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Un mercato in ripresa, buone prospettive ...
Finalmente un sorriso nel settore edile con

grandi margini di ulteriori miglioramenti. Non

solo, ma forse anche ['utopia di “fare sistema”

fra i produttori ed anche i fornitori della filiera dei
sistemi (chiusure) antieffrazione passiva. Tipologia
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LE BUONE PROSPE

il settore delle costruzioni ne rende ancora sostanzialmente

stagnate la situazione di mercato, situazione abbastanza ti-
pica di una post-recessione che vende I'apertura di pochissimi can-
tieri e una demanda di compra-vendita immobiliare soprattutto ali-
mentata dai privati e non ancora dalla dismissione del grande pa-
trimonio immabiliare {sia residenziale che non) tutt'aggi inserito a
“valore” nei bilancio dei maggiori istituti di credito. L'unica impor-
tante leva positiva @ stata determinate dai Decreti Legislativi relati-
vi alle detrazioni fiscali (50 e 65%), ma non & mai risuitata tale da
riuscire a contrapporsi alla emorragia di investimenti che hanno di
fatto riportato indietro di oltre un decennio il valore del comparto.
In questo guadro che si & andato a ricompattare con nuove con-
figurazioni intorna alle attivita di ristrutturazione/riqualificazione
potrebbe fare una certa sensazione il confermato rilancio e la po-
sitivita del mercato dei prodotti “passavi” destinati ad aumenta-
re |a sicurezza delle abitazioni contre le effrazioni. Vero & che tale
slandio & pit 0 meno giustificato dalla generalizzata paura di esse-
re oggetto di reati predatori o peggio (dall'incremento dei furti e
delle aggressioni in villa o comungue nelle abitazioni ad eventi ter-
| roristici), vero & anche che proprio il bonus del 65% ha fortemente
contribuito nell'indirizzare i criteri progettuali-produttivi {a monte}

S eppure molto riconfigurato, la grande inerzia che caratterizza
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e di selezione - scelta ( a valle} pure dei prodotti di antieffrazione
a cominciare dalla tipologia di porta "blindata”. Ma un po’ tutto
il mercato dei dispositivi di sicurezza passivi dedicati al residenzia-
le sembrano essere in ripresa. Complessivamente ['intonazione &
positiva, le prospettive buone, anche se non edatanti, causa sta-
gnazione dei cantieri. Abbiamo quindi sentito alcuni fra i principa-
li operatori per chiedere lere un'analisi del mercato, in particolare
quello specifico della loro azienda, quali strategie abbiano messo
in campo per agganciare |a ripresa, come si muavono in relazione
alle possibili sinergie fra costruttori e fra i produttori e i fornitori.
Anche perché - in questi anni ~ nell'ambite dell'associazione Fe-
derlegnoArredo si & costituito il Gruppo dei costruttori di Porte
d'ingresso che di fatto annovera i maggiori costruttori italiani ed
internazional di chiusure antieffrazione quale gruppe formalizzato
nella sigla EdilegnoArredo. E proprio su obiettivi e strategie di ta-
le ricompattata rappresentanza dei produttori di sistemi e chiusure
abbiamo inizialmente indagato coinvolgendo Adolfo Boazzo nel
suo ruolo di Consigliere Incaricato del gruppo dal 2014, per poi ap-
profondire gli aspetti tecnici e normativi con Rita D°Alessandro,
responsabile Ufficio Normative di EdilegnoArredo.

COESISTERE, GUIDARE E INFORMARE.

Ad Adolfo Boazzo abbiamo preliminarmente chiesto dettagli ag-
qgiornati sull‘attivita del Gruppo e sulla sua in particolare. Incarica-
10, va bene, ma di che cosa?

«...Di tenere il coordinamento del Gruppo, insieme alla segreteria
di Federiegno. Una delle mie attivita o meglio, dei miei obiettivi, &
quella di promuovere sinergie le pis ampie possibil fra i vari pro-
dutton aderenti al Gruppo.»

Come siete strutturati?

«All'interno di guesto Gruppo, abbiamo sia un Camitato Politico,
composto dagli amministratori delle vane Societa associate che
rappresentanco | maggiori player del segmento Porte d'Ingresso
in ftalia e un Comitato Tecnico, formato da rappresentanti delle
aziende, con ad esempio il signor Folco che si occupa degli aspetti
tecnici insieme alla dottoressa Rita D’Alessandro, specializzata in
normative, che si interfacciano con i van tavoll europel normaton.
1l Comitato Tecnico, insieme al Comitato Politico - I'unico con po-
teri decisionali - ha finora prodotto diverse iniziative. Per esempio
non esisteva un manuale, una quida per fa porta biindata, dove
venissero analizzate le varie certificazioni e omologazioni (es. pro-
va di resistenza al fuoco) ed é stato prodotto. | membri del Comi-
tato Tecnico hanno favorato al tavolo normatore del CEN per po-
ter essere parte integrante a fiveflo europeo, sopratiutto per dare
nisposte a istanze che parevano essere di scarso interesse per molti
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Paesi del Nord Eurapa, norme specificamente anti scasso che ven-
gono poi integrate con altre normative inerenti acustica, termica,
tenuta al vento, acqua e aria, normative, nel loro complesso, che
danno luogo a certificazioni ineludibili. »

Obiettivi iguardanti i dienti finali?

