SEMPRE PIU CONNESSA,
SMART E INTEGRATA

Questo il trend che, oggi e sempre piu in futuro, guidera
I'evoluzione della gamma veicolata dalle aziende sul mercato.
La platea degli utilizzatori che interpreta la serratura
come un elemento cardine di un sistema integrato di sicurezza
che trova nelle funzionalita intelligenti un proprio valore aggiunto
e infatti in continuo aumento

Lo scenario con cul si stanno con-
frontando le aziende & estremamente
complesse. llluminante al riguardo la
dichiarazione di Michele Schiavarelli,
Product Manager Cisa. "Il mercato del-
laferramenta & fortemente legato al set-
tore dell'edilizia che sta affrontando una
discontinuita senza precedenti. |l Super
bonus e gli incentivi hanno fatto decol-
lare la domanda, ma l'aumento del co-
sto delle materie prime, la scarsa repe-

@ sicurezza cla smartoho-
ne o da piaftatorma web @ intagrabie con gl
assistent vocall e I sistem of domotica

ribilita delle stesse. l'interruzione delle
catene di fornitura, l'aumento del costo
dell'energia, del gas e dei carburanti e
non da ultimo l'instabilita legata al con-
flitto in Ucraina, hanno fatto schizzare i
costi di produzione alle stelle, Relativa-
mente alle materie prime. e in particola-
re ai metalli, da un paio di anni stiamo
assistendo a un'estrema volatilita dei
prezzi con aumenti significativi. Nel cor-
so del 2021, Cisa si & fatta carico degli
aumenti. al fine di agevolare gli acquisti
dei noslri clienli ed evitare che i costi
si trasferissero direttamente sui clienti
finali, inibendo cosl la propensione alla
spesa. Nel 2022 stiamo proseguendo
con la stessa attenzione al mercato,
cercando di coniugare correttamente
gli aumenti dei costi con le esigenze
della clientela”. Dopo aver riscontrato
che “da un lato gli incentivi per l'edi-
lizia continuano a trainare il mercato
dall'altro gli aumenti sui costi delle ma-
terie prime fanno rivedere i capitolati e
slittare 1 tempi”, Miryam Sarti, Respon-
sabile Comunicazione Esterna di Viro
prevede "per il mercato serrature un
andamento in linea con il 2021". Parla
di “un andamento positivo che, secon-
do le nostre previsioni, proseguira in
crescita, grazie anche alla spinta del
trend consolidalo nel corso del 2021"
anche Ermanno Formisano, Market

Leader Southern Eastern Europe di
Iseo Ultimate Access Technologies.
“In questo scenario gioca un ruolo im-
portante 'mpulso proveniente dai set-
tori dell'edilizia, che, anche in relazione
agli effetti prodotti dall'introduzione dei
diversi bonus, interessera il mercato in
modo favorevole almeno per altri due
anni. Limprevedibilita e discontinuita
che sta caralterizzando gli avvenimenti
recenti sia a livello sanitario che umani-
tarlo” prosegue Formisano, “genera poi
un ulteriore fattore da tenere in consi-
derazione, la difficolta di approvvigio-
namento, una variablle intervenuta a
livello globale per la quasi totalita dei
business e che, per quanto riguarda
la nostra realta, influisce specialmen-
te sulle materie prime dell'elettronica.
A tal proposito, siamo fortunatamente
riusciti @ mantenere al minimo |l rinca-
ro sui listini e siamo fiducicsi di poter
continuare su questa scia". Descrive
uno scenario caratterizzato da luci,
ma anche da numerosi elementi d'in-
certezza Gian Piero Marchetti, Pro-
duct Marketing Manager Locks Assa
Abloy. "Dopo un periodo di sofferenza
legato al Covid, abbiamo registrato un
recupero e ritorno ai livelli degli anni
precedenti. Nonostante uno scenario
molto sfidante, puntiamo a una cresci-
ta rilevante per il 2022. |l fattore edilizio
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ha aiutato molto la ripresa e continua a trainare il
business nonostante la fermata degli incentivi. Il
fortissimo aumento dei costi delle materie prime
¢ la vera sfida. Da una parte, con la politica di
approvvigionamenti pianificati con largo anticipo
limitiamo al massimo I'impatto sui prezzi di mer-
cato, dall'altro effettuiamo, comungue, nel corso
dell'anno degli aggiustamenti di prezzo calibrati
per categoria di prodotto e riposizionamenti de-

