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COME TI ARREDO

LA FERRAMENTA

Soluzioni su misura e supportodel marketing

aiutanoa venderemeglio il ricco catalogodi

utensileria marchiatoFERVI.

F
1ervida annièun puntodi

riferimentonelsettoredelle

attrezzatureprofessionali

per ferramenta,officinee falegna-

merie, rispondendoanchealleesi-

genze deglihobbistimacon in-

cursioni nel mondodelle grandi
competizionimondiali comeil

campionatodi Superbikedove

FERVIèsponsortecnicoperscu-

derieblasonatecomeAruba.it Ra-

cing Ducatie il suoteamsatellite
Go Eleven.

Dai box di gara al negozio

di ferramenta
Tuttequestecompetenzeedespe-

rienze vengonooramesseanche

al servizio deirivenditori,propo-

nendo soluzioni espositivenel

punto venditastudiateper otti-

mizzare lavisibilitàe l'organizza-

zione dei prodottiin modo"sar-

toriale". Mutuatodagliarredi da

officinaFERVI,premiatidalmer-

cato perle loro caratteristichedi

robustezza,modularità e sicu-

rezza, questoknow how è infatti

prontoad entrarein ognipunto
vendita,con unaltolivellodiper-

sonalizzazioneedi adattabilitàagli

spazidisponibili.
DagHattrezzipiùingombrantialla

minuteria e agliaccessori,ogni

componentedel ricco catalogo
FERVI trovaunacorrettacolloca-

zione negliespositori,studiatiper

offrire agli esercentisoluzioni

idealiad ognitipologiadinegozio

ma,soprattutto,perpromuovere

il marchioe per metterein evi-

denza le varielineeFERVI, in ab-

binamento ad altremodalitàdi

supportoalla vendita.Iconsuma-

tori hannoquindila possibilitàdi

individuaretragH altri gli articoli

FERVI,editoccarnecon manola

qualità, agevolandoin questo
modol'esperienzadi acquistoe

vendita.

Creareuno spazio
gradevoleper chi vende
e per chi compra
Suddividerecorrettamentei di-

versistrumentied esporHnelmi-

glior modopossibileaiutai clienti

a non perderetempo prezioso

nellaricercadell'utensiledeside-

rato masiottieneancheun altro
importanterisultato:ovveropro-

muovere anchealtriarticoli, a cui
magariil clientenonavevaancora
pensatomache,vedendoli,diven-

tano inveceutili per una partico-

lare lavorazione.
Allo stessotempo,unnegozioor-

dinato e benorganizzato,oltread
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incrementareil rendimentoame-

tro quadrodelpuntovendita,di-

venta ancheunambientedilavoro

gradevole,siaperchiacquistasia

perchi vendee ci devepassarepa-

recchie oredellagiornata.

In un mondoin rapidaevolu-

zione, in cui èsemprepiù impor-

tante organizzareil proprioarre-

damento in manieraflessibilee
convertirloognivoltachela situa-

zione lo richiede,gli espositori

Fervi propongonosoluzionimo-

derne, chepermettonodi creare
composizionisemprediverse.Le

soluzioniofiirte daFervisonosu

misura,con displayfacili damon-

tare, autoportanti(non necessi-

tano di fissaggioalmuro) esono

dotatedisistemidi illuminazione
internaeserraturedisicurezza.
Tra le dotazionidisponibilisi pos-

sono trovaregli espositorimodu-

lari da parete,alti e solidi, per

esporreeappenderei prodottinel

modopiùadattoutilizzandotutto
lo spaziodelle pareti. I comodi

scafiglie le mensoledegliesposi-

tori sonoappositamentestudiati

percontenerei materialie sono
tutti modulari,in bassol'ampio

cassettoneracchiudei riassorti-

menti ei materiali,mentrein cima

alloscaffaleil logoFERVI nelca-

ratteristico coloreazzurro,rassi-

cura il clienteeoffreun'immagine

coordinataericonoscibile.

Inclusinegliarredicisono anche

moduli da esposizionea parete,

anchedi piccoledimensioni,da

comporreeassemblarein basealle

diverseesigenzedi spazioe di

merceologia,nonchégli utilissimi

espositoridabancostudiati so-

prattutto per lebussoleFERVI,e

per farein modocheil clienteab-

bia subito sottomanotuttele mi-

sure scegliendo" a occhio"quella
desiderata.

Con il supportodel brand
si vende meglio

Perglispazicommercialipiù ampi

Ferviproponeanchei gazebo:so-

luzioni espositivedi grandeim-

patto visivo percrearecornerte-

matici o per ospitarei macchinari

più ingombranti.I gazebo,realiz-

zati anormaCE,sonomolto co-

modi periltrasportograzieal pra-

tico borsonecontenitore,facilida
installare,e dotati di accessori

comebannerealtromaterialegra-

fico di supportoallapromozione

e alla vendita.
Il rivenditorepuò dunquesce-

gliere tra ripiani,espositorisumi-

sura, moduli,banchi,carrelli,ar-

madi etantoaltro,grazie all'ampia

propostaFervi,e ogni punto ven-

dita verrà seguitopasso dopo
passonellasceltae nellaproget-

tazione degliarredi,servizioche,
per chi diventarivenditoreauto-

rizzato, èinsiemeall'arredamento

completo,deltutto gratuito.
I rivenditoridei prodotti FERVI

dunque, oltre ad una gamma

completadi utensileriae attrezzi

caratterizzatidal migliore rap-

porto qualità-prezzo, possono

contaresuun partnerin gradodi
supportarelevenditenel migliore

dei modi,dagli approvvigiona-

menti agli arredidel punto ven-

dita, passandoper strumentidi

comunicazioneon site e off site

fino al preziososervizio"trova il

puntovenditapiùvicinoa te" pre-

sente sulsitowebfervi.com. •

www.fervi.com

Le soluzioni espositive Fervi, componibili

su misura per le diverse esigenzedel punto

vendita, rappresentano unvalido sostegno

al business.Arredi facili da montare, grafictie

coordinate, edespositori da banco, migliorano

l'esperienzadi acquisto valorizzandosia

i prodotti sia l'esercizio commerciale.

Tutti i diritti riservati

Ferrutensil

PAESE : Italia 

PAGINE : 68;69

SUPERFICIE : 198 %

AUTORE : N.D.

1 ottobre 2021

P.4



Nuovo rilevatore digitale
Fervi, un valido aiuto per
lavorare in sicurezza

Ispezionarele superfici con il rilevatoreprima di

bucare o tagliarepuò prevenirespiacevoli

inconvenientie aiutaa lavorarein sicurezza.Facile

e intuitivo da utilizzare,il Rilevatoredigitale di

Ferviconsentedi individuare

metalli ferrosi, non

ferrosi, legno e

cavi in pareti,

soffitti,

cartongesso

e pavimenti.

Dotato di un

ampio display

LCD per una

lettura immediata e

intuitiva del segnaledi

scansione,la suaforma

ergonomica,conuna comoda

impugnatura in materiale

sintetico,ela leggerezzadello

strumento (140 g), rendono il rilevatore molto

pratico per un utilizzo con unasolamano,reso

ancorapiù agevole graziealla posizionedei tre

tasti funzionecon cui si gestisconole varie

opzioni.Designgradevole,involucro di protezione

resistenteagli urti in coloreblu-Fervi, comodo

laccio per assicurarelo strumento al polso. Molto

apprezzatainoltre la funzione di spegnimento

automaticodopo 5 minuti dall'ultimo utilizzo, che

evita inutile consumodella batteriada 9v.
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QérrameniA'

DOSSIER• ABRASIVI

Il mercatoItaliano
è molto esigente

e richiede competenza
In termini pratici questosignifica clie, percitareunadelle

riflessioni raccolte nel realizzarequestodossier,
la formazioneel'informazione dell'addettoalla venditaè almeno

tanto importantequantoil prodotto. In un simile contesto,
ancheandarealavorare,magari in partnershipcon i propri
rivenditori, sull'utilizzatorefinale èunaleva dì fidelizzazione

semprepiù importante

Il settoredegli abrasivi sembra avere

davanti asé un futuro di crescita. Nel

rapporto"Abrasive Products (Global) -

Industry Reporf di recente pubblicato

da Researchand Marketssi stima in-

fatti cheentroil 2028 il mercato globale

raggiungerài 47,82miliardi di dollari

entro il 2028, grazie a un CAGR del

4,2%. A trainare questa crescitasarà

soprattutto l'industria della lavorazione

dei metalli impegnata a soddisfarela

domandadei settori di utilizzo finale,

tra cui, ad esempio, l'automotive. Molto

più modestamente,che il settore ab-

bia il vento in poppa trova conferma

anchenelle dichiarazioni raccolte dal-

la nostra rivista per la realizzazione di

questodossier. Le valutazioni raccolte

{ vedi Box " Il 2021 vede II mercato In

crescita anche sul 2019" - Ndr) confer-

mano cher'anno che si avvia alla con-

clusione vedeil settoredegli Abrasivi in

crescitarispettoal 2020,ma dato deci-

samente più significativo anche rispetto

al 2019, vale a dire a prima del Covid.

In Italia a sostenerela domandasono

vari fattori, dalla dinamicità del settore

edile fino al FaiDaTe e all'automotive.

Maquantoincide sul fatturato comples-

sivo dei protagonisti di questo dossier il

mercato italianoe, soprattutto,quantoè

strategicoperloro?

JacopoGonfalonieri,SalesManager

di Grinding e Flexovit Distribution

Italia, imarchi che fanno capoa Saint-

Gobain Abrasives, assicura:" il merca-

"L'azienda continuaaperseguire

la strategiadelproporrei propri

prodotti esclusivamentetramite

rivenditori partner"

AlessandraVandoneDell'Acqua,

Mabtoois Italia

to nazionale è storicamente il punto di

riferimento per Grinding, con una pre-

senza storica e capillare sul mercato.

