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Una maggiore disponibilità a investire per migliorare e riorganizzare 
gli spazi domestici sostenuta anche dalla possibilità di accedere agli 

incentivi fiscali, un’accresciuta consapevolezza e anche dimestichezza 
con le tecnologie digitali e una dinamica favorevole dei prezzi. Questi 

i fattori su cui si fondano le previsioni degli addetti ai lavori secondo cui 
questo mercato nei prossimi anni manterrà un trend di crescita sostenuto

Per questo mercato 
l’orizzonte è roseo

Sono numerosi gli elementi che autorizzano a prevedere che 

nel 2021 il mercato della Smart Home tornerà a far registrare 

tassi di crescita interessanti. La flessione del -5% rilevata nel 

2020 dall’Osservatorio Internet of Things della School of Ma-

nagement del Politecnico di Milano è, infatti, conseguente al 

crollo, compreso fra il -60% e il -100% delle vendite durante il 

primo lockdown, crollo che la robusta ripresa della seconda 

parte dell’anno non è riuscita a colmare completamente. Ma 

quanto vale il mercato della Smart Home in italia?

Secondo l’osservatorio Internet of Things della School of Ma-

nagement del Politecnico di Milano, lo scorso anno il mercato 

della smart home in Italia ha raggiunto il valore di 505 milioni 

di euro. Il Centro Studi di Tim nel Rapporto Smart Home - In-

ternet of Things nelle case italiane porta questo valore a 566 

milioni di euro, spiegando che il perimetro considerato inclu-

de Sicurezza, Home Entertainment, Smart speaker, Controlli 

e connettività, Elettrodomestici smart, Energy management, 

Illuminazione e comfort. Nel Rapporto il Centro Studi Tim ri-

leva anche che per questo mercato le prospettive a breve 

termine sono di un trend di crescita costante e importante. 

“Le analisi effettuate” - si legge infatti nella ricerca - “portano 

a stimare una crescita molto sostenuta del mercato italiano 

nei prossimi anni, fino ad arrivare ad una dimensione di oltre 

1 Mld di euro al 2023 (+ 26% di crescita media annua dal 

2020). Anche in questo caso si conferma il forte contributo 

degli Smart Speaker (+30% di crescita media annua) e la 

crescita anche superiore registrata dai sistemi per l’illumina-

zione ed il comfort della casa”.

SMART HOME n

55

Osservatorio Internet of Things della School of Management del Politecnico di Milano
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I fattori di crescita 

La stessa pandemia che ha così impattato in modo così ne-

gativo questo mercato nel 2020, ha infatti anche contribui-

to ad alimentare due trend che quest’anno hanno avuto un 

effetto trainante sul mercato. L’emergenza Covid ha infatti 

contribuito a rinnovare l’interesse degli italiani per la casa e 

per servizi ad elevato valore aggiunto, come la possibilità di 

attivare un pronto intervento in caso di pericolo per gli anziani 

che vivono da soli, e contemporaneamente, ha contribuito a 

una maggiore diffusione della cultura digitale. L’Osservatorio 

Internet of Thing del Politecnico rileva un incremento della 

consapevolezza dei consumatori e della diffusione degli og-

getti smart nelle case: il 69% degli italiani ha sentito parla-

re almeno una volta di casa intelligente e il 43% possiede 

almeno un oggetto smart, con soluzioni per la sicurezza e 

smart home speaker in cima alle preferenze degli acquirenti. 

I consumatori che evidenziano un livello di conoscenza più 

alto sono quelli di età compresa fra i 18 e i 34 anni (82%) e, 

in generale, gli utenti che hanno più familiarità con le tecno-

logie (89%). Interessante anche un altro dato presente nella 

ricerca dell’Osservatorio: il 19% del campione indagato ha 

aumentato l’uso dei dispositivi Smart e soltanto il 13% lo ha ri-

dotto. Vanno nella direzione dell’aumento di consapevolezza 

anche le indicazioni contenute nel Rapporto Tim. Citando evi-

denze emerse da indagini di mercato condotte da Safewise 

e Xiaomi, la ricerca prevede che nei prossimi anni ci sarà 

un significativo aumento e ampliamento del mercato e del 

bacino di clientela interessata a soluzioni di Smart Home. In-

cremento che è sostenuto dai nuovi comportamenti, abitudini 

e stili di vita innescati e accelerati dalla crisi pandemica, ma 

anche dai cospicui incentivi oggi disponibili. A supporto di 

questa tesi viene riportato un dato: le persone che dopo il 

Fonte: rielaborazioni su dati Polimi e Statista 2020; i dati non includono le smart TV - Tratto da Rapporto Smart Home del Centro Studi TIM 

