: grande distribuziona per il privato,
grande distribuzione per lo specialista,
network di distributori su tutto il territorio
a vendite dirette per i key account”.

La Farramenta & il canale privilegiato
Il canale tradizionale viene apprezzato
per la sua capacita di mettera a dispo-
sizione della clientela una competenza
specifica @ una capacita di consiglio
uniche. Un apprezzamento che, come
=i vedra dalle riflessioni qui raccolta,
si traduce in investimenti in attivita di
supporto dedicate. “Ormai da anni pre-
stiamo parecchie risorse e attenzione a
questo settore. | suoi plus sono la ca-
piltarita & ka familiarita con i vari clienti,
di contro @ difficile rovare una grande
competenza tecnica da parte di chi
fratta una gamma cosl vasta di prodot-
ti". Ne consegue che “la condizions
ideale per stimolare il rivenditore & for-
nive nuovi prodotti, strumenti di vendita
@ tanto supporto tecnico” afferma De
Biasi Danile di Consiglio Abrasivi os-
sarvando che “oltre ai classici prodotti
tipo dischi da tagho, sbavo e lamellari
anche le ferramenta stanno cercando
di proporme sempre pio prodotti tecnici
per fidelizzare la propria clientata. Il for-
te onientamento al settore delle rivendite
ha portato Klingspor ad “affinare una
sarie di strumenti importantissimi per
mettare i rivenditori nelle miglior con-
dizioni di lavoro, Tra questi’, riferisce
Luca Bordogni elencandoli: “un cata-
logo con oltra 50.000 referenze pronte
e disponibili @ magazzing, un sarvizio
di logistica interma pronto ad effettuare
consagne in tempi estremaments rapi-
di, un packaging dei prodotti modeamo

Cansigho Abrask: Il magaeine "Gl Indspenssoir
mirs ad akmentare (3 richiests delLiilzzaioe
Tirale 3 rivendiions

onsiglio
indispensabili

M‘mﬂ
ed accattivante, un supporto marketing
ai rivenditori che riteniamo formidabi-
la (vasta gamma di espositori, display,
fiyers ed altri strumenti), una vasta gam-
ma di prodotti pronti per il DLY., un
supporto tecnico qualificato alle ferra-
menta crientate alla digitalizzazione ed
all'e-Commerce e un eccellenta servizio
tecnico-commerciale a supporte dai ri-
venditori”. Bordogni riferisce che i no-
stri prodotti pio venduti nelle ferramenta
song i dischi da taglio e da sbavatura,
Iz ruote lamellari con gambo oppure
con foro, | nastr abrasiviel fogh e dischi
abrasivi. | nostri prodotti, per loro stes-
sa natura, si addicono perfettamente
alla vendita tramite ferramenta o uten-
silerie qualificate. L'adeguato rapporto
gualita e prezzo dei nostri prodotti trova
occasionalmente un limite di fronte a
prodotti concomenti meno qualificato e
piu economici”, conclude. La strategia

Alessandno Galtarsd Saies Manager o Norkon MAC
IiaNa {Saknl Gobain)
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delle feramenta sugl utensili, in modo
da fidelizzare meglio la clientela”. Ezio
Borroni individua come “tipologie pil
adatte per la vendita in ferramenta ghi
utensili per le macchinette o satinatrici
portatili, ruote miste con tela abrasiva o
tutte in tessuto non tessuto abrasivo per
le varie finiture principalmenta nei dia-
medri pia piccoli”. Alessandro Gallazzi
di Norton MRO Hhalia (Saint Gobain)
descrive un “programma dedicato alla
ferramenta articolato su un assortimen-
to di prodotti specifici per tutte le la-
vaorazioni a mano, su utensie eletirico,
prnaumatico, per operazioni di sgrossa-
tura e finitura su matenali ferrosi, legno,