Anche l'export rappresentaun busi-

ness importantegrazieaduna distribu-

zione consolidatanegli anni". L'Italiaè il

mercato di riferimentoancheper Allfix

Italia. Giovanni Gulino, Amministra-

tore Unico spiegache " il mercato ita-

liano per la nostraazienda rappresen-

ta circa il 90% del fatturato. È, quindi,

fondamentale." Gulino riferisce inoltre

che " quest'annoc'è stato un aumento

di richieste anchedall'estero,dove ab-
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Allfix: Idischi abrasivi per acciaio sono adatti per

a tagiio di acciai normaii e medio iegati e di ghise

acciaiose. Per tesezioni medio-grosse è consigiia-

biie usare smerigiiatricipotenti ( 2400 W), mentre

per tesezioni medio-piccoie si possono usare

smerigiiatrici di bassa potenza (1800-2000 W). Si

distinguono per ia bassa asportazione di materiate

e conseguentemente per ii basso assorbimento

di potenza, ii basso riscaidamento dei pezzo da

tagiiare e ia iimitatissimaproduzione di bave. Aita

veiocità di tagiio. Buona durata. Disponibiii neiie

misure: Mm. 115x3,2 - 115x 1,6 - 115x 1 - 115x

0,8 -230 x 3,2 - 230 x2

biamo incrementato la nostra presenza

in maniera significativa." Enrico Man-

nara, Direttore Commerciale, assicura

che per Ima Abrasivi " il mercato italia-

no è statosempre strategico ed è stato

sempre curato in modo particolaresen-

za però trascurare l'export. Incide per

una percentuale rilevante in particolare

nel settore professionale."

"Pur rappresentando per MAB. tooIs

una porzione di fatturato estremamen-

te limitata,", afferma Alessandra Van-

done Dell'Acqua, General manager

di Mabtoois Italia, " il mercato italia-

no, mantiene comunque un interesse

strategico legato in particolare modo

allo studio ed analisi delle dinamiche

globali di mercato." La prospettiva da

cui guarda al mercato ErmannoLucci,

Direttore Marketing del Gruppo Ferviè

particolare. "Per Fervi", afferma infatti,

"il mercato italiano è molto importante

ed è il trampolino di lancio per tutte le

attività fuori confine. Il Gruppo è pas-

sato in dieci anni ad avere oltre il 20%

del proprio fatturato generato all'estero

e questa tipologia di prodotti è in linea

con questo calcolo, considerando che

l'azienda del Gruppo specializzata in

questa tipologia di prodotti, Riflex Abra-

sives, produce per molte aziende este-

zione degli stessi e anche le macchine

per i test." Ezio Borroni, Sales Mana-

ger MetalDivision di Discotelsisal rive-

la che "negli ultimi anni sicuramente il

baricentro delle nostre vendite si è spo-

stato più verso l'exportanziché in Italia,

anche se", tiene a sottolineare, "rimane

ovviamente un mercato strategico per

la nostra azienda." Cristiano Lazza-

rini, titolare di NAT Abrasivi illustra le

differenze adottate dalla sua azienda

nell'approcciare il mercato nazionale

e nel proporsi a quello internazionale.

"Quello italiano per noi resta il mercato

principale nel quale stiamocercando di

proporci come brand, mentre l'estero

chiede soprattutto materiale neutro o a

marchio privato. Negli ultimi anni non ci

sono state grosse variazioni in questo

equilibrio, "sia Abrasives Biffignandi

tiene a precisare Roberto Trapattoni,

Product Manager "collabora da 4 gene-

razioni con la casa madre svizzera con

un rapporto di rappresentanzaesclusi-

va per il mercato italiano. Una fitta rete

di distributori ed una forza vendite sia

diretta che indiretta ben dislocata sul

territorio nazionale ci permette di ga-

rantire una costante presenza."

I plus e i minus del mercato nazionale

Quest'ultima dichiarazione ci induce a

provare a fare il punto sulle specificità

del mercato italiano e anche sulle dina-

miche che lo caratterizzano. Cristiano

Lazzarini di NAT Abrasivi guarda allo

scenario complessivo e punta il dito

contro i mali atavici del nostro Paese.

"L'Italia soffre di una mancanza cronica

di visione a medio-lungo termine. Que-

sto", dichiara, "è dovuto sicuramente

ad una negligenza della politica e, di

conseguenza, a un adattamento degli

amministratori delle piccole e medie

imprese che fanno parte del tessuto

imprenditoriale italiano. Politiche poco

lungimiranti portano a visioni ristrette

anche nel mondo imprenditoriale. La

nostra azienda", conclude Lazzarini,

"sta puntando molto sulla trasparenza e

sulla comunicazione, dal punto di vista

del marketing, mentre a livello operativo

stiamofacendo molta ricerca sulla Sup-

ply Chain Management e tutta la catena

del valore." " Il mercato italiano", affer-

ma Ermanno Lucci del Gruppo Fervi,

mettendo in campo l'annosa questione

dell'eccessiva focalizzazione sul prez-

"Stiamo facendo molta ricerca sulla

Supply Chain Management e tutta la

catena del valore"

Cristiano Lazzarini, NAT Abrasivi

zo, anche a discapito della qualità, " è

molto esigente, dal punto di vista sia

tecnico sia commerciale e di attenzione

al prezzo. Il nostro lavoro è cercare di

far capire che dietro ad un disco abrasi-

vo ci sono elementi importanti, che van-

no nella direzione della qualità e della

sicurezza del prodotto, talvolta trascu-

rati a discapitodi qualche centesimo di

sia Abrasives Biffignandi Le spugne

deii'azienda sono caratterizzare da uno schema

di identificazione cromatica che aiuta a evitare

errori: ogni coiore rappresenta un range di

grane abrasive per ogni appiicazione e tipoiogia

di materiate.Sono disponibiii in disco, pado

biocl< e grazie aiiaioro conformabiiità sono ia

sceita ideate per ie aree di ditficiie accesso,

formearrotondate e profiii, ad esempio manigiie,

corrimani, canaiine, eiementi di arredo ....La

ioro versatiiità ie rende performanti su iegno,

piastiche, materiaticompositi, vernici,primer e

rivestimenti.
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Cristiano Lazzarìni Titoiaredi Nat Abrasivi

euro. Nell'ambito degli abrasivi", prose-

gue Lucci, "è difficile parlare di vere e

proprie innovazioni, farei piuttosto rife-

rimento ai continui miglioramenti, mirati

a venire incontro sempre più alle esi-

genze dei clienti, ma con un'attenzione

sempre crescente verso la sostenibilità

e il rispetto dell'ambiente. In quest'ot-

tica si lavora intensamente verso l'u-

tilizzo di materiali biodegradabili, di

plastiche in buona parte riciclate, di ri-

duzionedrastica di agenti inquinanti. In

questo senso il nostro approccio stra-

tegico punta su ricerca e innovazione

di prodotto, anche per quanto riguarda

le macchine che testano il prodotto.

L'obiettivo è quello di fornire adeguate

garanzie ai nostri rivenditori e, di con-

seguenza, anche agli utilizzatori finali

che, maneggiando un abrasivo Fervi,

saprannoche " le loro mani sono in buo-

ne mani"." Il tema del rapporto qualità/

prezzo torna anche nella dichiarazione

di Jacopo Gonfalonieri di Grinding e

Flexovit Distribution Italia. " Grinding,

grazie al know how di Saint Gobain, ha

da sempre sviluppato prodotti ideali

per un mercato sempre più esigente

in termini di qualità e sicurezza, senza

dimenticare l'importanza del rapporto

qualità-prezzo. Il confronto costante

con i rivenditori e utilizzatori", assicu-

ra Gonfalonieri, "ci permette di antici-

pare le esigenze e trovare le soluzioni

più adatte ad ogni tipo di lavorazione.

Grinding investe continuamente sulla

realizzazione di imballi eco sostenibili e

pratici per il cliente finale, proponendo

soluzioni vantaggiose per la rivendita

come gli special box promozionali ed

espositori che arricchiscono la visibilità

del marchio nel punto vendita, il tutto

corredato da una comunicazionesem-

pre più orientata al digitai." Esigente è

l'aggettivo utilizzato nche Enrico Man-

nara di Ima Abrasivi per descrivere il

mercato nazionale. "Lo è molto", spie-

ga, "sia dal punto di vista della qualità

dei prodotti che del servizio. Noi stiamo

puntando molto sulla specializzazione

dei punti vendita che trattano i nostri

prodotti in modo che possano avere

sempre la soluzione adatta anche per

l'utilizzatore più esigente." Guarda in-

"II mercato italiano per la nostra

aziendarappresentacirca il 90%

del fatturato"

Giovanni Gulino, Allfix Italia

vece al quadro competitivo Alessan-

dra Vandone Dell'Acqua di Mabtoois

Italia. "L'Italia, a differenza degli altri

paesi europei, è caratterizzata dalla

presenza di un grande numero di pro-

duttori, che coprono pressoché l'intera

gamma qualitativa. La conseguenza di

tale concentrazionedi disponibilità di

prodotti è una estrema difficoltà nell'ac-

quisizione e mantenimento della clien-

tela." Nell'ultimo periodo, rileva Ezio

Borroni di Discotelsisal " nel mercato

Italiano si riscontra molta instabilità che

porta, quindi, a cambiamenti repentini

sia delle produzioni che dellefiniture. Di

conseguenza cerchiamo di essere più

snelli e agili possibili nel seguire le esi-

genze della clientela in termini di con-

sulenza nelle lavorazioni e consegna

del materiale." Tra i plus del mercato

nazionale Giovanni Gulino di Allfix

Italia individua il suo essere "anco-

ra caratterizzato dalla forte presenza

della ferramenta tradizionale che con-

vive insieme alla grande distribuzione

organizzata. In questo modo", spiega

Gulino, " è ancora possibile puntare

sul rapporto diretto tra venditore e uti-

lizzatore finale e attraverso la formazio-

ne dei venditori mettere in evidenza le

specificità dei nostri prodotti.". Si con-

centra sul rapportocon il canale distri-

butivo anche Roberto Trapattoni di sia

Abrasives Biffignandi. La logica con-

seguenza del fatto che "il mercato ita-

liano di riferimentoper noi è sicuramen-

te quello professionale" è che diventa

" fondamentale una presenza attiva e un

supporto tecnico nei canali specializza-

ti come le ferramentae le utensilerie."