– 23-03-2021

Fonte: Tratto da Rapporto Smart Home del Centro Studi TIM – 23-03-2021

lockdown vorrebbero apportare modifiche alla propria casa 

sono il 46%. Di queste l’11% ha come obiettivo quello di au-

mentare l’efficienza energetica, mentre il 16% punta a un mi-

glioramento delle dotazioni tecnologiche. Giocano a favore 

dello sviluppo del mercato anche la compatibilità di molti di-

spositivi con aggregatori funzionali, quali gli assistenti vocali 

incorporati negli smart speaker, che contribuisce a favorire il 

superamento della frammentazione del mercato, e il sensibile 

abbassamento fatto registrare negli ultimi tempi dall’impor-

to per l’acquisto di soluzioni entry level. La nuova centralità 

che la casa ha guadagnato durante la pandemia ha favorito 

la vendita di alcune soluzioni smart, mentre altre sono state 

penalizzate. L’Osservatorio Internet of Things del Polimi rileva 

che le soluzioni per la sicurezza - che comprendono vide-

ocamere, sensori per porte e finestre e serrature connesse 

- mantengono il primo posto per quote di mercato (21%) con 

105 milioni di euro, ma segnano un calo del 30% rispetto al 

2019. La battuta d’arresto è evidenziata anche dal consuma-

tore, che indica ancora la sicurezza come prima motivazione 

di acquisto di un oggetto smart ma con un calo di 9 punti 

percentuali (dal 36% al 27%). Continua invece la crescita de-

gli smart home speaker, che agganciano le soluzioni per la 

sicurezza al primo posto, con un valore di 105 milioni di euro 

(+10%), pari al 21% del mercato. Nel 2020 sono state siglate 

nuove partnership, sono state aggiunte funzionalità e il mer-

cato si è consolidato, ma è necessario rafforzare l’integrazio-

ne con la Smart Home, dato che solo il 14% dei possessori 

di smart speaker li utilizza per gestire altri oggetti smart in 

casa. Tra le dotazioni della casa che hanno beneficiato degli 

incentivi di Superbonus e Ecobonus, l’Osservatorio cita cal-

daie, termostati e condizionatori connessi per la gestione di 

riscaldamento e climatizzazione, che hanno segnando una 

crescita del 15% con vendite per 75 milioni di euro, pari al 

15% del mercato. Chiudono la classifica le casse audio (9% 

del mercato) e le lampadine connesse (8%), le cui vendite 

sono trainate da numerose offerte che prevedono bundle con 

altri dispositivi.

 

I canali di vendita

L’Osservatorio Internet of Things mostra che l’emergenza sa-

nitaria ha avuto un impatto diverso sui singoli canali di vendi-

ta. Gli eRetailer hanno cavalcato il boom degli acquisti online 

raggiungendo quota 180 milioni di euro, pari al 36% del mer-

cato e con una crescita del 20%, trainata dalla riduzione dei 

prezzi derivata dall’ingresso sul mercato di nuovi competitor 

e dall’aumento delle promozioni dedicati ai prodotti smart. 

Anche i retailer multicanale hanno cercato di sfruttare la spin-

ta all’eCommerce ampliando la gamma di prodotti offerti in 

rete, ma non è bastato per chiudere l’anno in positivo: le ven-

dite sono state pari a 95 milioni di euro (-5%) a causa della 

riduzione degli acquisti in negozio. La filiera tradizionale è il 

canale che ha sofferto maggiormente l’impatto del Covid19, 

per il timore del rischio di contagio da Covid-19 che ha por-

tato molte persone ad essere restie ad accogliere “estranei” 

in casa propria, optando spesso per l’installazione dei dispo-

sitivi in autonomia. Le vendite sono state pari a 175 milioni di 

euro, con un calo del 17% e l’ulteriore perdita di quote di mer-

cato, a favore degli eRetailer, dopo quelle già registrate negli 

ultimi anni (dal 50% del 2018 al 39% del 2019 fino al 34% del 

2020). Infine, rimangono limitate per il momento le vendite 

di telco, utility e assicurazioni, anche se è stato un anno di 

rilancio sul fronte delle nuove offerte integrate per la casa.