Iseo - Argo 3.0 introduce
una nuwova generazione di
dispositivi smar! per le ser-
ralure delle ports, caratte-
rizzati dal Bluetooth Smart
5.0 e lo Smart Galeway che
ne consentono !'utiizzo da
remoto. Con Argo 3.0 ¢ pos-
5ibile gestire e controllare in
locale sia | dispositivi Biue-
tootl Strart 5 0 e Bluetoath
Smart 4.0. Maniene 1 pith alt!
standard di sicurezza anche
aa remoto, grazie alia pre

dicali. L'attuale discorso geopolitico”, conclude
Marchetti, “rende lo scenario pil preoccupante

fo-end.

Quanto & importante I'innovazione in questa categoria di prodotto e su quali

aspetti vi state concentrando?

ABUS & molto attenta allinnovazione tecnologica, e dalla
continua ricerca ed innovazione nascono i cilindri in Titalium
™, un nuovo materiale basato su una speciale legs leggera
di alluminio, caratterizzata da robustezza e leggerezza. Gra-
zie ai continui studi, vagliama inoltre migliorare le prestazio-
ni di sicurezza dei nostri prodotti per garantire una maggior
tranquillita e per rendere la vita di tutte le famiglie "un poco
pitl sicura”.

Loris Monducci, Direttore Vendite Italia Abus Italia

In questa categaria di prodotto, quando si parta di meccani-
co, non ci sono grandi salti innovativi. Ci siamo, per questo,
focalizzati su alcune caratteristiche peculiari per diversificar-
ci e far percepire il valore aggiunto, in modo da sensibilizzare
anche lutilizzatore finale. E il caso della serratura Omega ,
dotata della Blue Silence Technology che permette una ridu-
zione del rumore fino al 0% e previene i graffi causati dallo
sfregamento rispetto a un tradizionale scrocco in metalio.
Bian Piero Marchetti, Product Marketing Manager Locks Assa Abloy

L'innovazione & importante quanto la sicurezza in questo
settore, e direi che vanno di pari passo. Negli ultimi anni
abbiamo assistito auna crescita dei prodotti meccatronici
e credo che in questo ambito assisteremo alle maggiori no-
vita che saranno presentate sul mercato. Abbiamo approc-
ciato da poco questo specifico comparto e a breve presen-
teremo i primi prodotti.

Massimo Caselli, Direzione Commerciale di Cipierre

Da sempre in prima linea nellinnovazione, gia da alcuni
anni Cisa investe nello sviluppo di soluzioni smart, dotate
di scheda elettronica e motore, e gestibili attraverso app,
smartphone e device contactless. La tendenza delle nuove
serrature per porte blindate & quella di essere integrabi-
li con i moderni sistemi di domotica/smart home tramite
Bluetooth e di gestione centralizzata degli accessi. In questo
modo & possibile interagire con gli ingressi anche da remo-
to e disporre di un controllo totale degli accessi, Il proprieta-

rio pud assegnare in tempo reale credenziali per l'accesso
a familiari, amici o collaboratori che potranno cosi entrare
senza chiavi, utilizzando il proprio smartphone, mentre il
proprietario € a chilometri di distanza,
Michele Schiavarelli, Product Manager Cisa

L'innovazione € la filosofia che guida Iseo da 50 anni, ma &
oggi. un elemento imprescindibile per il settore, che lega
sempre pil prodotti e funzionalita al digitale ed slle tecnolo-
gie connesse. Le serrature, infatti, non rappresentano pit
unicamente una questione di mero accesso, regolamen-
tando tradizionalmente entrate e uscite, ma & necessario
che gestiscano una tipologia diversificata di informazioni
e servizi, come, ad esempio, orari di accesso, livello di au-
torizzazioni e di identificazione o tempo di permanenza in
una struttura. E questa evoluzione culturale che, unita a una
sempre maggiore integrazione tra il meglio della meccanica
di precisione e l'elettronica smart, ha portato Iseo ha ridise-
gnare il valore della sicurezza nella nuova dimensione della
liberta di movimento, attraverso la filosofia Ultimate Access
Technologies.