Il presidio dei canali distributivi

Il dato che pare di cogliere dalle rifles-

sioni raccolte è che, almeno per il mo-

mento, l'online non è identificato come

Discotelsisal La gamma di abrasivi e ruoteper ievigare fabbricatecon abrasivisintetici e naturati

è ideateper ii trattamentodi supertici di iegno, metaiioe ceramica.Sono prodotti tecnoiogicamente

quaiiticatiper i iavorisia manuaiiche automatici che vengonointrodottisui mercato soitantodopo rigorosi

test che verificano iiperfettofunzionamento e ia quaiitàdei prodotto iavorato.
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DOSSIER ABRASIVI

un canale di vendita importante. La

sua funzione, come vedremo, è soprat-

tutto quella di vetrina e anche di fonte

di informazioni e riferimenti necessari

a supportare gli altri canali di vendita,

con le Ferramenta in pool position.

"Grinding", riferisce Jacopo Gonfalo-

nieri Grinding e Flexovit Distribution

Italia, " ha consolidato negli anni una

partnership con i distributori grossisti,

senza dimenticare il canale tradiziona-

le delle utensilerie e ferramenta". Det-

to questo, chiarisce anche la strategia

con cui viene presidiato il canale digi-

tale: "ad oggi supportiamo attivamente

la vendita online dei nostri distributori."

Interpreta il canale digitale in un'ottica

di supporto ai rivenditori il Gruppo Fer-

vi. " Il canale di Fervi è la Ferramenta (i

rivenditori," chiarisce immediatamente

Ermanno Lucci. "Siamo presenti sul

territorio nazionale in maniera molto ca-

pillare e supportiamo la rete di vendita

con strumenti di marketing che vanno

da quelli on- site alle campagne stam-

pa. In particolare, sul sito web www.

fervi.com è possibile individuare il ri-

venditore più vicino digitando la località

o il CAP.". Quella descritta da Roberto

Trapattoni di sia Abrasives Biffignan-

di è una precisa scelta di campo. "Ri-

teniamo l'azione sul territorio e l'affian-

camento alla vendita ancora importanti

per il nostro mercato." La sua opinione

è che " la vendita on- line in alcuni casi

può essere una novità e un'integrazio-

ne, ma per canali specifici. La nostra

azienda ha un'ampia gamma di prodot-

ti ed una forte presenza sul professio-

nale dove la consulenza ed il rapporto

diretto con l'utenza specializzata è fon-

damentale."

Il prodotto di Discotelsisal è "molto mi-

rato e personalizzato per l'utilizzatore

finale", afferma Ezio Borroni. Per que-

sto, " piuttosto che la vendita on-line, il

canale preferenziale rimane la vendita

tradizionale sul campo affiancando

le aziende." Enrico Mannara elenca

"La presenza sul punto vendita e

l'affiancamentoall'addettoalle vendite

sono sinergici e rassicuranti"

RobertoTrapattoni, sia Abrasives

Biffignandi

i canali distributivi presidiati da Ima

Abrasivi "le rivenditedi prodotti profes-

sionali nel settore della Saldatura o di

accessori per fabbri senza trascurare

la Gdo" e riferisce che "oggi i risultati

migliori li stiamo avendo nel mondo dei

rivenditoridi prodotti per saldatura."

Dal punto di vista commerciale, Mabto-

Fervi: Specialty Alu è indicatoper le lavorazionidell'alluminioe di tutti 1 metallinonferrosi e materiali

compositi.Realizzato con unospeciale supporto a rete in poliammideche evita l'intasamentodell'abrasi-

vo,permettela lavorazionedel materialea bassa temperatura.Con telaAbranet, nasce per lavorazionidi

sbavatura e finitura.Disponibile in due versioni,con supporto in fibra di vetro a centrodepresso, piano o
inclinato,con lamellasingola ein 4 grane diverse (40,60, 80 e 120) condue dimensioni115mm e 125mm.

Enrìco MannaraDirettoreCommerciale Ima

Abrasivi

ols Italia riferisce Alessandra Vando-

ne Dell'Acqua, " continua a perseguire

la strategia del proporre i propri prodotti

esclusivamente tramite rivenditori part-

ner, senza rivolgersi né agli utilizzatori

finali direttamente né alle catene brico

o Gdo, né, tanto meno, ai pure player

internet B2B." Diversa e quasi di segno

opposto la strategia descritta da Cri-

stiano Lazzarini di NAT Abrasivi "Per

noi il canale principale resta la distribu-

zione classica, mentre la grande distri-

buzione non l'abbiamo mai servita. Da

poco ci siamo affacciati all'utente finale

grazie ai social e al nuovo Shop onli-

ne che stiamo spingendo proprio per il

settore del Fai Da Te Evoluto - come lo

abbiamo chiamato per distinguerlo dal

classico Faldate dei Brico, fatto di pro-

dotti di importazione super economici,

- cercando di arrivare per primi, come

servizio e competenze,ad un mercato

sicuramente molto interessante." Al-

Ifix Italia opera maggiormente nella

ferramenta specializzata che, spiega

Giovanni Gulino, "è quello che negli

anni ci ha dato soddisfazioni sempre

maggiori, sia intermini di vendite che di

fidelizzazione.In questo modo è stato

anche possibile far recepire all'utilizza-

tore finale il posizionamento più alto dei

nostri prodotti rispetto a quelli no brand

o di importazione."

le attività di formazione e informazio-

ne dell'addetto alla vendita

Anche l'abrasivo non deroga alla rego-

la secondocui per essere valorizzato in

Tutti i diritti riservati
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Grìnding: La lineaPlatinumdedicata aiie lavorazionidell'acciaioinossidabileè sinonimo

di efficienzaesicurezza perl'operatoresia per1dischi dataglioche per quelli

da sbavo.Platinumoffreancheunalinea alloZirconio,con un discosottile con

untagliomoltoveloce e pulito in particolaresuacciai adaltaresistenzae acciai

legati.Oltreagli abrasivirigidi la gammacomprende unvasto assortimento

di dischi lamellarie diamantati.Punto di forza è la gamma in TessutoNon Tessuto,

pensataperoperazionidi satinaturae finitura:il PlatinumVtPower,frutto

dellaRicerca e SviluppoSaintGobain,consenteall'operatoredi armonizzare

le saldaturee omogenizzare la superficie in unsolo passaggio grazie

ad unagranaabrasivavetrificataagglomerata di ultima generazione.

tutto il SUO portatoqualitativo e, di con-

seguenza compreso nel suo rapporto

qualità/prezzo, deve poter contare sulla

capacità dell'addetto alai vendita di ar-

gomentarlo in modo dettagliato e cir-

costanziato. Quali sono allora le attività

con cui le aziende protagoniste di que-

"Cerchiamo di essere snelli e agili nel

seguire le esigenze della clientela in

terminidi consulenza nelle lavorazioni

e consegna del materiale"

Ezio Borroni, Discotelsisal

sto Dossier si impegnano a garantire a

questa figura professionale un adegua-

to livello di formazione e informazione?

Jacopo Gonfalonieri, Grìnding e

Flexovit Distrìbution Italia spiega

che "organizziamo corsi di formazio-

ne presso il nostro centro dimostrativo

per formare i tecnici e favorire la stretta

collaborazione tra il nostro personale

e la clientela, con lo scopo di trovare

la soluzione più indicata cercando di

di

è

soddisfare le esigenze di un mercato

sempre più tecnico. Promuoviamo inol-

tre corsi di formazione online grazie a

Saint-Gobain University,con sessioni di

live training per il personale di vendita

dei rivenditori. Inviamonewsletter ai no-

stri clienti in concomitanza con il lancio

nuovi prodotti e attiviamo programmi

dedicati ai clienti Vip."

Premesso che, ovviamente," la forma-

zione e l'informazione degli addetti alla

vendita è molto importante" Ezio Bor-

roni di Discotelsisal prosegue spie-

gando che " ci avvaliamo di persone

con esperienzadecennale sul campo a

stretto contatto con i clienti in partico-

lare anche nel reparto di produzione in

modo da valutare o suggerire la miglior

soluzione possibile per il cliente."

Ermanno Lucci del Gruppo Fervi sot-

tolinea che la "relazionecon i rivenditori

essenziale per questi ed altri prodotti

del nostro catalogo. Grazie al nostro

know- how interno siamo in grado di

supportare in modo continuativo la no-

stra rete di rivenditorisulla base delle

loro richieste e delle preferenzedei loro

clienti. Come Fervi-Made in Riflex ci in-

teressa abbinare prodotti affidabili ad

un servizio di supporto alla vendita ba-

sato suH'approfonditaconoscenza dei

prodotti e del mercato."

Giovanni Gulino precisa che nella vi-

sione di Allfix Italia "la formazione e

l'informazione dell'addetto alla vendita

sono importanti quanto il prodotto. Per

questo motivo la supportiamo attraver-

so continue campagne promozionali e

supporti di formazione per i venditori,

non solo in occasione del lancio di nuo-

vi prodotti,ma in maniera continuativa."

Roberto Trapattonidi sia Abrasives

Biffignandi ritiene innanzitutto neces-

sario chiarire il contesto in cui sono

maturate alcune scelte della sua azien-

da. "Nell'ambito della distribuzione

organizzata l'addetto alle vendite ha

solitamente poco tempo da dedicare

al cliente, soprattutto al professionista

che, a sua volta, ha tempi stretti. Rara-

mente, quindi, c'è la possibilità di con-

fronti su nuove formulazioni di prodotti

che potrebbero generare interesse e

funzionalità. Il rischio per un produtto-

re è di generare nuovi prodotti con una

risonanza tardivasul mercato, sia Abra-

sives Biffignandi ha pensato ad una

nuova formula che si chiama sia House,

che prevede 15 applicazioni dedicate

alla casa (ripristino di persiane, rinnovo

di superfici ecc.) e realizzate con una

combinazione di prodotti abrasivi che

GiovanniGulino,amministratoreUnico di Allfix

Italia
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Il 2021 vede il mercato in crescita anche sul 2019

Questo è quanto emerge con chiarezza dalle dichiarazioni

raccolte nell'ambito di questo dossier II dato realmente

positivo è che ci sono tutti i presupposti perché questo

trend positivo continui.