«Facendo leva sulle normative, le certificazioni e e omologazioni
e sulle infarmazioni prodotte dal Gruppo Edifegno, cerchiamo di
portare if consumatore a una Maggiore consapevalezza, magari un
po’ onerasa in prospettiva, ma utile per non fallire nelle soluzioni
repente a fronte delle proprie esigenze. Facendo leva sui matenali
oqggi resi disponibili da Edilegno, sugl strumenti di nuova comuni-
cazione, assia Intemet, Social e tecnologie mobill, noi pressiamo

Atlalfo Baazzo Consigliera Incanicato Grppo
Porte d'Ingrasso d EdvlegnoArredo & dirattare
commevciale di Torterolo&Pe
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Instaliare una porta bindata & Jf primo passao per ttelars) da aggression
estemne. Per questo motivo il Gruppe Porte d ingresso di EdiegrioArmredo ha
promasse, col patrocinie del Ministero dell intamo, un “vademecwm della casa
sicwa " dando por indicazione sw critevi di scelta. Documenti che & possitwle
scaricave gratuitamente dal sito associativo
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in molti modi I'utenza finale affinché si informi, sappia e conosca
bene che casa chiedere prima di acquistare questo tipo di prodot-
fo, un duplice vantaggio, questo, per i consumaton e anche per le
aziende con le “carte in regofa”.»

Della nominata leva differenziale costituita dalle normative faccia-
mo un riepilogo e tracciamo il punto con Rita D’Alessandro, par-
tende dalla definizioni di antieffrazione. La domanda di fondo,
per quanto banale ci possa sembrare, non pud che essere: che
cosa si intende per porta blindata e qguali caratteristiche deve ave-
re per garantire una resistenza all'effrazione? Ma anche: tutte le
porte sono uguali? Chi stabilisce i criteri di qualita di un prodetto,
in Italia e in Europa? Quali informazioni deve avere a disposizione

il consumatore per orientarsi nel mercato?

«Tecnicamente, s definisce porta d'ingresso una porta, in-
terna o esterna, che viene concepita, progettata e realiz-
Zzata per garantire la sicurezza di persone, animali e cose
rispetto a pencolase intrusioni esterne. Le caratteristiche
di sicurezza possono essere sviluppate solo in fase proget-
tuale e realizzativa del manufatto. La semplice applicazione
di serrature e “accesson di sicurezza® su una porta gid esisten-
te e guindi non progettata nel suo insieme per tale finalita, non
conferisce al prodotto caratteristiche di resistenza all'effrazione.»
Resistenza all‘effrazione che continua perd ad essere regolamen-
tata da norme europee (EN 1627-1630) non cogenti per definire
un portoncing "blindate”, di qui la diffusione della terminclegia
di chiusura antieffrazione, owero di una chiusura {pertoncino, fi-
nestra ecc,) che risponde a quanto previsto dalle norme europee.
MNorme che definiscono i metodi di prova e la relativa classificazione
declinata in sei specifiche classi di appartenenza, che vanne dalla 1
alla 6 con l'aumentare della resistenza. La dasse deve essere scelta
in base al contesto e all'esigenza specifica di resistenza ai tentatii
di intrusione «Tra fe norme di nifenimento settonalf - nprende Rita
DrAlessandro - & utile rammentare anche la UN EN 14351-1 che
dal 1 febbraio 2010 sancisce la marcatura CE del prodotto (qua-
lora s tratti di porta esterna) definendo le caratteristiche e i livelll
prestazionali che il fabbricante é tenuto a dichiarare.»

Per poter pervenire alla classe di resistenza all’effrazione occorre
sottoporere la porta ai test previsti dalla normativa: prova di resi-
stenza sotto carico statico (EN 1628), test di resistenza sotto ca-
rice dinamico (EN 1629) e prova di attacco manuale (EN1630).
Prova di attacco manuale che & stata spesso usata come “spetta-
colare” iniziativa per catalizzatore |'attenzione dei visitatori di fie-
ra/manifestazioni di settore essendo la prova che simula in tutto
e per tutte un tentativo di intrusione vero e proprie: |'operatore
di laboratorio utilizza una serie di attrezzi differenziati in funzione
della dasse di resistenza richiesta alla porta sottoposta a test. Gli
attrezzi impiegabili sono individuati in sei gruppi distinti, per tipo-
logia, dimensioni, potenza, modalita e tempi di utilizzo in fase di
prava. Norme europee che ricordiamo vengeno agaiormate ogni



cinque anni: la revisione viene sviluppata presso il tavele eurcpeo
CENTC 33/WG?7, tavolo a cui il Gruppo Porte d'ingresso partecipa
fattivamente e con propeste concrete portando I'esperienza ma-
turata e censolidata negli anni. « La revisione normativa nguarda
moatteplics aspetti: le posizioni def Paesi eurapes sono diverse in re-
lazione alle esigenze di sicurezza e alla qualita dei singoli prodot-
ti.» precisa D'Alessandro.