Ermanno Formisano, Market Leader Southern Eastern Europe di Iseo
Ultimate Access Technologies

L'innovazione & fondamentale e gli investimenti in attrezza-
ture tecnologicamente avanzate mirano a contenere i costi
di produzione e garantire un prodotto di gualitd costante
che viene riconosciuto dai nostni clienti.

Federico Rigodanzo, Sales Assistant di STV Serrature

Innovazione e attenzione alle esigenze dellutente finale.
L'impegno & costante, soprattutto nei confronti dell'evolu-
zione delle tecniche di scasso. Ad esempio, i flessibili a bat-
terie, sempre pil potenti, facilitano al ladro le aperture con
scasso e, per poter rispondere efficacemente a chi ricerca
sicurezza e qualita, dobbiamo focalizzarci sul miglioramento
dei prodotti in gamma e sull'innovazione costante.

Miryam Sarti, Responsabile Comunicazione Esterna di Viro

sanza della criftografia end-
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Ciplerre - Grazie alvwnovalivo sglema magnel
co véttonale brevsitalo. le protezioni magneétiche
brevernate BKLAA offrong un numero elevatissi-
mo o cifrature magnetiche pur mantenendo la
dimensione della chigve preeola e non invasiva.
Linnovativo sistema del plasinno rotante nohiu-
diotie 0 I'1oentiti aella
tivofogia di citindro ¢ I'ingresso of poivere, umidita
© qualsiasi maleriale che possa allerare il funizio-
namento aef cilindro.

e riscontriamo inevitabilmente un at-
teggiamento prudente da parte del
mercato e degli stessi clienti, che sono
molto cauti nel fare investimenti rilevan-
ti". Anche STV Serrature & impegna-
ta a contenere per quanto possibile
le ricadute dei tanti rincari. “La nostra
azienda, nonostante i forti incrementi
dei costi delle materie prime, dei costi
energetici e logistici, mantiene gli impe-
gni in corso con i propri clienti”, afferma
Federico Rigodanzo, Sales Assistant
prima di riferire che “l'andamento del
mercato & buono e stimiamo che nei
prossimi mesi resti stabile anche a cau-
sa della mancanza di alcuni mercati
dovuta alle tensioni politiche”. Il merca-
to, dichiara Loris Monducci, Direttore
Vendite Italia Abus Italia, “continua a
chiedere prodotti affidabili, sicuri, di fa-
cile ulilizzo e dal design accattivante.
Stiamo crescendo in ltalia in modo si-
gnificativo, anche grazie ai prodotti che
rispettano i principali parametri di sicu-
rezza come alta resistenza agli attacchi
esterni, controllo della duplicazione
chiave grazie alla tecnologia mecca-
nica brevettata e, non ultimo, caralteri-
sliche progetluali innovative”. L'edilizia
continuera a trainare il mercato anche
secondo Massimo Caselli, Direzione
Commerciale di Cipierre. “L'andamen-

to di questo specifico ambito & decisa-
mente in crescita e crediamo lo possa
essere anche per |l resto dell'anno, gra-
zie anche alla politica di incentivi alla
ristrutturazione che coinvolge il mondo
della porta blindata. Nel breve non ve-
diamo una flessione dovuta agli scenari
geopolitici e di crescita dei prezzi delle
malerie prime, piuttosto riteniamo che
una flessione vi sara a cominciare dal
2023". Guarda al futuro con qualche
preoccupazione Davide Cretti, Presi-
dente di Sina Serrature. “| primi dati
del 2022 hanno evidenziato un buon
andamento delle vendite ma i continui
e consistenti rincari delle materie prime
e lincerto scenario geopolitico stanno
impattando negativamente sui mercati
e sulle previsioni dei prossimi mesi”