In generale il mercato nei primi 9 mesi del 2021 è sta-

to molto vivace. Siamo in notevole crescita sia rispetto al

2020 che al 2019. I settori più trainanti sono stati quelli

legati all'edilizia, grazie agli incentivistatali in corso.

Giovanni Gulino,amministratore Unico di Allfix Italia

L'anno 2021 finalmente sta concretizzando sia le aspettati-

ve che l'ottimismo che lo hanno preceduto. Abbiamo assisti-
to ad una partenza un po' lenta, ma seguita da una progres-

sione positivaper tutti questi 9 mesi. La nostra azienda ha

un'ampia gamma di prodotti che trasversalmente si inseri-

scono nei più svariati segmenti applicativi sia per la finitura

di interior che per applicazioniindustriali specifiche come in
ambito aerospaziale, nautica, carpenteria e composito. No-

nostante per la nostra azienda si sia concluso positivamen-

te, il 2020 è un dato limitativo come termine di paragone

per la particolarità di eventi che lo hanno caratterizzato. Vi

sono disparità evidenti tra i vari settori. Una sututte è quella

che caratterizza il settore carrozzeria, in cui siamo presenti

ormaida lunghissima data con il nostro brand.

Un paragone con l'anno 2020 avrebbe poco senso,consi-

derando il fermo della circolazione e dell'attività per diversi

mesi. Di altro avviso, invece, è il settore del legno e quello

della ferramenta [e relative componenti], in crescita già dal

2020 e che grazie probabilmente ad una forte domanda

dei centri fai da te/bricolage hanno visto incrementare i

volumi anche durante il periodo di pandemia. La compara-

zione più corretta per quanto ci riguarda è con l'anno 2019

e precedenti. Inoltre crediamo che la situazione generale si

stia consolidando aiutando anche un certo ottimismo sui

consumi.

Roberta Trapattoni, ProductManager di sia Abrasiues Biffignandi

Per i primi 9 mesi del 2021 c'è stato sicuramente un rim-

balzo sul mercato in generale e nella richiesta in particolare

rispetto al 2020. Direi che fino ad ora siamo praticamente

sulla stessa linea del 2019. Il settore con più richiesta è

quello che riguarda le lavorazioni su metallo.

Ezio Borroni, Sales Manager Metal Division di Discotelsisal

Nel primo semestre 2021 abbiamo registrato una doman-

da di abrasivi molto sostenuta, superiore anche a quella del-

lo stesso periodo del 2019. In particolare, i dischi lamellari

hanno avuto una crescita importante, nonostante le notevoli

difficoltàincontrate dall'inizio dell'annonel reperimento delle

materie prime e l'impennata dei costi spesso incontrollata.

Ermanno Lucci, Direttore Marketing del GruppoFervi

I primi 9 mesi dell'anno sono stati in fortissima crescita ri-

spetto al 2020 e in forte incremento rispetto al 2019. In

generale tutti i settori si sono mossi con vivacità e, se dob-

biamo proprio dire, quello meno vivace è l'edilizia.

Enrico Mannara, Direttore Commerciale Ima Abrasivi

II primo semestre 2021 è stato eccezionale dal punto di

vista del fatturato anche in confronto al 2019. Sembra in-

fatti che anche i distributori che si rivolgevano a prodotti di

importazione asiatica abbiano scelto prodotti europei, vista

la difficoltà negli approvvigionamenti. Il trend si conferma

anche nel secondo semestre 2021.

AlessandraVandoneDell'Acqua,GeneralManager di Mabtoois Italia

Guardando i primi 9 mesi delfatturato, tra il 2019 e il 2020

abbiamo registrato un calo di uno 0,5%, mentre quest'anno

stiamo registrando un + 12%. Il mercato che ci ha permes-

so queste performance è sicuramente quello del FaiDaTe e

dell'edilizia in genere. Ecco perchè abbiamo deciso, in piena

pandemia, di sviluppare un canale YouTubedove affacciarci

all'utente finale per spiegare il nostro mondo e quello della

finitura superficiale in genere. Laflessione più forte l'hanno

avuta i settori della lavorazione metalli e autocarrozzerie.

Cristiano Lazzarini,Titolare di NAT Abrasivi

Nel 2021 abbiamo assistito ad una crescita nettamente

superiore rispetto a quanto pianificato a budget ad ottobre

2020 e rispetto al 2019; il rimbalzo sul venduto dei primi

sei mesi del 2021 in particolare è stato elevatissimo per

tutti i marchi e per tutte le tipologie di prodotto.

Jacopo Gonfalonieri, Sales Manager di Grinding e Flexovit Distribution

Italia
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Jacopo Confalonierì,Sales Manager Grìnding e

FlexovitDistributionItalia

permettono all'utente di eseguire con

semplicità varie applicazioni e al punto

vendita di ottimizzare la logistica ridu-

cendo il numero di referenze da tenere

a magazzino. Il tutto", prosegueTrapat-

toni, "è inserito e ben rappresentato in

un pratico e compatto espositore e da

una guida per l'utente, non solo per la

spiegazione delle lavorazioni ma anche

con numerosi suggerimenti per il tipo

di applicazione che si deve svolgere.

L'acquirente può quindi in autonomia ri-

cevere un'informazione ben dettagliata

NAT Abrasivi: Nata per II mercato professionale,

Rete HG vieneora lanciata nel Fai Da Te Evoluto,

comeprodotto per la lavorazione del legno

grezzo, degli stucchi e vernici, del cartongesso,

per materialicompositi e gelcoat. SItrattadi una

rete abrasiva con velcro,proposta In vari formati,

come rotoli,dischi e fogli Invarie dimensioni. Ha

grano abrasivo all'ossido di alluminio che viene

depositato sul supporto di rete sintetica flessibile

e ancorato con una resinasintetica di ultima

generazione. Offrenotevoli vantaggi rispetto agli

abrasivi tradizionali,grazie all'efficace aspirazione

delle polveri di lavorazione che si traducein una

maggior durata dell'abrasivo e in una migliore

protezioneper l'operatore.

"

e l'addetto alle vendite ha a disposizio-

ne anche una serie di video esplicativi

dei contenuti della guida all'uso."

Essendo la distribuzione il nostro mer-

cato principale,", dichiara Cristiano

Lazzarini di NAT Abrasivi, "abbiamo

sempre avuto difficoltà a far arriva-

re all'utente finale, la conoscenza e le

informazioni per quel che riguarda sia

l'utilizzo dei prodotti esistenti sia il lan-

cio delle novità. Da sempre abbiamo

cercato di creare cultura attorno al mon-

do degli abrasivi e delle finiture super-

ficiali in genere, offrendo corsi gratuiti

ai nostri clienti rivenditori e distributori.

"Per Fervi il mercato italiano è molto

importante ed è il trampolino di lancio

per tutte le attività fuori confine"

Ermanno Lucci, Gruppo Fervi

sia per i loro uffici acquisti che per la

forza vendita". Il bilancio di questo im-

pegno, però, non è del tutto positivo,

perché Lazzarini riconosce che "sono

molto pochi quelli che ne approfitta-

no, ritenendo spesso che questi corsi

siano una perdita di tempo. Invece, i

clienti che si sono affidati a noi per la

formazione, hanno avuto incrementi di

vendita anche del 20%, relativamente

ai prodotti abrasivi. Questo ci fa ben

sperare e ci spinge a sviluppare sem-

pre nuovi servizi, con l'obiettivo di non

far diventare il prodotto abrasivo una

semplice Commodity." Enrico IVIannara

di Ima Abrasivi spiega che "la nostra

rete vendita si occupa d'informare e

istruire il responsabilealla vendita con

visite periodiche. In alcuni casi sono an-

che previstevisite da parte degli addetti

presso il nostro sito produttivo per corsi

più specifici. Tutti i nostri prodotti sono

poi supportati da un catalogo completo

di notizie tecniche e specifiche del pro-

dotto." Alessandra Vandone Dell'Ac-

qua spiega che Mabtoois Italia "ritiene

che solo le ferramenta specializzate e le

utensilerie professionali sono in grado

E

di

di offrire al nostro utilizzatore la giusta

competenza su prodotti tecnici come i

nostri. In aggiunta a questo, grande at-

tenzione viene data al tema sicurezza

con formazioni specifiche e l'utilizzodel

sito www. abrasivessafety. com (è il sito

dedicato aiia consuienza rivoita agii uti-

iizzatori finaii dei Fai da Te e ai profes-

sionisti che impiegano utensiii abrasivi e

macchine, per garantire un ioro utiiizzo

sicuro ed evitare infortuni messo a pun-

to da esperti di Fepa - Federazione Eu-

ropea dei Produttori di Abrasivi - Ndr).

Siamo convinti che gli utilizzatori ponga-

no attenzione anche ad elementi intan-

gibili come la sostenibilità e l'attenzione

alle persone, per questo siamo fieri di

vantare un sistema di gestione integrato

QSE certificato ISO 9001, ISO 14001,

ISO 45001 e della certificazione SEAM

del nostro processo produttivo".

per quanto riguarda l'utilizzatore fi-

nale? Quali sono le attivitàformative e

informative promosse dalle aziende?

Anche se il riferimento all'utilizzatore

finale è riecheggiato qua e là nelle ri-

sposte, l'impressione è che, a differen-

za di quanto accade in altri mercati, al

momento le aziende di questo settore

ima Abrasivi: IMach3 è la nuova linea di mole

sottilisviluppata per lavorazioni professionali

suacciai di qualità e dove è richiestoun taglio

preciso e veloce. Le materie prime impiegate
sono esenti da sostanze ossidanti; ciò permette

eliminarela possibilità di inquinare 1 materiali

lavorati.L'elevataresa del disco è garantita

dall'utilizzo di abrasivi deferrizzati ( ossido di

zirconio) con trattamentosuper-^ficiaie tale da

migliorareil flussaggio con 1 leganti sintetici.La

costruzione con centrodepresso permette elevate

pressionidurante l'utilizzo.
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non siano ancora del tutto convinte

cine convenga strutturarsi in modo da

alimentare una relazione costante in

modo da, ad esempio, da creare un

legame tra utente e brand. "Al momen-

to", riconosce Giovanni Gulino, am-

ministratore Unico di Allfix Italia, "non

abbiamo attività di formazione e infor-

mazione rivolte all'utilizzatorefinale, ma
è probabile che nel prossimo futuro at-

"Abbiamo consolidato una partnership

con i distributori grossisti, senza

dimenticare il canale tradizionale delle

utensilerie e ferramenta"

JacopoGonfalonieri,

Grinding e Flexovit Distribution Italia

tiveremo delle campagne ad hoc". Pur

riconoscendo che "è innegabile che

una presenza costante e attiva sui ca-

nali social aiuti come strumento di dif-

fusione", Roberto Trapattoni, Product

Manager di sia Abrasives Biffignandi

affermache " siamo altresì convinti che

una presenza sul punto vendita per

occasioni specifiche e l'affiancamento

a supporto del personale addetto alle

vendite è sinergica ed anche rassicu-

rante." Ezio Borroni, Sales Manager

Metal Division di Discotelsisal rileva

che "parte proprio dall'utilizzatorefina-

le la richiesta di consulenza e spesso

anche di informazione per l'utilizzo di

un prodotto piuttosto che di un altro."