- N disco in lessulo-non lessule NUDS00

Der i3 s o Ccoraont of STl i SCciio

INOESATADND & acquisiabiie in 4 gray of fnesss,

adalt! a partire dalia lase of sgrossatura 3 quela
(s T 1T )

di marketing di Discotelsisal & partico-
lara. “La ferramenta per noi & un canale
mofto importanta”, assicura Ezio Bor-
roni, spiegando che “permette di rag-

Gigvann Guiino smminisiraions ukeo of AN i

ramentafutensileria diventa sempre pid
generalista ed & nostro compito cercara
di fornire soluzioni di merchandising 2
assistenza tecnica, per guidare il con-
sumatore. Abbiamo sviluppato un sito

giungere un mercato pio al dettaglio. A

compositi, vernici @ materiale edili. Una

loro offriamo anche la possibilita di per-
sonalizzare il prodotto con il nominativo

Le novita veicolate sul mercato

“L'ulcima novita nel =sttors degli sbrasivi & st2ts l'introduzio-
ns del disco multivso, adatto per il taglio di metzlli, matsrizl
adili, plastice, legno, slluminio, scc. Si tratts di dischi sottili
disponibili nellz varsions piccols ds mm. 115x1.6 s grande
da mm. 230 = 2. 5i cerstterizzano per una ress elsvats, uns
buonz velocitd di taglio e una lungs durats".

Elovamni Guling, amministrators enico della Alifix Italia

"Lz gamma=a di spugna sbrasive cantinus 2d emplisrsi offren-
do un prodotto con performanca skevets {non perds il grs-
nao sbrasivo, non =i roving nagh spigoli ...Jin diversi formsti e
“modelli” [flex. black, pizna] con un valore sggiunto: il colare.
L'identificazione cromatica del prodotto infstti siuts ad inde
viduzra |z spugnz ebrasive idonee zll'applicazione ed al ciclo
di lavoro d= sffettuzra”

Marzia Moro, marketing sattore Fercelor & Interiors sia Biffiguandi

"Il giornaling “gli Indispensabili®. E un promozionzle can prezzi
di vanditz al pubblico cha facilita |z proposte ai nuovi clianti,
mette in risalo | prodott neovi, di largo consumo e tacnici,
generando linteressa del cliente. L'obiattivo & quallo di gane-
rare la richiasta dirstta dellutilizzators finzle al rivenditora”
De Biasi Danile, Responsabile Rivendita 1talia di Consiglio Abrasivi

“Unitized in tessuto non tessuto sbresivo, che par Ia loro
costruzione pil compatts permettono lavorazioni di micro
sbavsturs sui particolsri in metallo ma senza rovinare o mo-
dificara |z geomstria inizials del prodotto coms accade par
gli sbrasivi rigidi tradizionali®

Ezin Barroni, Sales Manager di Discotalsisal

“Durants il 2018. Iz nostra sziends ha lancizto sul marcato:

difficolta si riscontra nel fatto che la fer-

internat (www.noronabrasives. comit-it)
& un canale Youtube (Norton Abrasives

una linsz di dischi d= taglio dello spessors sstramaments
fine e dal lvello di perfomance strsordinsrio; uns rinnovats
gemma di dischi diamantati caratterizzsti del mantenimen-
to di un taglio freddo a8 dsllz lungs dursts & uns sarie di
dischi walcrati in carta oppurs film in grado di garantire una
finiturz sccazionsle di gualsiasi suparficis vernicists"

Luca Bordogei, Uificio Vendite di Klingsper

“Le nowit3 che stiemo lancisndo quest'snno sono | nuowi di-
schi d= tzglio MAT, =d slte prest=zioni & Iz gamma di nuovi
espositori da banca per i dischi 8 cambio rspido con l'inno-
vativo sttacco per smerighistrice angolsrs. La carstieristics
dei nuovi dischi da teghio rinforzati NAT, sta nells dursta del
disco, cha risults ben guattro volta superiore sllo standard
del mercato. Gli sspositori con i nuowi dischi sttacco rapido,
uniti @ nuovi support. permettono =d un prodotto giz pre-
sants sul marcato professionale, di essera utilizzato ancha
nel fai da ta, con una normale smeriglhatrice angolara per
oparazioni rapide di smarigliztura”