MERCATO: DA STABILE AD EFFERVESCENTE

Analizzare un mercato, per guanto verticalizzato e melto carat-
terizzato, @ usualmente abbastanza semplice: va bene, non va
bene. Anche nel case del mercate delle chiusure antieffrazione
la regola viene confermata ... Ma. Gia, ma! Infatti, se il coro &
unanime, abbastanza positivo, i vari operateri consultati hanno
evidenziato differenze di prospettiva, sottili diversita di valutazio-
ne, sfumature dovute all‘cttica aziendale, talora un po’ atipica
per libera scelta. Perché analizzare quindi nel dettaglio le rispo-
ste? Proprio per le sfumature, che giustificano poi le diverse stra-
tegie messe in atto per accompagnare la crescita di un mercato
che, comunque, varia da “stabile" a “effervescente”. «ln questo
momento - ha affermato Lorenzo Muratori, di Vighi Securi-
ty Doors - per la visione che abbiamo noi, é un mercato molto
rivolto alla ristrutturazione, il nuovo infatti se non & propno fer-
mo, certo non da grandi soddisfazioni, nstrutturazione, quindi,
dove riscontriamo un ottimo mercato, direi. Su questo mercato
Vighi si propone con moita flessibiiita, pertanto possiamo dare
risposte mirate alle singole esigenze. Un caso limite é anche quel-
lo di intervenire su una porta, fistrutturarla, darle uno stile e ren-
derla blindata». Stessa ottica, ma con una declinazione pil arti-
colata, la posizione espressa da Giuseppe Mazzaglia di Metal-
color, il quale ha sostenuto che oqai I'antieffraziene & un mer-
cato interessante, nel senso che genera melto interesse e vede
un continuo sviluppo di nuove tecnclegie, inoitre, secondo Maz-
zaglia, & in corse una specie di guerra tra un produttore e |‘altro.
Se qualcuno si dota di nuove tecnolegie, anche gli altri sono “co-
stretti” a migliorare e si vede una corsa a serrature tecnologiche,
ad impronte digitali, bluetooth e quant‘altro. Conteste di merca-
to nel quale «Metalcolor si colloca in una posizione “comoda®
nefla sua fetta di mercato - ha agaiunte Mazzaglia -, investendo
molto sulla nicerca e proponendo prodotti molto particolan, co-
me Rotox ad esempio, integrato con sistemi elettronici di con-
troflo accessi. Come risuitati e guote di mercato siamo stabili,
avendo cambiato obiettivi di vendita dall‘impresa alle nistruttura-
zioni, un lavoro completamente diverso, com'é facile intuire. |
prodotti standard, can quantita rilevanti per singola commessa,
sono nvolti oggi solo all‘estero, dove operiamo principaimente
sull'area balcanica, Croazia, Montenegro, Romania e gualcosa
anche sull’Afnca del Nord». Pesitiva anche la visione di Caterina
Delvecchio, di Di.Bi. Porte Blindate: «Secondo me un minimo