"Fervi ha un obiettivo unico: aumenta-

re la conoscenza del brand attraverso

i propri rivenditori", ricorda Ermanno

Lucci, Direttore Marketing del Gruppo

Fervi. "Con questa premessa le attività

rientrano principalmente nel supporto

ai nostri clienti nell'esporre, promuove-

re e far vedere il marchio Fervi nel mi-

glior modo possibile ma anche facendo

toccare con mano il prodotto per perce-

pirne la qualità e l'affidabilità,oltre che

il prezzo." Nella sua esperienza "uno

strumento molto utile e apprezzato, an-

che dagli utenti finali, è la fornitura di

campioni prova da far testare." La sua

azienda, riferisce Jacopo Confalonie-

Ermanno Lucci, Direttorelvlarl<etingdei Gruppo

Fervi

ri, Sales Manager di Grinding e Flexo-

vit Distribution Italia ha già investito

tempo e risorse nella costruzione di

questa relazionecon l'utilizzatore finale.

"Grazie a Facebooke Instagram siamo

in grado di raggiungere e comunicare

attivamentecon l'utilizzatore finale, inol-

tre mettiamo a disposizione per i nostri

clienti un centro dimostrativomobile at-

trezzato per fornire pieno supporto alle

attività commerciali e formative.

Abbiamo implementato anche diverse

attività di merchandising per essere

visibili e presenti all'interno del punto

Cosi le criticità riguardanti la disponibilità e il prezzo di materie prime e prodotto

d'importazionestanno impattando il settore

Le criticità riguardanti la disponibilità e il prezzo di materie

prime e prodotti d'importazione stanno avendo un forte

impatto sul nostro settore, soprattutto su alcuni articoli

legati all'edilizia di cui c'è al momento assoluta scarsità

e aumenti di prezzo continui. Per affrontare il problema,

la nostra azienda si è organizzata innanzitutto incremen-

tando notevolmente le scorte di magazzino, poi cercando

nuovi canali di approvvigionamento e facendo accordi di

programma con diversi fornitori.

Giovanni Gulino, amministratore Unico di Allfix Italia

Non solo gli incrementi sulle materie prime, ma anche

il notevole aumento dei costi di trasporto, entrambi non

ancora stabilizzati, hanno creato rallentamenti in un mo-

mento di generale ripresa. La nostra azienda può contare

da sempre su fornitori consolidati e qualificati con i quali

abbiamo da sempre ottime intese che ci hanno permesso
quindi di assorbire, almeno in parte, situazioni che per al-

t re realtà hanno rappresentato delle vere criticità.

Roberto Trapattoni, ProductManager di sia Abrasiues Biffignandi

In questo periodo il continuo aumento delle materie prime
e dei trasporti sta mettendo in difficoltà tutta l'industria.

In parte questa criticità è dovuta alla speculazione perché

aumenti di questa portata sono anche ingiustificati.

Noi cerchiamo di contenere al massimo questi aumenti
con scorte fatte anche in precedenza e impegnandoci a

trovare anche fonti alternative.

Ezio Borroni, Sales Manager Metal Division di Discotelsisal

Fervi e, più in generale tutto il Gruppo, ha cercato di attu-

tire il colpo affrontando la situazione di petto sin dai primi

segnali. Per esempio, non abbiamo mai bloccato le fornitu-

re di prodotti e materie prime cercando, sempre di opera-

re in anticipo rispetto ai tempi.

Questo approccio, a volte rischioso, ci ha però consentito

di limitare correttivi come l'aumento dei prezzi e di preve-

nire difficoltà di fornitura con il conseguente nervosismo

t ra gli operatori.

Ermanno Lucci, Direttore Marketing del Gruppo Fervi
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vendita. Finalmente", conclude Gonfa-

lonieri, "stanno anche riprendendo le

consuete attività di open day e fiere di

settore, fondamentali per la diffusione

del marchio e fidelizzazione della clien-

tela."

Enrico Mannara, Direttore Commer-

ciale Ima Abrasivi chiarisce "non ven-

diamo all'utilizzatorefinale. Quindi ogni

azione su di esso è in accordo con il

"Ogni azione sull'utilizzatore finale

è in accordo con il nostro rivenditore

di zona"

Enrico Mannara, Ima Abrasivi

nostro rivenditore di zona, possiamo re-

alizzare delle visite con il venditore del

nostro cliente o veicolare l'utilizzatore

che ci contatta presso il nostro rivendi-

tore." A differenza della grande distri-

buzione, dichiara Alessandra Vando-

ne Dell'Acqua, General Manager di

Mabtoois Italia, " i clienti che serviamo

sono professionisti che usano quotidia-

namente i nostri prodotti per sbavare e

per tagliare anche dodici ore al giorno.

Il metodo più efficace e immediato per

supportare i nostri rivenditori è visitare

con loro gli utilizzatori finali per scopri-

re direttamente sul campo le diverse

esigenze". Per quanto ossa sembrare

impossibile, anche la pandemia ha in

qualche caso avuto ricadute positi-

ve. Nel caso di Cristiano Lazzarini,

Titolare di NAT Abrasivi essa è stata

l'opportunità per rendersi conto "che

la comunicazione, non solo con i nostri

distributori e rivenditori, ma direttamen-

te agli utilizzatori finali sia professionali

che hobbisti, è diventata fondamentale.

Abbiamo sviluppato una nuova strate-

gia di marketing che cerca di parlare

direttamente agli utilizzatori, perchè

saranno proprio loro a cercare i nostri

prodotti, non solo sul web, ma anche

dai nostri rivenditori,o da quelli che lo

diventeranno. Sicuramente", ammet-

te Lazzarini, "l'abrasivo è un prodotto

tecnico e non può essere venduto nelle

piattaforme di shop online generiche,

come Amazon, a meno che non si tratti

Mabtoois Italia: Power MAB.tooIs è un disco da

tagliosottiie ( diametro 115mm e 125) prodotto

con una mescoia specifica sviluppata per ie sme-

rigliatriciangolari a batteria. L'abrasivo e il legante

utilizzatipermettono di tagliarepiù rapidamente

e più a lungo preservando la batteria, lavorando

inoltrecon meno vibrazioni rispettoad un disco

tradizionalequesto disco può essere usato anche

su smerigliatriciangolari filari per tagliare acciaio

e acciaio inossidabile senza contaminarlo.

di abrasivi super economici d'importa-

zione che sono commodity. E questo

certamente non è il nostrocaso.

Quindi i distributori e rivenditori ben

istruiti, restano il nostro anello di forza,

ma lo sviluppo parallelo di uno Shop

online da noi gestito, ci consentirà di

creare un piccolo mercato alternativo a

quello dei brico."

Sicuramente l'aumento e la difficile reperibilità delle ma-

terie prime sta causando dei problemi, noi abbiamo cera-

to di aumentare il magazzino delle materie prime per non

causare ritardi nelle consegne e non essere costretti ad

aumentare ogni t re mesi i listini prezzi.

Enrico Mannara, Direttore Commerciale Ima Abrasivi

MAB.tooIs usa esclusivamente materie prime di fornitori

europei;. Ciononostante abbiamo subito aumenti ripetuti e

improvvisi a due cifre, fino al B0%. Purtroppo, con la sola

eccezione dell'abrasivo non possiamo fare scorte, perché

le nostre materie prime sono deperibili e la sicurezza dei

nostri prodotti è sempre la nostra priorità.

Alessandra Uandone Dell'Acqua, General Manager di Mabtoois Italia

Sicuramente abbiamo avuto un grande aiuto dalla grande

difficoltà di reperimento materiali della grande distribuzio-
ne che si rifornisce principalmente in Cina. I nostri prodotti

sono fabbricati in Italia ed Europa, questo ci ha permesso

di non avere rotture di stock e, anche se le difficoltà si sen-

tono, cerchiamo di affrontarle aumentando le scorte e im-

pegnandoci a gestire in maniera ottimale la Supply Chain.

Cristiano Lazzarini, Titolaredi NAT Abrasivi

Come sappiamo la crisi della disponibilità di materie prime

e il conseguente aumento dei costi generale, ha provoca-

to una corsa all'approvvigionamento evidenziando come

in questo periodo la chiave di successo sia garantire il

servizio al cliente. Nonostante questa crisi, Saint-Gobain

Abrasivi, grazie ai marchi Norton e Grinding e alla profon-

dità di gamma caratterizzata da diversi livelli qualitativi, al

network industriale su scala europea se non mondiale, ha

permesso di garantire una disponibilità e un livello di servi-

zio pari al periodo pre Covid. Il marchio Grinding,specifico
per la ferramenta e orientato anche al consumatore fina-

le, ha visto una crescita delle vendite di dischi da taglio e

lamellari, prodotti per i quali è riconosciuto come marchio

di riferimento a livello nazionale.