Cristiana Lazzarini, titelare della NAT Abrasivi

“Tre i prodotti destinati slls ferrementa ed utansileriz, slen-
chizmo lz tacnologia dellz nuova grana abrasiva Morton
Buantum, un sbrasivo cha permette = dischi dz taglio a da
sbavo & mole dz rettifice, performance sccellanti in termi-
ni di duratz 8 produttivitd. Citiamo poi un'skrs innovezions
“Vortex”, riguards | prodotti par |z finitura suparficiala dei
matzlli, in particolere di sccisio inossidsbile. Quests inno-
wazione garantisce repiditd dells Iavorzzions, elevato fvsllo
gualitativo dsllz superficis & risparmio di tempo in gquanto
permatta I'sliminszions di slcuni fasi di levorszions™

Alessandro Gallazi - Sales Manager di Norton MRD Iralia [Saint Gobain)

70 anni .

di esperienza =N\ o
e continua

Innovazione.

Fin dal 1948 produciamo utensili elettric
professionali, a filo ed a batteria, costruiti

per soddisfare le esigenze dell'utilizzatore
professionista a 360°. | prodotti HiIKOKI sono il
risultato finale di una grande esperienza e di
una notevole abilita tecnica acquisite nel corso
degli anni, inoltre godono di una invidiabile
reputamn per le loro eccellenti prestazioni

la loro Iunga durata nel tempo.

Hi KOKI]

HIGH PERFORMANCE POWER TOOLS

Serie Multi Volt

La potenza di
un utensile a filo

La liberta
della batteria

Nuove batterie Multl-Violt BSL36A18 & BSL36E18

La nuova generazione di battzria “Multl Volt* 3 dopplo voltagglo, commuta
automaticaments la tensione 26 W/ 18 V a seconds dell'utenslle connasso.

E" oomipatibile oon quas! tuttl gil attual modelll 18 V e pud essere ricaricata
ooin gl attuai carlcabatterhs.

BSL3IGANE - batieria a 36V (2.5 Ah) / 18 ¥ (5.0 Ah) di capadta equivalente alle attuall ottime
BSL1E50 (18 W — 5 Ah) ma che se utizzate con | nucvl prodottl Multl Volt a 36 V consentons
migliorl prestazioni 4l dursta in quanto, 30 uguale potenza di erogazions, CoMmsponds una
corrente Inferiore del 50%, che provoca percid meno calore da disslpare ottimlzzando cosl le
performance complessive della macching.

BSL3GE18 - batteria ad elevata capaciia 36V (4 Ah) F 18 W {8 An) che genera una potenza di
1.440'W. Questo valore & quas tre volte superiore a quelle daila gla performante batteria
BSL1BGD (18 V — & Ah) assicurando elevatissime performance dedl'utenslle durante applicazionl
molto gravose.

Il pratico display posto frontalmente Indica In 4 llvelll |2 carica residua della batterla

MULTI VOLT

Dal 1° Ottobre 2018 Hitachi Power Tools diventera HiKOKI HITACHI :> Hi KOK1

| ) CBCEAMALLE FORLER TOMHS
. S ——_
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r.lemsrrm.um:vs.mm.t- rivandie iaka ar
Consigio ADrashd