Questa lettura delle dinamiche dei diversi canali viene con-

divisa anche dal Rapporto curato dal Centro Studi Tim dove, 

tra l’altro, si rileva che anche grazie all’evoluzione tecnolo-

gica che tende a semplificare sempre di più l’usabilità e la 

compatibilità dei diversi dispositivi, gli italiani stanno sempre 

più imparando a realizzare semplici impianti di Smart Home 

in completa autonomia, determinando così anche un cambia-

mento nei canali di vendita.

57

Fonte: rielaborazioni interne su dati Polimi e Statista 2020 - - Tratto da Rapporto Smart Home del Centro Studi TIM – 23-03-2021

di Jacopo Cima
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Nella visione dei loro fornitori, l’attenzione di questi due canali per 
i prodotti atti a rendere smart la casa aumenta mano a mano che cresce 
l’interesse dei loro clienti. Fatte salve le immancabili eccezioni, il dato 
interessante è che in fatto di posizionamento dell’assortimento la scelta 
è di orientarsi verso articoli che per le loro caratteristiche sono in grado 

di soddisfare anche le aspettative degli utenti più skillati

FERRAMENTA 
E GRANDE DISTRIBUZIONE PUNTANO 

SUL PRODOTTO DI FASCIA MEDIO-ALTA

Nel contesto internazionale sul fronte 

della Smart Home l’Italia appare in ri-

tardo. Alcune recenti ricerche mostrano 

infatti che nel nostro Paese sono pre-

senti 6 oggetti smart ogni 10 case, in 

UK 18 ogni 10 case, in Germania 16 

e in Francia 124. Qualcosa, però sta 

cambiando, visto che le aspettative 

delle aziende da noi interpellate sono 

di un’ulteriore crescita dell’interesse e 

anche delle vendite. Luca Beghelli, Di-

rettore Marketing del Gruppo Beghelli 

rileva che “già da 5 anni la domotica 

sta iniziando a crescere rapidamente 

anche in Italia, pur se in ritardo rispetto 

agli altri principali paesi europei. E gli 

assistenti vocali hanno dato un impul-

so fondamentale alla diffusione della 

Smart Home. Avere una casa intelligen-

te, o smart, significa trasformarla in uno 

spazio ancora più accogliente, sicuro e 

confortevole”. 

Riferisce di “un trend di crescita gene-

ralizzato legato al mondo IoT” Alfonso 

D’Andretta, Chief Sales Officer di Iseo 

Ultimate Access Technologies. “Tutti 

i device” osserva, “sono collegati e ciò 

rende le abitazioni un universo sempre 

più interconnesso. Anche il mercato dei 

prodotti di controllo accessi residenzia-

le, pur mantenendo le soluzioni mec-

caniche, sta sviluppando tecnologie 

meccatroniche/elettroniche. In Italia il 

settore sta crescendo molto, in Europa 

l’incremento è ancora maggiore, ma 

negli USA cresce addirittura double 

digit rispetto all’Europa. A questo si ag-

giunge la riscoperta della propria abi-

tazione, evidente negli ultimi due anni, 

determinata senz’altro dalla pandemia. 

E, infine, gli incentivi statali stanno 

spingendo verso una ristrutturazione 

delle case, che prevedono soprattutto 

ammodernamenti delle infrastrutture 

domestiche”. Pur riconoscendo che “la 

domanda di soluzioni di accesso intelli-

genti è in aumento” Martin Pansy Ceo 

e founder di Nuki ritiene che “manca 

ancora qualcosa per farle diventare un 

prodotto di massa, come un altoparlan-

te intelligente, ad esempio, che è un 
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prodotto meno comune nella vita de-

gli utenti, in quanto ne sentono parlare 

molto meno rispetto ai classici device 

per la smart home come gli speaker”. 