Jacopo Confalonieri, Sales Manager di Grinding e Flexovit Distribu-

tion Italia
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I PROTAGONISTI

FERVI ACQUISISCE RIVIT
UN NUOVO DISTRETTO

PRENDE FORMA
Grazie all'unione di dueimportantimarchi emiliani comeFervi e Rivit, prende formain regione il nuovo
distretto dell'MRO (Maintenance, RepairandOperations / Forniture industriali),per un'offerta sempre

più qualificata di prodotti e servizi verso il mercato di riferimento. Ne abbiamo parlato con Guido
Greco, direttoregeneraledel Gruppo Fervi

Loscorsosettembre,FerviS.p.A. aziendaemilianadel mercato

utensileriameccanicaquotatasulmercato AIM Italia - Mercato

Alternativodel Capitale,organizzatoe gestito daBorsa
Italia-

na S.p.A. (" AIM Italia", ha reso notodi aver acquisitoil 100%

delle quote dell'aziendaRivit, specializzatanella fornitura di

sistemidi fissaggio, utensilie macchine per l'assemblaggioe

la deformazionedella lamiera,consolidandola dimensione di

Gruppo. Dal puntodi vistadimensionalel'operazionepermet-

te di raggiungereun fatturatodi Gruppoa regimedi circa 50

milioni di euro, accelerandonotevolmenteil pianodi crescita

siaorganico cheper acquisizioni,nonostantegli effetti della

pandemiaa livello globale.A pochesettimane dall'importante

operazioneabbiamo intervistatoGuido Greco, direttoregene-

rale del Gruppo Fervi, per meglio comprenderela portata di

questaoperazionee le suericadutesul mercatodi riferimento.

Può spiegarciin quale strategiadi sviluppo di Fervi Spa

si collocaun'operazionecome l'acquisizionedi Rivit, che

arrivadopoquella del 40% di SitgesSL (Spagna)e del

100%di Vogel-Germany?

La strategiadi sviluppo è quelladi creare un playerdi
riferi-

mento nel settoredell'MRO ( Maintenance,Repairand Ope-

rations / Forniture industriali), con l'offerta generalista del

catalogo Fervia cui abbinare offerte verticali specialistiche

come la produzione di dischi lamellari dellaRiflex Abrasives,

gli strumentidi misura di alta gammadi VogelGermany,e le

soluzioniper il fissaggio della neoacquisitaRivit, tra i leader

nel proprio mercatodi riferimento con un marchio molto co-

nosciuto.

Oltre aun fatturatoaggiuntivo di oltre 18 milioni di euro
e aun notevoleincrementodellereferenze,quali sono
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Guido Greco con il pilota Michael Rinalditestimonial di Fervial WorldSBK2021

gli altri vantaggiattesidaquestaoperazione?

Le direttive sulle quali ci concentriamo quandovalutiamo

un'acquisizioneriguardano principalmente la possibilità di

sfruttare sinergie di naturacommerciale, di prodotto e ter-

ritoriale, dunqueallargamento della baseclienti, dell'offerta

e della presenzasul mercatonazionale e internazionale, il

tutto con l'obiettivo di diventare un punto di riferimento per

i nostri clienti, in termini di disponibilità di prodotto e stan-

dard qualitativo dei servizi.

Quali sono le sinergiecommercialiedi prodottocui si fa
cennonel comunicatodi acquisizione?In che tempi si

comincerannoa concretizzare?

Unavolta allargato il Gruppodovremo, perprima cosa,stu-

diare le rispettive strutture commerciali e le reti vendita, in

modo darazionalizzare la presentazionedellanostra offerta

sul mercato. In una secondafase faremo leva in maniera

reciproca suclienti, prodotti ecanali, per realizzarele siner-

gie commerciali senzastravolgere l'approccio al mercato

delle singole realtà.

Ci aspettiamoche questoprocessopossapartire nel 2022,

subito dopo la fase di studioappenacominciata.

Nel comunicatoconcui èstataresanotal'acquisizionesi

affermaancheche l'operazioneconsentiràdi sviluppare

sinergiedi canale,da unlato, e lo sfruttamentoreciproco
di nuovi canalidall'altro.Quali sonole sinergieacui lavo-

rerete e quali i nuovi canaliacui si fa riferimento?

Entrambe leaziendehannodei canali in cui sono maggior-

mente presenti,rispettivamentequelli della ferramenta/uten-

sileria ededilizia/industria. La razionalizzazionedello svilup-

po di tali canali con l'offertadel Gruppo allargato è uno degli

obiettiviprimari dell'integrazione.

Il marchioRivit verrà conservato?Pensatedi gestirlocon

una retevenditadedicata(magarimantenendoquellache
ha ora)?Continueràad avereun suocatalogo?
Il marchio Rivit resterà anzi, il nostro obiettivo principale è

dare ulteriore spinta e valorizzazione al brand,partendo da

quanto già egregiamentefattodalla precedenteproprietà. In

questastrategia resterannotutti i cataloghi Rivit, attualmente

in fase di revisione,dapresentarenel 2022 in maniera fresca
e accattivante con un'offerta ancorapiù ampia

Fate anche riferimentoalla contiguità territorialecome
ulteriorevaloreaggiuntoperaccelerarela creazionedel

distretto emiliano dell'MRO (Maintenance,Repair and
Operations/ Fornitureindustriali).Si tratta di un'ipotesi

di lavoro o è un progettosu cui avetegià cominciatoa

37
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I PROTAGONISTI

La sededi Fervi a Vignoia (Mo)

lavorare?

Abbiamo 3 aziende- cine rappresentanocirca il 90% del

fatturatoconsolidato - nelle provinoledi Bologna e Modena,

questo già rappresenta un embrione di distretto MRO e ci

permette uno scambio immediatoe tempestivo delle espe-

rienze di ciascuno, consentendoci di implementare le best

practicesdi settore, proponendoci come un interlocutore

semprepiù solidoverso i nostri clienti.

A qualchesettimanadall'ufficializzazione dell'acquisizio-

ne qualefeedbackstatericevendodal mercato?

Molto positivo, sia da parte degliaddetti ai lavori(clienti, for-

nitori e stakeholdersin generale)sia daparte degli investitori

Il GruppoFerui

Il Gruppo è composto da Fervie dallesuecontrollate Ri-

vit S.r.l., Ri- flex Abrasives S.r.l., Vogel Germany Gmbh S.
CO KG e SitgesSL. Il gruppo è attivo nel settoredella

fornitura di attrezzatureprofessionaliprincipalmente per

l'officina meccanica, l'officina auto, la falegnameria, il can-

tiere e dei prodotti inclusi nel mercato cosiddetto «MRO»

[Maintenance, Repair and Gperations], ossia fornitura

di attrezzatureal servizio dei professionisti della manu-

tenzione e riparazione. L'operatività del Gruppo copre

poi ancheil segmentodi mercato "Do it yourself", o DIY,

vale a dire il mercatodei prodotti per ilfai- da- te in ambito

casalingo e di bricolage, rivolto a hobbisti e in generale

soggetti che utilizzano gli utensili Fervia fini non profes-

sionali. Il Gruppo ha comunicato di aver chiuso il primo

semestre2021 con ricavi netti pari acirca 1B,8B milioni

di euro, con unincremento del 37,5%rispettoa 12,3 mi-

lioni di euro dei primi sei mesi del 2020. Nella Relazione

Finanziaria Semestraleal 30 giugno 2021 si richiama

l'attenzione sul "significativo incremento rispettoalprimo

semestredel 2 019 [+12% rispetto al fatturatodi 15,2
milioni di Euro al 30 giugno 2019]".

La sede di Rivita Ozzano deii'Emiiia (Bo)

finanziari, con un ampliamento dell'interesse sul titolo Fervi

chesi riflettesul valore del Gruppo.

Infine, può dirci se statepensandoa nuove acquisizioni
in Italia o all'estero?

Il progetto Ferviè basatosin dall'origine, ovvero dal cambio

di proprietà del 2011,sulla crescitaorganica esulla crescita
per linee esterne. In questi 10 anni abbiamo creato un dos-

sier di potenziali target dal quale abbiamo attinto le acquisi-
zioni già realizzatee dal quale - qualora le condizioni lo per-

mettano- attingeremo per le prossime.Non è un segreto che

uno dei pilastri dello sviluppo del Gruppo sia l'aggregazione

di nuoverealtà strategicamente complementari al progetto.

In questo ambito l'esperienza del top managementin questo

tipo di operazioni è stata e sarà la chiave di volta per la cre-

scita del Gruppo Fervi.
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Fervi – Banca Finnat conferma il buy
dopo l’acquisizione RIvit e alza il tp a
22,72 euro
Data: 28 ottobre 2021 00:10

in:
Finanza e Mercati

Banca Finnat ha confermato la raccomandazione ‘buy’ su Fervi e alzato il target price da
15,8 euro a 22,72 euro, pari a un potenziale upside di circa il 48% rispetto al prezzo di
chiusura di ieri di 15,30 euro.

In seguito alle recenti acquisizioni della società, il broker ha aggiornato le proprie stime
sul periodo 2021-2025. In particolare, Fervi ha recentemente acquisito, per 17,65 milioni,
Rivit Srl, società specializzata nella fornitura di sistemi di fissaggio, utensili e macchine
per l’assemblaggio e la deformazione della lamiera.

Il Gruppo, inoltre, ha acquisto per 0,5 milioni una quota pari al 5,4% del capitale di
Esales, distributore digitale, focalizzato sul B2B, di attrezzature professionali per il
mercato MRO.

Fervi ha così confermato la strategia di crescita per linee esterne che consentirà di
accrescere non solo la gamma di prodotti offerti ma anche di espandersi in tutti i Paesi
presidiati da Rivit, consentendo un ulteriore rafforzamento della presenza internazionale
del marchio Fervi.

Sul periodo 2021-2025, Banca Finnat stima un valore della produzione in crescita ad un
tasso medio annuo pari al 18,13% raggiungendo i 60,8 milioni nel 2025, mentre l’Ebitda
dovrebbe poter crescere ad un cagr del 18,95% fino a 9,8 milioni nel 2025.