Connettivita e smartness sono ormai
un driver di vendita

Le novita di prodotto che presentiamo
in questo speciale sono particolarmen-
te rappresentative dell'evoluzione della
serratura che, da oggetto a sé stante,
si & trasfermata in una fondamentale
componente di una soluzione di sicu-
rezza integrata che sfrutta la connetti-
vita per assicurare funzionalita sempre
pi intelligenti. Michele Schiavarelli
riferisce che “le soluzioni smart sono
sempre piu ricercate in tutti quei seg-
menti in cuil Cisa opera per la sicurezza
degli accessi. Nel mondo hospitality,
ad esempio, sono sempre pill richie-

ste le nostre soluzioni integrate con
i sistemi per gestire a distanza o in
modalita self le operazioni di check-in
e check-oul. Le soluzioni contactless
tramite chiave digitale, che consen-
tono agli ospiti di utilizzare il proprio
smartphone per accedere alle camere
e agli ambienti hanno visto un'accele-
razione con la pandemia, grazie alla
maggior protezione che offrono a ospiti
e personale. Nel mondo residenziale,
da diversi anni abbiamo implementa-
to il percorso One Path to Home, cioé
un'esperienza di accesso senza bar-
riere al proprio appartamento per sé i
e per chiunque sia autorizzato tramite
credenziali di accesso faciimente gesti-
bili via smartphone. La platea di utenti &
sempre piu ampia, da chi vuole sempli-
cemente geslire il portone di accesso
condominiale dal proprio smartphone a
chi si occupa della sicurezza di grandi
strutture ospedaliere che pud monitora-
re in ogni istante lo storico di accessi e
autorizzare e negare ingressi in tempo
reale”. Massimo Caselli di Cipierre ri-
tiene che questi “saranno sempre piu
temi che coinvolgeranno una vasta pla-
tea. Oggi il mercato & sufficientemente
maturo per farne un aspetto del tutto
normale”. Smartness e connettivita
sono sicuramente dei driver di vendita,
afferma Gian Piero Marchetti ¢! Assa
Abloy secondo cui “la platea va dal re-
sidenziale al commerciale. Per ognuno
di questi ambiti offriamo una proposta

Assa Abloy - La serratura Omega of Mul-T-Lock, assicura una silenziosita senza precsdent! Tastato per
raggiungere | 500.000 cicl, il sistema permelta una riduzione dal rumore fino al 60% rispetio a uno scrce-
co tradizionale in metalio grazie a un inserto partcolare appicato sulo SGracco stesso,. La tecnatogia bst

‘bive sience

inviolabile

tachnology' riduce anche usura de! batie:
intemo racchiude un nuciso in microfusions con permi

ed @ di sene sulla sercanira Omega che i suo
disposti su tre file che la rendono praticaments
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Cosi si comunicano le nuove serrature all'interno del punto vendita

| nuovi prodotti vengono comunicati tramite i tradizionali
strumenti di marketing (leaflet, brochure, newsletter] ai
quali affianchiamo display e POS dedicati. Inoltre, in un mon-
do digitale, i nostri canali social stanno acquisendo sempre
maggior importanza. All'interno delle nostre pagine Face-
book, Instagram e Youtube, il ferramenta e anche |'utiliz-
zatore possono trovare informazioni, video, foto e tutorial
dedicati.

Loris Menducci, Direttore Uendite Italia Abus Italia

Siamo presenti sul punto vendita con espositori mono pro-
dotto e ‘funzionali’. Ripropongono soluzioni che simulano la
realta e consentono di provare il prodotto in store. Mettia-
mo a disposizione, inoltre, brochures, leaflet, cataloghi e i
nostri canali digitali come il web e i1 social media. A comple-
tamento di questo pacchetto, i nostri sales specialist sul
territorio sono dedicati a formazioni sul prodotto.

Gian Piero Marchetti , Product Marketing Manager Locks Assa Abloy

Il punto vendita nel nostro settore & sempre molto conge-
stionato. Pertanto risulta complesso trovare soluzioni che
possano rimanere a lungo esposte in maniera adeguata,
Credo che da questo punto di vista gli strumenti quali devi-
ce o direttamente i Social possano aiutare sia | produttor,
ma anche i rivenditori stessi.

Massima Caselli, Direzione Commerciale di Cipierre

La nostra area Sales & Marketing Support & sempre molto
attiva nell'aiutare i nostri clienti a promuovere le soluzioni
Cisa presso gli utenti finali che in questo caso sono quel-
li che stanno spingendo la richiesta per soluzioni sempre
piu smart. La comunicazione all'interno dei punti vendita &

rafforzata dalle attivita sulle riviste di settore specializzate
e consumer, online e sui social, un canale che sta aven-
do una crescita importante per la facilita di raggiungere i
nostri target con messaggi molto mirati. L'evoluzione del
consumatore in ottica smart porta non solo allo sviluppo di
nuovi prodotti che lo rendono sempre pit protagonista e in
controllo della propria sicurezza ma anche di una comuni-
cazione piu digitale, social e interattiva.