Il dato positivo è, conclude Pansy che 

“non appena le persone vengono a co-

noscenza dei possibili utilizzi e delle 

numerose funzioni che possono faci-

litare la vita di tutti i giorni, l’interesse 

nella categoria di prodotto aumenta 

esponenzialmente. Naturalmente, an-

che il prezzo è punto critico, per que-

sto motivo abbiamo introdotto la Smart 

Lock 3.0 ad un prezzo più competitivo, 

così da democratizzare la tipologia di 

prodotto e renderlo più accessibile agli 

utenti”. Davide Siviero, Responsabile 

Vendite Grande Distribuzione di Vimar 

adotta come punto di partenza “gli ul-

timi dati messi a disposizione e l’ana-

lisi dei nostri dati di vendita” e rivela 

che da essi emerge che “la domanda 

di prodotti per la casa intelligente è in 

continua crescita, registrando un in-

cremento percentuale a doppia cifra. 

Questa tendenza conferma che, anche 

a seguito dell’emergenza sanitaria, i 

consumatori hanno riscoperto la pro-

pria casa e sono disposti ad investire 

in prodotti smart per migliorarla e va-

lorizzarla”. Angelica Mattioli, Product 

Marketing Manager per Yale Smart Re-

sidential constata che “parliamo senza 

dubbio di un trend di crescita piuttosto 

consistente e anche rapido. Questo fe-

nomeno è da ricondurre a una nuova ti-

pologia di utente, più ‘smart’ e che cer-

ca soluzioni pratiche adatte a una vita 

tendenzialmente più dinamica di prima. 

Allo stesso tempo la casa ha riacquisi-

to importanza, perché è abitazione, ma 

anche luogo di incontro e, per chi la-

vora da remoto, anche luogo di lavoro. 

Alla luce di questo”, prosegue Mattioli, 

“le persone sono in media disposte a 

dedicare alla casa più attenzioni e in-

vestirci di più, non trascurando la fun-

zionalità e l’estetica. Il target, come det-

Proponiamo sia sistemi professionali, che necessitano di 
essere installati da un professionista, sia dispositivi smart 
“plug and play”, installabili e configurabili direttamente dal 
consumatore privato. Tra questi il sistema Dom-E Beghelli, 
che si compone di dispositivi di antintrusione e sicurezza, 
videosorveglianza, illuminazione e automazione, dispositivi 
con tecnologia smart che sono in grado di connettersi au-
tonomamente alla rete Wi-Fi di casa. 
Luca Beghelli, Direttore Marketing del Gruppo Beghelli

Grazie a una sempre maggiore integrazione tra il meglio 
della meccanica di precisione e l’elettronica smart, Iseo 
porta oggi il valore della sicurezza in una nuova dimensio-
ne: quella della libertà di movimento, attraverso la filosofia 
Ultimate Access Technologies. I nostri prodotti elettronici 
possono essere facilmente programmati e controllati tra-
mite l’applicazione Argo, disponibile per smartphone iOS e 
Android, e con la quale è possibile aggiungere, rimuovere 
e modificare le autorizzazioni all’apertura di una porta. 
Alfonso D’Andretta, Chief Sales Officer di Iseo Ultimate Access 
Technologies 

Abbiamo pensato a diverse tipologie di utenti: i tech lovers, 
le famiglie che vogliono evitare di condividere i mazzi di 
chiavi e le situazioni più business, come i bed&breakfast 
e i lavoratori che hanno bisogno di soluzioni pratiche per 
la gestione degli accessi. L’azienda ha pensato a un ecosi-
stema completo di prodotti di cui fanno parte la serratura 
Nuki Smart Lock, che consente l’apertura di casa anche 
da remoto grazie all’utilizzo di Nuki Bridge (incluso nel mo-
dello 3.0 Pro); Door Sensor, l’accessorio che fornisce le 
informazioni sull’app, consentendo di avere il pieno con-
trollo sullo stato della porta, il nuovo cilindro Nuki Univer-
sal Cyliner, regolabile in lunghezza in entrambe le direzioni 
per adattarsi alla maggior parte delle porte e certificato 

secondo i più alti standard di sicurezza SKG (3 stelle) e 
Nuki Opener, il dispositivo che si connette con il citofono 
e permette di aprire il portone con il proprio smartphone. 
Martin Pansy Ceo e founder di Nuki