In particolare, includendo il contributo di Rivit, le stime sul valore della produzione sono
state alzate a 33,9 milioni nel 2021 (29 milioni la precedente indicazione), a 51 milioni
nel 2022 (30,5 milioni la precedente indicazione), a 54,4 milioni nel 2023 (32,6 milioni la
precedente indicazione) e a 57,1 milioni nel 2024 (34,2 milioni la precedente
indicazione).
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Quelle sull’Ebitda, invece, sono state migliorate a 4,75 milioni nel 2021 (4,3 milioni la
precedente indicazione), a 7,6 milioni nel 2022 (4,8 milioni la precedente indicazione), a
8,4 milioni nel 2023 (5,1 milioni la precedente indicazione) e a 8,9 milioni nel 2024 (5,5
milioni la precedente indicazione).

Fonte MarketInsight
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Fervi (Aim) – Versa la prima tranche da
250.000 euro per l’aumento di capitale di
Esales
Data: 25 ottobre 2021 07:10

in:
Finanza e Mercati

Fervi ha versato la prima tranche da 250.000 euro dell’aumento di capitale di Esales Srl,
come definito nell’accordo di acquisto del 5,4% di Esales, distributore digitale,
focalizzato sul B2B, di attrezzatura professionale per il mercato MRO (Maintanance,
Repair and Operations) che opera sul portale di proprietà Mister Worker, il cui marchio è
registrato ad oggi in oltre 40 paesi.

L’operazione si innesta nell’ambito di un aumento di capitale scindibile deliberato da
Esales di massimi 3 milioni. L’intervento finanziario di Fervi per il 5,4% è di 0,5 milioni e,
in caso di sottoscrizione dell’intero aumento di capitale, il contributo di Fervi scenderà al
4,17%.

Contestualmente all’acquisto del 5,4% di Esales, era stato sottoscritto un contratto di
distribuzione a fronte del quale Mister Worker sarà il distributore online dei prodotti del
Gruppo Fervi, con particolare focus sui mercati esteri.

Il contratto prevede la vendita dei prodotti da parte di Fervi a Esales, che a sua volta
provvederà con il proprio portale alla vendita e alla consegna al cliente.

Guido Greco, il Direttore Generale di Fervi, commenta: “L’operazione Mister Worker ci
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permette di entrare direttamente nel mondo digitale, nel quale indirettamente siamo già
presenti da anni sia tramite i portali internazionali generalisti (Amazon) e specializzati
(ManoMano) sia tramite i nostri rivenditori che hanno nel tempo sviluppato i propri siti di
e-commerce. La partnership con Mister Worker ha tuttavia un respiro strategico molto
più ampio poiché il focus del portale è principalmente B2B con una presenza
preponderante all’estero con opportunità di crescita legate al connubio dei marchi del
Gruppo con il marchio Mister Worker.”

Fonte MarketInsight
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Fervi acquisisce il 5,4% di Esales e sigla
un nuovo accordo di distribuzione

Finanza

L’acquisizione delle quote di capitale dell’azienda milanese si colloca in un intervento di
aumento di capitale di 3 mln, in caso di sottoscrizione da parte di altri investitori la
percentuale del gruppo modenese potrebbe scendere al 4,17%. Contestualmente è
stato siglato un accordo per cui Mister Working, portale di Esales, sarà distributore unico
dei prodotti Fervi
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Fervi proseguela suacrescita

Fervi S.p.A. ha acquisito il 100% delle quote della società
Rivit S.r.l con sedea Ozzano dell'Emilia [ 80]; è già prevista la
fusione inversa delle due società a seguito della quale Fervi

deterrà direttamente il 1 • • % del capitale Rivit. Specializzata
nella fornitura di sistemi di fissaggio, utensili e macchine per
l'assemblaggio e la deformazione della lamiera, Rivit, fondata
nel 1973, è presente in più di 60 paesi nel mondo grazie a
una rete di distributori locali. L'acquisizione dà continuità al

percorsodi crescita per linee esternegià intrapresoda Fervi

attraverso l'acquisizione del 40% di Sitges SL [Spagna] avve-

nuta a Giugno 2 018 e del 100% di Vogel- Germany nei marzo
del 2019. Dal punto di vista strategico, l'acquisizione consen-

te di sviluppare sinergie di canale e sfruttare reciprocamente
nuovi canali, ampliare l'offerta del Gruppo con oltre 45.000
referenzedi un marchio molto noto nel settore e aggiungere

ulteriori mercati di sbocco per l'offerta aggregatadel Gruppo.
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Fervi S.p.A.: 20/10/2021 - FERVI versa la
prima tranche dell'aumento di capitale di
Esales srl (250.000 euro)
20/10/2021 - FERVI versa la prima tranche dell'aumento di capitale di Esales srl
(250.000 euro) Comunicato Stampa Vignola (MO), 20 ottobre 2021 - In data odierna è
stata sottoscritta e versata la prima tranche di nominali euro 2.777,75 di capitale con
sovraprezzo di euro 247.222,25 a seguito dell'Assemblea Straordinaria di Esales Srl che
ha deliberato l'aumento di capitale e la modifica dello Statuto Sociale, come previsti e
definiti nell'Accordo di Investimento sottoscritto in data 22 settembre 2021. L'aumento di
capitale deliberato da Esales è di massimo 3.000.000 di Euro e l'intervento finanziario
complessivo di Fervi per l'acquisto del 5,4% è pari a 500.000 Euro. Al riguardo, la
percentuale di quote detenuta al momento da Fervi è pari al 5,4%, ma in caso di
sottoscrizione dell'intero aumento di capitale da parte di altri investitoti la percentuale di
Fervi scenderà al 4,17%.

Mister Worker™: Il Global e-Commerce B2B per i professionisti dell'industria

Mister Worker™ intende essere lo shop di riferimento per i professionisti dell'industria e
della manutenzione ed è la nuova frontiera per gli acquisti B2B online.

Grazie al suo portale sviluppato in 5 lingue (italiano, inglese, tedesco, russo e
tailandese), Mister Worker™ serve ogni giorno i clienti di oltre 170 paesi in tutto il
mondo, tra cui importanti organizzazioni e brand leader come la NASA, Siemens,
Lufthansa, Saudi Aramco e Birkenstock per citarne solo alcuni, con un catalogo di
qualità che supera gli 80mila prodotti delle migliori marche internazionali di utensili per la
manutenzione professionale.

Inserito da Forbes fra le migliori 10 start-up italiane, questa PMI Innovativa ha già
ottenuto prestigiosi riconoscimenti, come il premio Miglior e-commerce B2B e il primo
premio nella categoria Digital Export ai Netcomm Award del 2018 e del 2019.

Dalla nascita del primo store online nel 2013 ad oggi, Mister Worker™ è riuscito a
consolidare il proprio brand a livello internazionale nel mercato degli attrezzi e degli
utensili da lavoro rivolti ad artigiani, officine e grandi aziende.

Mister Worker™ è una storia di successo tutta italiana che sta conquistando una
posizione di rilievo nel mercato digitale globale. L'80% del proprio fatturato viene
esportato all'estero, in particolare negli Stati Uniti, Regno Unito, Germania, nel Middle
East e nell'area del Pacifico come Cambogia, Vietnam e Tailandia, dove risiede la filiale
di Bangkok.

Il grande store online di Mister Worker™ si rivolge principalmente a tre differenti tipologie
di clienti: i professionisti della manutenzione, il vasto comparto delle officine
specializzate e soprattutto il settore della grande industria. Quello delle forniture
industriali è un ramo molto sviluppato e in grande fermento, dal valore economico
ingente e con precise esigenze di prodotto per la gestione dell'apparato, ma anche
orientato ad acquisti di grandi volumi e di alto profilo.

A fronte del 60% di vendite dirette online sul sito, il restante 40% è rappresentato proprio
dagli acquisti della grande industria che raggiunge lo store online di Mister Worker™
grazie ad un processo di lead generation digitale.

I potenziali clienti così acquisiti vengono affidati ad un team di esperti preposto alla
realizzazione di soluzioni tecniche ad hoc e alla negoziazione di preventivi
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personalizzati. Si configura così un'innovativa relazione B2B che supera il tradizionale
approccio di acquisto offline, attraverso la digitalizzazione dello stesso.

Da pioniere del settore sta diventando dei principali store online più apprezzati dai
professionisti della manutenzione e dai buyer di grandi realtà industriali di tutto il mondo,
Mister Worker™
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Comunicato Stampa

negli ultimi 4 anni ha quadruplicato il proprio fatturato ed è un business digitale e globale
in continua crescita, che si pone l'ambizioso obiettivo di diventare il player digitale di
riferimento per le forniture industriali worldwide.

Il Direttore Generale Guido Greco commenta : "L'operazione Mister Worker ci permette
di entrare direttamente nel mondo digitale - nel quale indirettamente siamo già presenti
da anni sia tramite i portali internazionali generalisti (Amazon) e specializzati
(ManoMano) sia tramite i nostri rivenditori che hanno nel tempo sviluppato i propri siti di
e-commerce.

La partnership con Mister Worker ha tuttavia un respiro strategico molto più ampio
poiché il focus del portale è principalmente B2B con una presenza preponderante
all'estero con opportunità di crescita legate al connubio dei marchi del Gruppo con il
marchio Mister Worker."

Dichiara Roberto Tunioli, Presidente e Amministratore Delegato : "L'operazione è
strategica per il Gruppo in quanto - oltre al credito d'imposta del 30% previsto per questa
tipologia di investimenti essendo Esales una PMI innovativa - ci permetterà di acquisire
una maggiore conoscenza del mondo digitale che è un mercato con un trend in crescita
esponenziale: non è possibile cambiarlo o delimitarlo solo per le nostre esigenze ed è
quindi un fenomeno che va gestito, monitorato e sfruttato per il raggiungimento dei nostri
target

Ci aspettiamo e auspichiamo che Mister Worker possa essere la piattaforma digitale per
la distribuzione dei prodotti del Gruppo Fervi in tutto il mondo."

Il presente Comunicato è disponibile sul sito della Società www.fervi.com nella sezione
Investors e al seguente indirizzo www.emarketstorage.com In allegato, si riportano di
seguito lo Stato Patrimoniale consolidato ed il Conto Economico consolidato.