di movimento in pilt nispetto a prima c'é, pid 0 meno consisten-
te con alcuni segnali abbastanza positivi»_ Di_Bi., negli ultimi an-
ni, si @ specializzata nell'offerta orientala al settore delle ristrut-
turazioni, quindi in prodetti su misura, cercande di operare pa-
rallelamente su due piani, tecnologia e stile. «/l nostro mercato
~ ha affermato - ha apprezzato questo tipo di approccio, pertan-
to possiamo affermare che I'andamento per la nostra azienda é
ben intonato con risultati in crescita anno su anno e prospettive
confortanti. Anche grazie alle sinergie attivate con costruttori o
altn tipi di serramento, il mercato domestico é in fermento, an-
che l'estero va molto bene e guesto, dati i tempi, € molto con-
fortante». Intonazione positiva confermata da Valerio Ranoc-
chia, responsabile CRM di Metalmeccanica Umbra ed Ecomet,
senza enfatizzazioni «Effettivamente & in corso una ripresina, ma
non particolarmente evidente». Anche Luca Gerolin, responsa-
bile commerciale di Bauxt, parla di un mercato in crescita; dopo
anni difficili ma senza crolli reali, ora anche in Italia la demanda
& in nipresa, un po’ per tutti gli operatori. Realta che non per ri-
quadra solo il mercate interne, ma anche quello estero. Come
abbiamo pil volte segnalato in questi mesi sulle pagine della ri-
vista (si legga pure il punte pubblicate su numero di ottobre nrd)
anche in Paesi di solito meno attenti alla sicurezza contro i ten-
tativi di intrusione nelle abitazioni, si incominciano ad apprezza-
re le porte antieffrazione e gueste & vero a cominciare dai Paesi
Europei compresi gli Stati del Nord di solito storicamente refrat-
tari a provvedere protezioni contro i furti nelle abitazioni. Pure
Bauxt sta verificando sul campo queste aperture di mercate inu-
suali. «Bauxt - ha spiegato Gerolin - in guesti contesti di merca-
o va piuttosto forte; I'uitimo anno é stato positivo. Anche sulle
ristrutturazion, fatta salva la stabilita, registriamo trend di cresai-
ta magari non eccezionali, ma confortanti». Certo si tratta di
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dienti “singeli”, che non generane “massa” e relative econo-
mie di scala, tuttavia Bauxt non sembra veler pressare pid di
tanto sulla capillarita, lasciando i potenziali dients assolutamen-
te liberi di muovers: come meglio credono sul mercato, appron-
tando, tuttavia, offerte appetibili. «Quello che abbiamo fatto ne-
gli ultimi anni - ha continuato Gerelin - é stato allargare la rete
di vendita andando a chiudere i punti pit scoperti, pur senza af-
follare troppo le aree di pertinenza. Le aree estere pit sensibili
sono i Balcani, la Svizzera, la Russia, ma operiamo anche in UK,
Libia e altrove, ma in genere pit 0 meno tutto I'Est Europax. Sul-
la stessa linea prospettica Mario Biancolin, presidente di
Oikos Venezia che si occupa in particolare della parte
amministrativa @ commerciale: «C'é di sicuro una ripre-
sa in atto nel settore, anche perché é aumentata la per-
cezione della mancanza di sicurezza per tutto quanto
& accaduto non solo in ltalia, ma a livello europeos. Do-
manda quindi in generalizzata crescita seppure non <on
trend “eclatanti”. Ambite nel quale Oikes si muove su
entrambi i piani, quello nazionale e quellc estero e in en-
trambi con dichiarata soddisfazione. «infatti - ha conclu-
so Biancolin - noi forniamo fe nostre porte d‘ingresso in ogni par-
te del mondo. Riteviamo segnali di ripresa sia in generale che sul
mercato italiano, con incrementi significativi, sia pure non a dop-
pia cifra. Alla fine pur essendoci appoggiati al mercato estero
durante il penodo di recessione, devo dire che anche sul merca-
to ftalia non abbiamo subito danni. L'anno scorso abbiamo se-
gnato una crescita e quest'anno contiamo di continuare con lo

Gilussppe Mazzagha
o Metalcolor

are sistema: sinergie
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Caterina Delvecchio, D181 Porte Blindate

stesso trend». Noteriamente piuttosto restio
ad articolare esplicitamente valutazioni aper-
tamente positive sul mercato, Giuseppe Fran-

co AD di Ginko stavolta ¢i ha sorpreso, pur con
qualche distinguo, diremmo quasi inewitabile. «/nnanzi tutto va
detto subito che sul mercato la domanda ¢’é - ha esordito Fran-
co - per quanto non in modo eclatante ed é una domanda che
si concentra nel segmento ristrutturazion), poiché le nuove co-
struzioni Sono ancora praticamente ferme. D'altra parte, il pro-
blema sicurezza é impegnativo, nel senso che non si tratta di
cambiare semplicemente gualche serramento, magari a basso
costo e la difficolta é nsolta, ma di eliminare il problema alla fa-
migla e purtroppo devo dire che tanti prodotti non sono idone,
ma vengono spacciati per soluzioni di sicurezza quando vera-
mente non affrontano in maniera sufficiente il problema. Nel
senso che purtroppo s vuole talora approfittare del momento di
bisogno di una famiglia vendendo e installando prodotti che non
forniscono le garanzie minime. Si tratta spesso di prodotti “nor-
mali” che in realta non sono prodotti di sicurezza e questo non
& corretto e non é giusto. Inoltre danneggiano chi propone pro-
dotti veramente rispondenti ai criteri di sicurezza passiva, inve-
stendo e creando prodotti idonei, comrett, certificatin. Questo
anche se, secondo Franco, la certificazione non & un parametro
sufficiente, poiché oggi con le norme esistenti, si & alleggerito il
grado intrinsece del valore anti scasse di un manufatto, invece