Michele Schiavarelli, Product Manager Cisa

Attualmente la nostra strategia di comunicazione non pre-
vede l'integrazione di un'attivita simile all'interno dei punti
vendita. Ci stiamo concentrando in modo particolare sulla
stampa non solo di settore, ma anche generalista. Questo
perché, in abbinamento ai nostri prodotti, vogliamo pro-
muovere i nostri valori e la nostra filosofia. Non escludiamo
in futuro di poter prevedere delle comunicazioni pensate
per le ferramenta.

Ermanno Formisano, Market Leader Southern Eastern Europe di Iseo
Ultimate Access Technologies

Le novita vengono presentate direttamente alle aziende
produttrici di porte dal nostro Ufficio Tecnico presso il no-
stro stabilimento durante delle giornate formative.

Federico Rigodanzo, Sales Assistant di STV Serrature

Dalla promozione del nuovo prodotto, ad espositori espli-
cativi del suo funzionamento e materiale pubblicitario di
supporta, come video, depliant e cataloghi: questi sono i
principali sistemi che usiamo per diffondere l'informazione
nel punto vendita.

Miryam Sarti, Responsahile Comunicazione Esterna di Viro
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PermaventA

SPECIALE H SERRATURE | s

R0 di issaggio Eagie pe
resistente alia corrosione, ¢ faclle instal
comado nell utilizzo. Non vi sono components da
posizionare o nimuovere ad ogni aperturaichiu-
sura e, non al sucio, é maggh
preservato dagi sgenti atmastericl e dai'a spor-
cizia. Si ancora, ad aitezza cochi, sulio stipite a
latc delia serrandia con 4 vili o 15S3GQI0 1 accia-
10 al carbonia, tamprate e con impronta Torx, ga-
rantendo un montaggio facie e sicuro su diversi
matenat ediizi (anche celcestruzzo o muratura)

attualmente, sempre affiancate da una
componente tradizionale, che mantie-
ne un buon margine sul mercato”, rile-
va Ermanno Formisano di Iseo. "Al
momento, 1a richiesta di soluzioni smart
e tecnologicamente all'avanguardia &
sicuramente pil accentuata ne! seg-
mento che riguarda progetti, imprese,
aziende ed edifici commerciali- Siamo
convinti, perd. che il target consumer,
nell'accezione pit tradizionale, incre-
mentera il proprio inleresse verso questi
prodotti con andamento esponenziale,
anche grazie, ad esempio, al cambio
generazionale che si adattera ad indivi-
dui abituati a dialogare con tecnologie
di ultima generazione”. Miryam Sarti,

Responsabile Comunicazione Esterna
di Viro interpreta connettivita e smart-
ness pil come “una predisposizione del
mercato” che come “un driver di vendi-
ta. L'utente”, spiega “si aspetta sempre
piu queste funzioni, pertanto si cerca di
ampliare la gamma proponendo prodotti
tecnologici a costi competitivi”

Occorre sviluppare nuove
Per esprimere tutto il proprio potenzia-
le questa evoluzione tecnologica della
sefratura comporta un up grade nelle
competenze di tulta la filiera. I nostri
rivenditori devono acquisire le com-
petenze legate al mondo della con-
netlivita, alla gestione eletironica de-

P

senza lulilizzo of (asselli

| target individuati come strategici

| nostri canali strategici sono in primo luogo gli specialisti,
come i locksmith, e i distributori, specializzati o generici,
che costituiscona un punto di riferimento per il mercato
italiano nel settore sicurezza,

Loris Monducci, Direttore Vendite Italia Ahus Italia

Il mondo dei serramentisti e gli Oem sono per noi strate-
gici per via del nostro background su entrambi i canali e
anche perché si sono dimostrati abbastanza reattivi dopo
la pandemia, percorrendo la strada delle ristrutturazioni.
Agli Oem ci rivolgiamo con prodotti soprattutto per blinda-
to di Mul-T-Lock.