Abbiamo un’ampia gamma di prodotti per la smart home: 
in primis le serie civili connesse Arké e Plana che consen-
tono di rendere connesso l’impianto elettrico tradizionale 
senza opere murarie; basta sostituire alcuni interruttori 
tradizionali con i nuovi dispositivi connessi e alimentarli. 
Sarà così possibile, tramite app o con un comando vocale, 
comandare l’illuminazione e il clima, alzare e abbassare 
tapparelle, controllare i consumi elettrici sia dell’intera 
casa che dei singoli elettrodomestici. A queste si aggiun-
gono i videocitofoni Wi-Fi, disponibili in pratici kit, le teleca-
mere Wi-Fi, anche a batteria e gli adattatori e le prese mo-
bili multiple smart, controllabili tramite app View product. 
Davide Siviero, Responsabile Vendite Grande Distribuzione di Vimar

Quello della Smart Home è un segmento in rapida cresci-
ta, e Yale risponde alle esigenze di un nuovo utente che 
cerca sempre di più una casa ‘smart’, interconnessa e in-
telligente. La gamma comprende la serratura Smart Lock 
Linus, la linea di telecamere smart per interni ed esterni 
(telecamera Wi-Fi da interno Pan & Tilt, telecamera Wi-Fi 
da interno Full HD, telecamera Wi-Fi per porta di ingres-
so e telecamera da esterno Wi-Fi Pro). Controllabile tra-
mite l’applicazione Yale View, la gamma può essere inte-
grata con gli allarmi Sync Smart Home ed è compatibile 
con i principali assistenti vocali. Infine, l’Allarme Yale Sync 
Smart Home che può essere controllato attraverso uno 
smartphone, un tablet, uno smartwatch o i principali as-
sistenti vocali. 
Angelica Mattioli, Product Marketing Manager per Yale Smart Re-
sidential

LA GAMMA PROPOSTA E IL TARGET DI UTILIZZATORI DI RIFERIMENTO
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to, è quello di un utilizzatore che vuole 

approcciare la vita quotidiana in modo 

smart e comodo, riducendo al mini-

mo le preoccupazioni. Che voglia, ad 

esempio, liberarsi delle chiavi fisiche, 

che possa aprire e chiudere la porta da 

remoto, che sia interessato al controllo 

accessi per consentire al vicino o alla 

colf di entrare in casa sua anche quan-

do lui è fuori”.

Le strategie che guidano la scelta dei 

canali distributivi

Le soluzioni per la Smart Home copro-

no un range di prodotti abbastanza 

ampio e variegato anche sotto il pro-

filo della complessità e del livello di 

competenza necessario. Questo porta 

inevitabilmente le aziende a calibra-

re attentamente le proprie scelte sulla 

gamma da veicolare nei diversi canali. 

“Oggi distribuiamo i prodotti Yale Smart 

Home su Amazon, in GDO e nel canale 

tradizionale delle ferramenta” dichiara 

Angelica Mattioli di Yale Smart Resi-

dential. “Si tratta di canali per noi stra-

tegici sebbene contemplino delle dina-

miche di acquisto diverse: sul canale 

tradizionale l’utente ha di solito bisogno 

di essere guidato e indirizzato dall’o-

peratore del punto vendita, e/o chiede 

supporto nell’installazione prodotto. 

Nell’online e Gdo l’acquisto si perfe-

ziona di solito più rapidamente, perché 

l’utente è già informato sul tema della 

smart home o è almeno familiare con 

altri smart devices, tanto che si instal-

la il prodotto da solo e non necessita 

di supporto. Con la gamma Yale Smart 

Home tra l’altro puntiamo molto sul fat-

to che l’installazione può essere fatta in 

autonomia senza necessità di interventi 

terzi”. Anche la strategia illustrata da 

Davide Siviero di Vimar tiene conto 

degli skill di cui deve essere in posses-

so l’acquirente. “I sistemi domotici filari 

e professionali per impianti evoluti non 

vengono da noi distribuiti all’interno del 

canale grande distribuzione al quale ci 

rivolgiamo però con una ampia offerta 

di prodotti smart in grado di realizzare 

in modo semplice soluzioni connesse 

per la smart home. Nello specifico rite-

niamo la GD Brico e la ferramenta un 

canale molto interessante in quanto ci 

consente di arrivare al piccolo artigiano 

e al privato”. Anche Luca Beghelli del 

Gruppo Beghelli sottolinea che “oc-

corre differenziare i prodotti che com-

portano un intervento sull’impianto elet-

trico, per i quali è necessario per legge 

rivolgersi ad un installatore professioni-

sta, e i dispositivi “plug and play”. Per 

questi ultimi il canale brico ma anche la 

ferramenta, con i suoi clienti innovatori 

ed abili con la tecnologia, sono assolu-

tamente perfetti ed ha dimostrato un’ot-

tima ricettività verso i nostri dispositivi”.