di irrmigidirlo ulteriormente, tutto per poter vendere ingannevol-
mente prodotti magari anche belli, ma che certo non garantisco-
no dall'intrusione. Ed & il dima generale di paura sia per il terro-
rismo, sia per le intrusioni violente nelfle abitazioni al essere indi-
cato da Alias quale fattore comune dell’attuale generalizzato
sviluppo della domanda: «Certamente if clima di paura, genera-
to come sottofondo dal terrorismo e come leva diretta dalfe ag-
gressioni in vilta o comunque in appartamento, generano una
situazione di pressante ricerca della sicurezza, volano per la do-
manda di ingressi anti effrazione - ha premesso infatti Dario
Vaccari presidente di Alias -. Ci sono quindi sintomi abbastanza
precisi di ripresa anche sul mercato itafiano. Tuttavia, date fe pre-
messe, tutto questo & valido anche per ['estero, soprattutto in
Europa. Per quanto riguarda Alias, in Europa siamo ormai con-
solidati, ma operiamo in tutto il mondo, nel senso che cogliamo
ogni singola opportunitd in qualsiasi area del pianeta. Questo &
facilitato dalla vocazione di Alias di abbinare lo styfing a qualsia~
si cosa, quindi if “made in italy” traina il nostro mercato estero.»
Pils prudente la posizione di Steel Project, anche perché i pro-
dotti dell‘azienda lodigiana sono un po’ diversi dalla sola porta
antieffrazione e il mercato finale di riferimento non & I'utente fi-
nale, ma il rivenditore o il piccolo professionista. Infatti, Daniele
Bersani, AD di Steel Project ha subito precisato come: «if mer-
cato in genevale mi sembra stabile, con varie sfumature, peraf-
tro, ma per quanto riguarda il nostro prodotto specifico (che
comprende oltre alle porte blindate, grate df sicurezza, cancel-
letti, grate estensibili e persiane} direi che il trend del mercato
mastra un incremento significativo.» Quando si parla di sicurez-
zain generale, effettivamente il campo & abbastanza ampio. Dal-
tra parte, come si & accennato, Steel Project punta molto non
tanto sulle porte d'ingresso, quanto sulle inferriate e questo mi-
ao settore, secondo Bersani & effervescente in questo particola-
re momento. Comprensibilmente piuttosto cautelativo nella sua
analisi Luca de Robertis di DIERRE: «L'impressione é quefla che
si sia arrestato il processo di caduta, evidenziato dalla recente re-
cessione, il trend del mercato per quanto blandamente positivo,
sembra essere abbastanza costante, pur mancando in toto i gros-
si cantien, mentre @ attivo i settore della ristrutturazione grazie
anche agli incentivi fiscali». Quindi per chi ha molti dienti, per

diamo in bellezza il cerchio relativo all'andamento del

Luca Gevolin, Bauxt

ché in bellezza? Perché & I'occasione propizia per verifi-

care quanto ¢ ha detto sul Gruppo Porte d'ingresso, ri-
flesso nella pratica quotidiana dell’azienda in cui opera.
«Bisognerebbe fare un passo indietro - ha chiosato Boazzo - e
ritornare al 2009, quando @ iniziato un cambiamento epoca-
le, non una crisi come tutti I'hanno chiamata in ltalia, perché
non si é trattato di una congiuntura economico-finanziaria, ma
& cambiato il mondo, é cambiato il modo di produrre, di ven-
dere, di comunicare. Cambiando un mondo, alkcune figure, per
forza si sono dovute modificare o addirittura sparire.» L'agente
plurimandatario, ad esempio, & una figura che, secondo Boaz-
2o, forse avra ancora qualche ragione di esistere, soprattutto in
quelle aziende che sono di fatto “principianti” sul mercato. So-
lo per quelli. Perché? Perché il plurimandatario pud avere buon
gioco, nella morsa dei marchi pilt importanti, nel trainare anche
un marchio agli albori, ma non va bene per marchi consolidati.
«Infatti - ha conduso Boazzo - aziende come ia Torterolo&Re,
che si & costruita una rete commerciale ftafia-estero consolida-
ta, non hanno pits bisogno di plurimandatan, hanno bisogno di
funzionari diretti e questo gia dal 2009, per andare sul mercato
a promuovere, a spiegare in maniera chiara e trasparente “che

deve parlare di porte, finestre, porte interne, zanzariere

quanto singoli, & possibile mantenere a livello di sufficien- cosa &” una porta blindata, o meglio una porta antieffra-
za la propria attivita. «Veniamo ora al mercato DIERRE Zione e magari le tecniche di posa, spiegare fe differen-
- ha aggiunto de Robertis - nelfo specifico, avendo 2e fra i vari prodotti, cercando chiaramente di non de-
una miriade di punti vendita in Italia, siamo in grado nigrare la concorrenza, ma di far emergere i “vatori”
di mantenere questo uno-a-uno con i clienti finali, con del proprio prodotto. Per far guesto o vuole e bisogna
un numero di ordini abbastanza consistente.» Chiu- \ dedicare del tempo, tempo che il plurimandatario che

mercato/mercati tornando da Adolfo Boazzo che, oltre

e aftro, non ha. Bisogna anche instaurare un rapporto

Velerio Ranocchta,
aessere il Consigliere responsabile di Edilegno, éil diret-  ptraimeceanica  diretto con linterlocutore, infatti si suol dire “oste che
tore commerdale di Torterolo&Re di Cosseria (SV). Per-  Umbraed Ecomet,  non sorridi, non aprir bottega.»
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Furti in abitazione in diminuzione

VISION E STRATEGIE OPERATIVE
Parlando di strategie aziendali, non ¢i pud essere una divisione pili ma non I d P aura
© meno equa fra s o no, favoreveli o contrari, bene o meno bene. Pur nella refztmits de Jat riern
Infatti, anche se, in buona misura, le strategie aziendali sono figlie
delle analisi def mercato, la peculiarita di cgni singola azienda pre-
vale su tutto, non resta che leggere, crediamo con interesse,

le dichiarazioni degli operatori, senza tentare impossibili
operazioni di sintesi.