Gian Piero Marchetti , Product Marketing Manager Locks Assa Abloy

Escluso il mondo del produttore di porte, a livello distri-
butivo vediamo che il Grossista prosegue nel diventare
sempre pil attore protagonista nel mondo della sicurez-
za. Sicuramente sara l'interlocutore piu interessante nel
prossimo periodo.

Massimo Caselli, Direzione Commerciale di Cipierre

Viviamo ormai in un mondo iperconnesso dove basta un
comando vocale o il semplice tocco di un pulsante per ot-
tenere il servizio desiderato. Anche la sicurezza & sempre
pil smart e integrata con i sistemi di domotica e assisten-
za vocale. App e smartphone ci permettono di controllare
I'ambiente-casa e gestire la sicurezza domestica da remo-
to e almeno uno su cinque utenti sceglie questa soluzio-
ne. Nel futuro il mercato dello smart living sara sempre
piu strategico e dinamico, e prevediamo una crescita non
solo delle nuove generazioni di millennial, smart users e
nomadi digitali ma anche della Silver Economy, dato che
le nostre soluzioni sono sicuramente di grande aiuto alle

persone anziane che desiderano muoversi in autonomia e
sicurezza, awalendosi della facilita offerta dalla tecnologia
digitale. Con l'invecchiamento progressivo della popolazio-
ne & prevedibile una sempre maggior richiesta di soluzioni
per la sicurezza integrabili con il mondo dell'healthcare,
Michele Schiavarelli, Product Manager Cisa

All'interno del nostro business, abbiamo identificato 4
segmenti di mercato strategici declinati nei canali Trade,
Consumer, End User e Oem. A livello nazionale, stiamo in-
vestendo molto sul canale Professional End User, che ab-
biamo identificato come quello che, nei prossimi anni, regi-
strera la maggiore espansione in termini di fatturato e di
volumi. Questo ragionamento & legato in particolar modo
alle opportunita che le risorse e le possibilita previste dal
PNRR porteranno al nostro Paese e, allo stesso modo,
che le riforme di ripresa dalla crisi sanitaria porteranno
in tutta Europa. La distribuzione classica continuera a
rappresentare un core business sostanziale per la nostra
azienda e, su guesto fronte, ci aspettiamo una crescita
stabile.

Ermanno Formisano, Market Leader Southern Eastern Europe di Iseo
Ultimate Access Technologies

Il nostro mercato si rivolge principalmente ai produttori di
porte ed esportatori.
Federico Rigodanzo, Sales Assistant di STV Serrature

Il nostro target di riferimento & sicuramente la distribuzio-
ne in ferramenta, al dettaglio e all'ingrosso, ma ci rivolgia-
mo anche agli installatori, laddove il contenuto tecnologico
& maggiore.

Miryam Sarti, Responsabile Comunicazione Esterna di Uiro
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gli accessi e all'utilizzo di credenziali
elettroniche”, spiega Loris Monducci
assicurando che Abus “sostiene e in-
centiva la crescita di questo know how
grazie all'organizzazione di webinar
tutorial e mette a disposizione un'acca-
demia, che ha lo scopo di fornire tutte
le informazioni tecniche e laboratori per
i nostri rivenditori”,

L'esperienza di Gian Piero Marchet-
ti di Assa Abloy ¢ che "I rivenditori si
stanno evolvendo sul fronte delle so-
luzioni integrate digitali, ma anche sul
mondo meccanico, in cui 0ggi troviamo
delle potenti forme di integrazione. La
serratura Omega di Mul-T-Lock €, in
tal senso, innovativa in quanto integra
in una serratura il cilindro di altissima
sicurezza, Cid significa acquistare
una serratura e avere automaticamen-
te incluso anche il cilindro”. Tornando
alle nuove competenze dei rivenditori,
Marchetti ritiene siano “legate al saper
spiegare e commercializzare prodot-
li con tecnologie diverse dalle tradi-
zionali - infatti non siamo piu di fronte
a una serratura classica con cilindro
europeo - e al veicolare all'utilizzatore
finale il valore aggiunto di queste so-
luzioni. Per supportare i rivenditori in
qguesto percorso di 'aggiornamento’
organizziamo corsi di formazione ad