Emea) atti a soddisfare tutte le esigan-
ze, in affiancamento ad un team di Ap-
plication Engineer interno e venditori ed
agenti sempre aggiomati che seguono
un programma formativo molto intenso™,
La rete vendita & umo strumento di vici-
nanza cruciale anche per Marzia Moro
di Biffignandi ‘Il settore & per noi stra-
tegico, Operiamo con la presenza sul
territorio di forza vendita specializzata e
tecnicamenta preparata per offrire sup-
porto alla distribuzione”. In ferramenta,
i prodotti pio richiesti sono | dischi la-
mellari, i dischi fibrati e i roteli di carta
abrasiva. Un articolo sempre molto ap-
prezzato @ il mostro gancio da parete
siamur, proposto in diverse tipologie e
formati. Tra le caratteristiche important
della ferramenta la Moro inserisce “la
presenza capillare dei punti vendita sul
territorio @ il contatto diretto con il chanta
che sempre pin ha esigenze specifiche
o carca prodatti professionali di qualita
anche per applicazioni non industriali.
Anche se non sempre la poliica di praz-
2o si coniuga con gualita e professiona-

Miprion MO Iialka (Saint Goban):
Fabrasivo Novlon Ouamum per
mette a dischi da tagho & da shavo
£ moke da reliica peronmance
accosamt! i1 famnind of durals o
OGN

lita™. Considera “fondamentale” questo
canale anche Giewanni Gulino della
Allfix Italia, che spiega: “lo supporfia-
mo attraverso continue campagne pro-
mozionali e supporti di formazione per
i wenditori. In genere nelle ferramenta
prevale ancora il rapporto umano di fi-
ducia tra venditore @ cliente. Questo &
molte importante, perche consente ai
nostri rivenditorn tradizionali di spiegare
le differenze tra un disco di qualita pro-
datto in ltalia @ un disco economico di
importazione e, quindi, di valorizzare il
nostro prodotto”, afferma prima di spie-
gare che “guasi tutta la nostra gamma
& pensata per le ferramenta. Essendo
prodotti di alta gamma per | profes-
sionisti si vendono un po futh | diversi
modelli anche se i dischi abrasivi per
metalli hanno una vendita notevolmenta
supeariore a quelli per pietra, dove ormai
sono mofto pia diffusi i dischi diamantati
che sono anche presenti nel nostro as-
sortimanta”

L'approceio descritio da Cristiano Laz-
zarini della NAT Abrasivi & improntato
a proporsi come partner e alleato della
Ferramenta nel momento in cul “sta su-
bendo um attacco da parte della grossa
distribuzione, arganizzata in centri del
fai da te sempre pil appetibili, in ter-
mini di gamma di prodotti offerti, prez-
Zi @ senvizi. Noi®, ribadisce, “crediamao
nella distribuzione tradizionale, percha
e modernizzata e ben preparata, puo
differenziarsi dai grossi centri commer-
ciali, dando un supporto di consulenza
e qualita di prodotio, al'acquisio e as-
sistenza, in post wvendita, che dallakra
parte ['utente non trova. Il nostro ser-

Nl Abrashd: par | dischi da [agiio Nal fasends dichisrs una
durala 4 volle supeviore Sk standard del mercaio

vizio punta proprio nella preparazione
dei venditori, con corsi di formaziona
a perfezionamente grafuiti, @ nell'assi-
stenza per quel che riguarda la scel-
ta dei prodotti @ nella disposizione in
negozio, con gli espositori pio adatti.
Questa consulenza ci ha permesso di
aumentare ke vendite notevolmente & di
fidelizzare i chenti”.

Secondo Lazzarini *i prodotti abrasivi,
adatti alla vendita in ferramenta, restano
gli abrasivi sia rigidi che flessibill desti-
nati alla lavorazione del metallo e per
I'hobbista. Sopratiutio per la seconda
categoria, quella del fai da te, la fera-
menta rasta un distributore privilegiato.
II limite che incontriamo sovente, sta
nella ricerca di prezzi sempre pil bassi
per rincorere i grossi centri commer-
ciali del fai da te. Questo & un grosso
arrora che purtroppo vedo fare sempra
pil spessa”.

Mistral: I3 0ne of Hi-krastor offo Lna gamms
ol carte abrasie che soddists uile io esigense
ol levigaiura
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