Alfonso D’Andretta di Iseo Ultimate 

Access Technologies riferisce “ope-

riamo sia su canali Gdo che sulla par-

te del mercato ferramenta”, prima di 

chiarire che “riteniamo entrambi stra-

tegici per portare il nostro prodotto sul 

territorio”. “Consideriamo fondamen-

tale attuare una strategia multicanale 

partendo sicuramente dal nostro store 

online Nuki”, premette Martin Pansy di 

Beghelli Il sistema Dom-E consente di controllare e programmare la casa con lo smartphone e l’App 
Dom-E gratuita, anche da remoto, o con gli assistenti vocali. Si compone di dispositivi di antintrusione 
(centrale di allarme, sensori per porte e finestre e volumetrici, sirena da esterno e telecomando), 
videosorveglianza (videocamere con vivavoce da interno ed esterno), illuminazione (lampadine e stripled 
con luce selezionabile da calda a fredda o con luce colorata variabile), automazione (prese smart per 
controllare gli apparecchi collegati e per misurare i consumi) e placche luminose e intelligenti. Non ha 
limiti di configurazione e in ogni momento possono essere aggiunti dispositivi in base alle necessità. Non 
necessita di cavi di collegamento e i dispositivi si installano e configurano in pochi minuti. 

Nuki Smart Lock 3.0 Pro è 
l’evoluzione dell’accesso 
domestico: la nuova serra-
tura elettronica con aziona-
mento a distanza integrato 
e pacchetto batterie per 
una lunga durata. La versio-
ne 3.0 Pro ha un pomello in 
acciaio inossidabile, il Wi-Fi 
integrato ed è disponibile 
sia in nero, sia in bianco. Il 
Wi-Fi integrato assolve la 
funzione del Nuki Bridge, il 
che significa che si collega 
direttamente al router Wi-Fi 
e quindi a Internet. Con una 
connessione Wi-Fi, gli utenti 
possono accedere alla loro 
Smart Lock in qualsiasi mo-
mento e da qualsiasi luogo, 
integrandola nel loro sistema 
domestico intelligente esi-
stente. 
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Nuki, sottolineando che “è ideale per 

raccontare al meglio tutte le soluzioni 

e proporre agli utenti le giuste combi-

nazioni per vivere le migliori esperienze 

con i nostri prodotti. Al secondo posto 

inseriamo sicuramente lo store fisico, 

che è ideale per parlare direttamente 

ai consumatori e grazie al “Look&Feel” 

è possibile aumentare la brand awa-

reness e avvicinare gli utenti a questa 

tipologia di prodotto, raccontandola in 

prima persona e sensibilizzando sulle 

molteplici possibilità di utilizzo”. 