Ripartiame da Vighi, con le dichiarazioni di Larenzo Mu-
raton; «intanto abbiamo tre tipi o canall sul prodotto
porta bliindata. Quali? Abbiamo tre nastn “stare” divetti,
a Bologna, Parma e Milano e qui diamo un senizio “no-
stro™ sui nostri prodotti. Poi abbiamo la rete di rivenditori
specializzart e fidelzzati sul nostro marchio, sul temtorio
itallano, gestiti dai nostri capi-area e diretton commercia-
Ii e terza, abbiamo una strategia di distribuzione all'estero soprat-
tutto Franca, Svizzera, Nord Afica, ma anche in Cina. Tuttavia la
proposta che portiama su questo tipo di mercato, & un prodotto
di gqualita, un prodotto di fascia medio-alta, non entriamo in con-
carrenza con fa grande distribuzione © comunque su numeri che
softaintendono una questione di prezzo, Propnio per ka nostra ten-
denza a creare il "vestito su misura.» Quei mercati, segnatamente
quelli nordici, che al momente ancera richiedono bassi livelli di si-
curezza, economie di scala e bassi prezzi, «noi semplicemente non
Ii frequentiamo. All'estero andiamo a colpire delle nicchie dove ab-
biamo dei valori molto importanti dal punto di vista del prezzo me-
dio. Quelio che noi chiamiamo made in ftaly, lo stiamo portando
all'estero, con una simpatica dizione: “made in Vighi”.». Sul piano
dello styling, va detto che Vighi vanta un riconosamento preciso sul
mercato per quanto riguarda la qualita, il kvello di sicurezza offer-
to e una certa originalita di gestione dell'apertura e della chiusura.
«Poi abbiamo un aspetto squisitamente tradizionale - ha concluso
Muraton - avendo all'interno dell azienda una falegnameria per cui
si parte dalla lastra di legno e si amiva al pannello, con la possibilita
di adenire alle richieste sia di Architetti, sia di privati. In questo mo-
mento poi stiamo attivando una serie di connessioni che abbiamo
posizionato all'interno del nastro marchio Art&Design, all'intemo
del guale andiamo a mettere proposte estetiche capadi di interes-
sare nicchie di mercato molto particolari, con disponibilita econo-
miche e poca concorrenza da parte di altri produttori.» Quali so-
no gli cbiettivi e le modalita di appreccio di Di.Bi. Porte Blindate?
Di.Bi. oggi, cosi come da circa quarant’anni, si pene l'obiettivo di i 3 i S
offrire prodotti per la sicurezza delle abitazioni. Il percorso & inizia- J 26 il . 5 i RESEIOMED
to con la produzione di porte blindate e nel tempo si & esteso ai i
predott per la protezione delle finestre. Ogai la
preduzione continua a essere concentrata su
queste due famighe di prodotti, a cui I'azien-

Mario Biancolin,
Oikos Venedia

INSCIRIZIA
ASSOLLIA

i

Giuseppe Franca, Ginko




da dedica continui studi di sviluppo teonologico e pre-
stazionale. Di.Bl. & cresciuta in funzione di diversi fat-

tori concorrenti: la ricerca di nuovi materiali, lo svilup-

po di soluzioni teanologiche, I'interazione costante con

il mercato e, non ultimo, ‘'orientamento costante all’e-
stetica. «Le strategie? - ha rilanciato Defvecchio - in questo

quadro del mercato cosi come lo abbiamo descritto, noi
abbiamo ampfiato la rete vendita, per cosl dire forzando
un po’ fa “raccolta” e abbiamo incrementato anche i nu-
no le cose che in questo momento o hanno dato Sicuramen-

periodo abbiamo diversificato i target di mercato, rivolgendo- D"’"N'g:“” te pits vantaggy. inoftre cerchiamo di migliorare sempre i no-