Per maggiori informazioni:

FERVI - Guido Greco - Investor relator - Tel: +39 059 767172 - e-mail:
investor@fervi.com

BANCA FINNAT EURAMERICA Nomad - Alberto Verna a.verna@finnat.it Piazza del
Gesù, 49 - 00186 Roma - Tel. +39 06 69933219 www.finnat.it

PRAGMATIKA - Media Relations Fervi S.p.A
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Enzo Chiarullo - enzo.chiarullo@pragmatika.it - Tel. +39 051 6242214

Silvia Voltan - silvia.voltan@pragmatika.it - Tel. +39 051 6242214
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Fervi : versata 1* tranche aumento
capitale Esales
MILANO (MF-DJ)-- Fervi ha versato la prima tranche dell'aumento di capitale di Esales
sr. cce MF-DJ NEWS
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Lavorare in sicurezza con il rilevatore
digitale di Fervi

visualizzato ora
Lavorare in sicurezza con il rilevatore digitale di Fervi30 settembre 2021Redazione

now playing
Tecnica San Giorgio, Oscar del negozio 2021, rinnova lo store30 settembre 2021
Redazione

Tutti i diritti riservati

www.ferrutensil.com
PAESE : Italia 

TYPE : (Autre) 

30 settembre 2021 - 08:44 > Versione online

P.28

https://www.ferrutensil.com/lavorare-in-sicurezza-con-il-rilevatore-digitale-di-fervi/
https://www.ferrutensil.com/lavorare-in-sicurezza-con-il-rilevatore-digitale-di-fervi/
https://www.ferrutensil.com/lavorare-in-sicurezza-con-il-rilevatore-digitale-di-fervi/
https://www.ferrutensil.com/lavorare-in-sicurezza-con-il-rilevatore-digitale-di-fervi/
https://www.ferrutensil.com/author/redazione/
https://www.ferrutensil.com/tecnica-san-giorgio-oscar-del-negozio-2021-rinnova-lo-store/
https://www.ferrutensil.com/tecnica-san-giorgio-oscar-del-negozio-2021-rinnova-lo-store/
https://www.ferrutensil.com/tecnica-san-giorgio-oscar-del-negozio-2021-rinnova-lo-store/
https://www.ferrutensil.com/lavorare-in-sicurezza-con-il-rilevatore-digitale-di-fervi/
https://www.ferrutensil.com/author/redazione/
https://www.ferrutensil.com/lavorare-in-sicurezza-con-il-rilevatore-digitale-di-fervi/


now playing
Prospeed, il marchio DFL dedicato all’automotive30 settembre 2021Redazione

Uno strumento utile e versatile, sia per professionisti che hobbisti, adatto per tutte le
tipologie di lavorazione legate a perforazioni, tagli di pareti e superfici.

Facile e intuitivo da utilizzare, il rilevatore digitale di Fervi consente di individuare
metalli ferrosi, non ferrosi, legno e cavi in pareti, soffitti, cartongesso e pavimenti.
Ispezionare le superfici con il rilevatore prima di bucare o tagliare può prevenire
spiacevoli inconvenienti e aiuta a lavorare in sicurezza. Si tratta di uno strumento utile e
versatile per tutte le tipologie di lavorazione legate a perforazioni, tagli di pareti e
superfici.

Per le sue qualità tecniche il rilevatore digitale risponde alle esigenze di professionisti
e hobbisti, proponendosi come affidabile aiuto e come utile strumento di prevenzione
per evitare inconvenienti dovuti alla foratura accidentale di tubature, cavi elettrici o
strutture in legno.

Semplice e veloce da utilizzare, il rilevatore è dotato di un ampio display LCD per una
lettura immediata e intuitiva del segnale di scansione.

La sua forma ergonomica, con una comoda impugnatura in materiale sintetico, e la
leggerezza dello strumento – 140 g -, rendono il rilevatore molto pratico per un utilizzo
con una sola mano, reso ancora più agevole grazie alla posizione dei tre tasti funzione
con cui si gestiscono le varie opzioni.

Il design è gradevole, con un involucro di protezione resistente agli urti in colore
blu-Fervi, completato da un comodo laccio per assicurare lo strumento al polso,
evitando così cadute accidentali.

Molto apprezzata inoltre la funzione di spegnimento automatico dopo 5 minuti
dall’ultimo utilizzo, che evita inutile consumo della batteria da 9v.

www.fervi.com
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RIMT ENTRA

NEL GRUPJÔ FERVI

Rivit, la societàdi Ozzanodell'Emilia

(Bologna), specializzatain sistemidi

fissaggio,entra nel GruppoFervi, attivo

nelsettore della fornituradi attrezzature

professionali principalmente perl'officina

meccanica,l'officina auto,la falegnameria,il

cantiere e dei prodotti inclusi nel mercato

Maintenance,Repair and Operations.Fervi

ha acquisito il 100% dellequote della società

Rivit, attraversola societàneo costituita (e

controllata al 100%) Sviluppo industriale,

con un'operazioneda 17,15 milioni di euro.

http://www. youtradeweb.com/
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DAFERVILA NUOVAGAMMADI AUTORIENTRANTI

oltre 40 anni punto di

riferimento nel settore

delle attrezzature

professionalie dei prodotti per il

mercato MRO ( Maintenance ,

Repair and Operations) ,
FERVI amplia l

'

assortimentoe lancia sul mercato

la nuova gamma di

autorientranti .

Progettatie realizzati per ogni

tipologia d
'
impiego , i nuovi

articoli sono caratterizzati da

un' alta qualità dei materiali

grande resistenza agli urti e

da una funzionalità studiata

per garantire un utilizzo

semplice ed efficace.

La nuova linea è composta
da quattro soluzioni che si

differenziano per lunghezza
e diametro del tubo , attacco

e pressione di esercizio.

La serie , infatti , comprende
due articoli ( A481/ 10 e

A481/ 15) dotati di tubi con

diametro interno di 8 mm e

attacchi da 1/4
"

e due

articoli(A481/ 15H e A481/ 30H)
con tubazione maggiorata di

diametro 9 . 5 mm e attacchi

da 3/ 8
"

per applicazioni che

richiedono maggior portata
d

'
aria . Il sistema

autorientranteè progettato per
esseregraduale e sicuro .

Inoltre, è dotato di una staffa

di montaggio a parete , che

permette di ruotare l '

avvolgitubodi 180 gradi . Il tubo

è in poliuretano rinforzato

ed è in grado di resistere ad

alte pressioni e alle

sollecitazionidate dall
'
utilizzo , senza

indurirsi o creparsi.

I nuovi avvolgitubo di Fervi

sono dotati di un carrello

per distribuire in maniera

uniforme il tubo , evitandone

così blocchi e deteriora

mento . La presenza di una

sfera di arresto regolabile
senza l

'
ausilio di utensili

permettedi regolare la quantità
minima di tubo che rimane

all 'esterno . L
'
avvolgitubo

provvisto di raccordi in

ottonemaschi a cui si possono

collegare rapidamente degli
attacchi.

Il prodotto è disponibile
in lunghezze che variano

dal più piccolo , 10 metri

al più grande da 30 metri.

Quest'
ultimo possiede

ancheun sistema di sicurezza

a bassa velocità per il

riavvolgimentodel tubo.

Fervi S .p .A ., società quotata
sul mercato AIM Italia , è

attiva nel settore della

fornitura di attrezzature

professionali principalmente

per l
'
officina meccanica

l
'
officina auto , la

falegnameria, il cantiere e dei prodotti

per la fornitura di

attrezzatureal servizio dei

professionistidella manutenzione

e riparazione . L
'
operatività

del Gruppo copre poi anche

il segmento di mercato dei

prodotti per il fai-da-te in

ambito casalingo e di

bricolage, rivolto a hobbisti e in

generale a soggetti che

utilizzanogli utensili Fervi a fini

non professionali.

www . fervi .com
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Fervi, crescita a doppia cifra dei risultati
semestrali

Fervi archivia i primi sei mesi dell'anno con ricavi delle vendite consolidati pari a 16.896
migliaia, in crescita rispetto al medesimo periodo del 2020 (Euro 12.288 migliaia). L'
EBITDA consolidato pari a 2.682 migliaia si confronta con i 2.029 migliaia di un anno fa,
mentre il Risultato Netto consolidato si attesta a 1.663 migliaia (1.178 migliaia del primo
semestre 2020).

La Posizione Finanziaria Netta consolidata positiva (cassa) si attesta a 4.122 migliaia al
30 giugno 2021 contro cassa netta 2.961 migliaia al 31 dicembre 2020.

Tutti i diritti riservati

ilsecoloxix.it
URL : http://www.ilsecoloxix.it/ 

PAESE : Italia 

TYPE : Web Grand Public 

29 settembre 2021 - 11:14 > Versione online

P.32

http://finanza.ilsecoloxix.it/News/2021/09/29/fervi-crescita-a-doppia-cifra-dei-risultati-semestrali/NzFfMjAyMS0wOS0yOV9UTEI


 

 Ottobre 2021 
 Pagine: 20 
 https://www.ferrutensil.com/ 

 



 

 Ottobre 2021 
 Pagine: 29 
 http://iferr.com/ 

 



 

 Ottobre 2021 
 Pagine: 40-41 
 http://iferr.com/ 

 



 

 Ottobre 2021 
 Pagine: 40-41 
 http://iferr.com/ 

 


	Indice
	COME TI ARREDO LA FERRAMENTA
	Nuovo rilevatore digitale Fervi un valido aiuto per lavorare in sicurezza
	Il mercato Italiano è molto esigente e richiede competenza
	FERVI ACQUISISCE RIVIT UN NUOVO DISTRETTO PRENDE FORMA
	Fervi – Banca Finnat conferma il buy dopo l’acquisizione RIvit e alza il tp a 22,72 euro
	Fervi (Aim) – Versa la prima tranche da 250.000 euro per l’aumento di capitale di Esales
	Fervi acquisisce il 5,4% di Esales e sigla accordo di distribuzione
	Fervi prosegue la sua crescita
	Fervi S.p.A.: 20/10/2021 - FERVI versa la prima tranche dell'aumento di capitale di Esales srl (250.000 euro)
	Fervi : versata 1* tranche aumento capitale Esales
	Lavorare in sicurezza con il rilevatore digitale di Fervi
	RIMT ENTRA NEL GRUPJ^O FERVI
	Da Fervi la nuova gamma di avvolgitubo autorientranti
	Fervi, crescita a doppia cifra dei risultati semestrali