Così Gd e ferramenta affrontano la 

categoria

Dopo aver sondato orientamenti e valu-

tazioni di questi due canali nell’articolo 

pubblicato sul fascicolo di novembre 

della nostra rivista, abbiamo provato 

a indagare se, dal punto di vista delle 

aziende, questi due canali di vendita 

stanno effettivamente affrontando la ca-

tegoria in modo da mettere a frutto tutte 

le opportunità che ha da offrire. A giu-

dicare dalle dichiarazioni raccolte, la 

risposta a questa domanda è senz’altro 

positiva. “In linea con quelle che sono le 

tendenze dei consumi, le insegne della 

GDS stanno dando sempre maggiore 

spazio ai prodotti connessi ed al mon-

do della smart home”, afferma Davide 

Siviero di Vimar sottolineando che 

“per questo la nostra offerta su que-

sto canale si sta arricchendo sempre 

più”. Riscontra un’evoluzione positiva 

Alfonso D’Andretta, Chief Sales Officer di Iseo Ultimate Access Technologies

Angelica Mattioli, Product Marketing Manager per 
Yale Smart Residential

Martin Pansy Ceo e founder di Nuki

Davide Siviero, Responsabile Vendite Grande 
Distribuzione di Vimar

Luca Beghelli, Direttore Marketing del Gruppo 
Beghelli

Iseo Ultimate Access Technologies Argo 3.0, evoluzione del sistema di gestione Argo, introduce una 
nuova generazione di dispositivi smart per le serrature delle porte, caratterizzati dal Bluetooth Smart 5.0 e 
lo Smart Gateway. Basta installare su smartphone l’applicazione gratuita per gestire e controllare in locale 
i dispositivi Bluetooth Smart 4.0 e 5.0, e da remoto i dispositivi Bluetooth Smart 5.0 per mezzo dello Smart 
Gateway. Questa tecnologia permette una connessione diretta e sicura del telefono con la serratura, 
grazie alla crittografia end-to-end, senza la necessità di un server intermedio: il cloud e il gateway sono 
utilizzati solo come ponte tra il telefono e la serratura. 

62

SMART HOME n 

Collaboriamo con i retailer proponendo soluzioni di perso-
nalizzazione degli scaffali con apposita didattica e packa-
ging dedicati al canale, progettati per convogliare imme-
diatamente l’attenzione sulle caratteristiche peculiari dei 
prodotti. Mettiamo a disposizione anche espositori inte-
rattivi con dispositivi funzionanti, finalizzati a valorizzare i 
prodotti, ma soprattutto a offrire al cliente un’esperienza 
d’uso direttamente sul punto vendita, consentendogli di 
testare di persona il nostro sistema prima dell’acquisto. 
Affianchiamo i due canali con una struttura interna ed una 
rete di collaboratori sul territorio, per un supporto alla 
vendita che passa attraverso la conoscenza tecnica e la 
valorizzazione dei nostri prodotti. 
Luca Beghelli, Direttore Marketing del Gruppo Beghelli

L’introduzione di soluzioni smart è un elemento strategico 
per noi e pertanto è in partnership con i player che opera-
no sul territorio; stiamo investendo nel dare una maggiore 
visibilità a come il consumatore possa beneficiare dell’uti-
lizzo delle soluzioni. Offriamo training specifici ai clienti per 
informarli delle novità. Per quanto riguarda la ferramenta 
specializzata, abbiamo creato Iseo For You, selezionando 
partner specializzati sul mercato che sono i primi a riceve-
re le novità. Abitualmente offriamo un servizio di assisten-
za in fase di sviluppo di un progetto, studiando fattibilità, 
tempistica di applicazione e costi insieme al distributore e 
supportandolo così in tutte le varie fasi. Organizziamo corsi 
tecnici di aggiornamento e mettiamo a disposizione speci-
fica documentazione per approfondire i vari aspetti legati 
proprio all’installazione, al montaggio e alla manutenzione. 
Alfonso D’Andretta, Chief Sales Officer di Iseo Ultimate Access 
Technologies 

Il nostro è stato uno dei primi marchi di Smart Home a 
investire in un’adeguata piattaforma di formazione per 
aiutare gli utenti e i venditori a conoscere al meglio i suoi 
prodotti, che hanno come punti di forza sicurezza e tecno-

logia, ma anche la semplicità di utilizzo. La piattaforma di 
formazione permette di conoscere le caratteristiche del 
prodotto, ma anche di capire come una serratura intel-
ligente, e i suoi accessori, possano semplificare la routi-
ne quotidiana. Inoltre, i negozi offline sono dotati di uno 
speciale sample della porta Nuki per mostrare il funziona-
mento della Smart Lock sul cilindro. Display di prodotto, 
brochure, gadget e attività online sono forniti per comple-
tare la presentazione del prodotto e per aiutare gli store 
manager a promuovere le nostre azioni di marketing.
Martin Pansy Ceo e founder di Nuki

Investiamo molto in formazione ed in azioni di comunicazio-
ne. Per le insegne che trattano articoli della smart home 
offriamo formazione tecnica agli addetti vendita, sia con 
webinar che con corsi in presenza presso il punto vendita 
tramite la nostra rete di funzionari tecnico-commerciali. 
Offriamo mezzi didattici ed espositivi da utilizzare nei nego-
zi oltra ai contenuti digitali sempre disponibili nel ns sito, 
quali video tutorial, videoclip, schede tecniche, immagini e 
disegni.
Davide Siviero, Responsabile Vendite Grande Distribuzione di Vimar