STV Serrature - Una delle witime novita dellazien-
da specializzata nelia produzione di serrature per
porte inlerme, serralure per porte in allumiio, ciline
ari e manighette per porte scorrevoli sono e serra

ture per porte scorrevoll Silent. ia fuldita ds! mec-
canisme la rende molto sifenziosa ed & faciiments
instaliabile grazie al centratore per lincontro,

hoc e forniamo materiale esplicativo e
di marketing cosi da supportarli anche
nel sell oul”. Individua come necessa-
ria una formazione sempre piu appro-
fondita volta a far acquisire ai diversi
attori le giuste conoscenze in ambito
impiantistico anche Massimo Caselli
di Cipierre che "dopo essere stato in
passato appannaggio all'attivita dell'e-
lettricista, oggi deve far parte del ba-
gaglio professionale del nostro partner.
Di conseguenza le aziende produttrici
devono sobbarcarsi l'onere formativo in
questo ambito per trarne un vantaggio
nel medio |unge periodo”. Rispetto alle
classiche soluzioni meccaniche, rileva
Michele Schiavarelli, Product Mana-
ger Cisa, “le soluzioni elettroniche inte-
grate richiedono maggiori competenze
tecnologiche e un approccio pit con-
sulenziale. Per guesto al momento sono
soprattutto | rivenditori piu evoluti ad
essere in grado di fornire questo tipo di
servizio. In tal senso & molto importante
la collaborazione con | produttori € noi
di Cisa siamo al fianco dei rivenditori
con diverse atlivita di formazione sia
presso le loro sedi, sia presso il Cisa
Innovation Center, sia tramite |'organiz-
zazione di corsi di formazione online,
anche su richiesta di argomenti specifi-
ci da parte dei distributori e installatori”.
Un impegno che é giustificato anche
dalla consapevolezza che, come sotto-
linea Schiavarelli, “questo & un mercato
in forte crescita e rappresenta un'oltima
opportunita di business per chi sapra
coglierla’. Come in molti altri settori,
rieva Ermanno Formisano di Iseo
"le innovazioni tecnologiche si devono
confrontare con una parte di addetti ai
lavori ancorata alle soluzioni piu tradi-
zionali, ed & cosi che avviene anche
all'interno del nostro business. Per que-
sto, oltre ad interfacciarsi con le nuove
generazioni di rivenditori, sicuramente
piu affini ai prodotti piu all'avanguardia,
la formazione deve rimanere un pun-
to cardine della strategia delle azien-
de. come lo & per noi, che offriamo in
modo costante e continuativo corsi di

Abus Nalia - L'azienda olfre un'armpia gamma of
soluzioni al sicurezza nel settori della sicurezza do-
mestica e mobiie, e rappresenta un Qruppo azien

dale famiiare, operante a livellc nisinazionale,
©on circa 4000 coilaborator. La rote di produzio-
ne ¢ formata da sedi internazionah che reakzzano
insiems agit siabilimenti tedesch! sinergie efficaci
e garantiscono elevati standard di qualita ricono-
sciet e cerbiicall E specializzala nslia progelia-
zione & nella produzione di cilindn af sicurezza ed
impianti di chiusura. (Nella foto Bravus MX Pro)

formazione sia relativi alla parte tecni-
ca dei prodotti, che a quella commer-
ciale. Siamo felici di riscontrare un nu-
mero sempre crescente di richieste in
questo senso, dal momento che molte
ferramenta stanno cercando di specia-
lizzarsi e rimanere al passo con i tem-
pi". Secondo Federico Rigodanzo di
STV Serrature “i rivenditori hanno una
maggiore competenza tecnica, ormai
necessaria per la vendita di qualsiasi
prodotto. | nosltri venditori sono formati
e periodicamente aggiornati sui nostri
prodotti che anticipano delle soluzioni
innovative”. |l rivenditore & sempre sta-
to abituato a conoscere bene | prodotti
riconosce Miryam Sarti di Viro, prima
di sottolineare che “ora piu che mai,
tale conoscenza diventa fondamentale
per ridurre lo stock & acquistare prodot-
ti con pid funzionalita. Per rispondere
alle domande del cliente finale, & im-
portante avere un buon assortimento, e
solo una conoscenza approfondita per-
mette di proporre gli articoli piu adatti
alle esigenze. Per questo proponiamo
video tutorial sui prodotti e offriamo cor-
si di formazione in presenza e da remo-
to, oltre a diverso materiale integrativo
come depliant, opuscoli ed espositori”,
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