¢i anche alla GDO {Grande Distribuzione Organizzata), in

quest’ottica I'anno scorso abbiamo awiato una collabarazione con
Leroy Meviin e stiamo per immettere sul mercato un nuovo prodot-
to di altissima gamma, inoftre continuiame con fa nostra usuale
strategia commerciale, con la variante che, dopo fa crisi o siamo
specializzati molto nel campo defle ristrutturazioni, gquindi a pro-
durre pezzi singofi e personalizzati tanto da un punto di vista tec-
nofogico, quanto estetico. Abbiamo attivato anche un pool di ven-
ditori dietti “aziendah” che seguono alcuni clienti in aree scoperte
dagii agenti. La tecnologia? Abbiamo porte con apertura a impron-
te digitalj, elettronica a codice numerico e quanto di pilt innovati-
Vo esiste sul mercato.» Bauxt non si affida, per ora, a strategie ar-
ticolate di ampio respiro, viceversa mette in campo una serie di pic-
cole iniziative per rendere pil attrattiva l'offerta, owero fa del mar-
keting in modo molto concreto. In una parola: comunicazione in
senso lato. «Per quanto riguarda ['innovazione tecnofogica e stili-
stica - ha affermato Gevolin - negli uftimi anni abbiamo effettuato
ricerche mirate per quanto riguarda il design. Per quanto riguarda
le tecnologie abbinate alfo styling, ripeto noi abbiamo sempre fa-
vorato sutla parte estetica con un occhio attento afie evoluzion tec-
nofogiche, perché fe tecniche di scasso evolvono nef tempo e si de-
VoNno curare tanti particolan che possano incrementare le misure
anti effrazione: cilindri defender in particolare, ma anche elettro-
nica applicata.». Ginko si muove su tre direttrici principali, stile ab-
binato a sicurezza, trasparenza, durabilita. Franco, infatti, ha affer-
mato: «Le nostre strategie sono quelie di puntare sulla quaiita, sul-
lo stife, ma soprattutto sulla sicurezza pils effettiva. Inoftre assicu-
riamo una trasparenza massima con il diente, documentando if
reafe valore di ¢io che if cliente acquista. Infine i nostri prodotti so-
no durevoli nel tempo, laddove pochi se non nessuno parfa della
durabilita, usando prodotti al top, dafl‘alluminio afl‘acciaio e non al
ferro, viterie in acdaio inox e, in genere, accesson di valore non in-
feriore al'intero manufatto.» Ginko integra sulle proprie porte le
tecnologie pid avanzate, sia in gamma, sia a richiesta: serrature
elettroniche, a trasponder, a tastiera o con impronte digitali, ad
esempio, anche perché il suo target di mercato & di tipo medio al-
1o, questo non tanto e non solo per scelta di posizionamento, quan-
to perché i materiali usati hanno costi elevati e I'iter di un prodot-
to, dall‘idea originale alla progettazione fino alla realizzazione ri-
chiede investimenti mirati che inevitabilmente hanno rilevante pe-
5o sul prezzo. Investimenti mirati all'interattivita e percentualmente
rilevanti pure per Steel Project che con Bersani ha affermato: «Ne/

stni prodotti, sia come offerta che come qualita intrinseca a -
vello tecnico. | nostri punti di forza sono: sicuramente qualita,
certamente nicerca applicata, soprattutto nef settore defl‘elettroni-
ca, per abbinare sicurezza passia e Skurezza attiva e su questo ab-
biamo investito veramente tanto. Abbiamo un altro obiettivo, que
fo di ampliare la nostra presenza sul mercato estero, faddove il no-
stro 15% & dawero troppo poco.». Didascalica la risposta di Alias:
«Le nostre strategie nel meadio - breve periodo - ha detto Vaccan
- vedono un intervento pervasivo sufie nvendite e quindi abbiamo
dei ritorni importanti dal territorio, poiché é evidente che essendo
ancora fermo il mercato del nuovo, d si concentra su quelio defle
nstrutturazioni». Decisamente molto pil articolata I'analisi di Oikos
«Da sempre cunamo mofto I'aspetto estatico - ha esordito Bianco-
lin - ma abbiamo if nostro punto di forza nella multi-prestazionafi-
ta. Le nostre porte d'ingresso offrono antieffrazione, acustica e ter-
mica e quant‘aitro.» Le strategie a lungo termine? Fare tutto all'in-
terno, naturalmente non le serrature e certi accessori, ma tutto il
resto si. Oggi Oikos fa internamente il dassico diclo di lavorazione
dell’acdaio. Le lavorazioni sono basate sull'impiego della tecnolo-
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Luca de Robertis,
DNERRE

gia laser per la realizzazione della struttura portante in acciaio del-
la porta. Biancolin ha sottolineato che laAzienda ha anche tutto il
know how necessario alla lavorazione del ado del legno, dato che
la porta blindata ha una struttura d’acciaio con rivestimenti in le-
gno. «£ vero - ha concluso Biancolin - che si trovano dei semilavo-
rati sul mercato, ma uno dei nostr punti di forza, necessario alla
personalizzazione, & stato produrre al'interno sia gii acdai, sia i
compaonenti in alluminio, ma anche le guamizioni in gomma, j com-
panenti di rivestimento, come anche tutti i componenti strettamen-
te tecnio, mentre per le semature e i cilindri, G approwigioniamo
ali’esterno. Inoltre cunamo molto fa ricerca e l'integrazione di tec-
nologie fra le pitr avanzate, ma curiamo e mofto, pure I'aspetto
estetico che é molto apprezzato dalf'utente finale. Poiché pof si
opera sempre di pits sulle nistrutturazion, un‘aftra strategia vincen-
te & la vendita tramite distributon, con i quali intratteniamo rappor-
ti molto strettis. Nel gruppo Metalmeccanica Umbra coesistona e
si integrano tre realta diverse, con lo stesso mercato, ma con pro-
poste differenziate. Salvaclima (cassonetti a scomparsa), Meta
(Porte e portoni blindat) ed Ecomet (grate e persiane blindate).
Valerio Ranocchia ha poi precisato: lnnovazione continua, ricerca
dell'ecceffenza e cura dei dettagli sono i modti attraverso i quali ab-
biamo scefto di operare. Fornire ai nostri chenti i massimo dif comfort
e sicurezza, soddisfare i foro desidenio di bellezza, contribuire al n-
sparmio energetico e alla tutela defl'ambiente sono i nostri obiet-
tivi. Lutilizzo di tecnologie avanzate, {'attenta sefezio-
ne dei materiali e fo sviluppo di nuove soluzioni ¢ per-
mettono di raggiungere elevati standard qualitativi, in
termini di Sicurezza, privacy, fispanmio energetico e du-
rata nel tempo. Tutte fe nostre porte hanno NUMero-
se certificazioni inerenti la resistenza all’acqua e al ven-
1o, la trasmittanza termica, I'isolamento acustico e f'an-
tieffrazione.» Per DIERRE & soprattutto
importante puntare sulla ricerca di pro-
dotti innovativi, cercando di essere un
passo avanti rispetto a quello che c'é sul
mercato, quindi il maggior punto di for-
2a dell'azienda & il settore Ricerca e Svi-
luppo che “sforna” in modo costante
dei brevetti, ultimo & stato quelio della
cerniera DIERRE 2.0 che sara applicata
sulla porta Sleek di prossima uscita, pre-
sentata al Fuori Salone. «Anche sullo
styfing - ha aqggiunto Luca de Robertis -
siamo sempre profettati su prodotti in-
novativi ed anche di fornitori in grado of
fornire rivestimenti di un certo fiveffo.

Modeatlo Staek-base-santry-1-ai DIERRE con-
rivestimento-in-alkuminio
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Prevedendo wna prova o attacco manvale if test antisffrazions sono stati
anche utilizzati come “spettacolave” iniziativa per catalizzatare |'attenzione del
visitatori b fieva/manifestazioni &f settore. Per condure ['attacco I'operatore di
laboratorio utilizza wna serie di attrezx diffaranziati in fuzione deffa classe di
resistenza richiesta dall azienda per quel pradotto

Inoltre, per quanto nquarda I'interazione tra sicurezza attiva e pas-
siva, stiamo studiando nuowi prodotti che integrano al massimo f-
velio possibile, tacnologie afl‘avanguardia, specialmente per I'aper-
tura-chiusura porta con limpiego di elettronica di ultima genera-
zione, cosl come anche altre applicazioni. Per quanto riguarda ¥
mercato estero, anche fl come in ftalla abbiamo rivenditori ma an-
che dienti direttj, soprattutto imprese, che comunque bisogna se-
guire in modo particolare perché hanno diverse certificazioni e an-
che omologazioni come nel caso deffe taghiafuoco. » Chiudiamo con
Torterclo&Re, i cui punti pill significati indicati sono almeno tre: es-
sere un’azienda molto, ma molto flessibile, perché impostata per
poter fare i fuori misura alla stessa velocita di un modello standard;
avere collaboratori interni che parlino esclusivamente di Torterolo,
che diano supporto al diente non solo a livello commerciale, ma
anche a livello tecnico, aver avuto sempre alla testa della sodieta,
una proprieta che ha sequito lo staff in tutte le scelte e che ha sa-
puto indirizzare nei modi giust, la ricerca, il prodotto, lo styling. Bo-
azzo ha poi precisato: «A fivello di integrazione di tecnologrie avan-
Zate, elettronica in particolare, Torterolo é partita con l'installare su
prototipi serrature elettroniche che acquistavamo da un‘azienda
partner, poi dopo un esperimento poco felice, abbiamo deciso di
intraprendere una strada a fiveffo di programmazione di una nuo-
va serratura con un software dedicato, facendola produrre da un‘a-
Zienda lombarda e abbiamo fatto un primo step, del tipo a tastie-
ra, per amvare, evolvendola, a una serratura touch-sareen, coé go-
vemare fa porta con {o smartphone. Torterolo propone anche I'a-
pertura tramite impronta digitale e comunque soluzioni per tendere
al controflo a distanza della porta, riuscendo a sapere da remoto se
fa porta é aperta o chiusa e chi é entrato.»

» rencouzone nsemos. [l