Abbiamo in corso e in programma varie iniziative pres-
so rivenditori, con l’obiettivo di valorizzare i prodotti Yale 
Smart Home, veicolandone al massimo le funzionalità e la 
facilità d’uso. Supportiamo il cliente con moduli formativi 
sulla Yale Smart Home: le formazioni avvengono sia online 
che in presenza presso tutti i punti vendita; predisponiamo 
materiale POS/POP come ad esempio display e supporti 
cartacei; realizziamo soluzioni di allestimento su misura a 
seconda delle esigenze; inoltre intraprendiamo iniziative 
promozionali , in autonomia o in partnership con il cliente 
(ad esempio, prodotto in promo sul giornalino dell’insegna 
coinvolta).
Angelica Mattioli, Product Marketing Manager per Yale Smart Re-
sidential

IL SUPPORTO OFFERTO ALLE FERRAMENTA E ALLA GDS

anche Angelica Mattioli di Yale Smart 

Residential. “Entrambi i canali hanno 

da tempo cominciato a riconoscere la 

potenzialità dei prodotti Smart Home, 

testimoniata anche da numeri in cresci-

ta. Dedicano dunque sempre maggiore 

attenzione e spazio a questi soluzio-

ni, allargando la gamma proposta nel 

punto vendita o dandogli più visibilità, 

dimostrando così una certa sensibilità 

al tema”. Anche Alfonso D’Andretta 

di Iseo Ultimate Access Technolo-

gies constata che “si vede maggiore 

interesse da parte di player di mercato, 

anche da un punto di vista distributivo, 

su soluzioni per la connettività domesti-

ca. Si osserva soprattutto come il livello 

di maturità cambi su base geografica e 

sul livello di investimento che le singole 

aziende intendono portare avanti.”

Il comportamento dei retailer rispecchia 

l’evoluzione dell’interesse nel consu-

matore, come si evince dall’analisi pro-

posta da Martin Pansy di Nuki. “Tutti 

i nostri partner della GDO del settore 

del Fai da te, come la maggior parte 

dei consumatori, in questo momento si 

sta approcciando al mondo delle serra-

ture smart. Sono in continuo lavoro per 

migliorare le loro competenze legato al 

mondo smart home e nello specifico ai 

device per l’ingresso. Grazie al merca-

to che sta vivendo una crescita molto 

rapida, l’offerta si sta raffinando e se-

gue il flusso di incremento cercando di 

estendere la gamma”. 

Il dato veramente interessante è che, 

al netto delle inevitabili differenze, la 

tendenza generale è che Gd e Ferra-

menta si mostrano interessate a trattare 

la categoria puntando su un posiziona-

mento che consenta loro di intercettare 
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e servire anche gli utilizzatori che mo-

strano di avere un livello di aspettative 

più elevato.

“Quando si parla di soluzioni legate a 

Smart Home”, afferma Alfonso D’An-

dretta, Chief Sales Officer di Iseo Ul-

timate Access Technologies, “c’è un 

forte interesse per quelle che possono 

offrire delle funzionalità aggiuntive e la 

nostra serratura motorizzata per porte 

blindate x1R Smart si posiziona in ma-

niera strategica in tal senso. I nostri si-

stemi di sicurezza sono distribuiti prin-

cipalmente all’interno del canale degli 

specialisti, grossisti, OEM, ma anche 

la Gdo sta prendendo piede. Spesso 

sono proprio gli installatori che si re-

cano in questo tipo di punto vendita 

per acquistare prodotti che in passato 

era possibile trovare solo da distribu-

tori specializzati, conclude D’Andretta 

lasciando intravvedere il fatto che la 

scelta di puntare su un prodotto di buon 

livello viene riconosciuta e premiata dai 

target più esigenti.

L’esperienza di Martin Pansy Ceo e 

founder di Nuki è che “i maggiori part-

ner della GDO hanno un’area dedica-

ta alla Smart Home dove i marchi più 

comuni hanno la possibilità di esporre 

i loro prodotti di punta. Nel migliore dei 

casi un esperto di Smart Home è dispo-

nibile per guidare il cliente a trovare la 

soluzione ideale per migliorare la sua 

vita quotidiana”. Come sempre avviene 

la scelta di puntare su prodotti di fascia 

medio alta non è condivisa da tutti i pla-

yer, come evidenzia Davide Siviero, 

Responsabile Vendite Grande Distribu-

zione di Vimar, “in molti casi viene dato 

spazio al prodotto con posizionamento 

prezzo entry level, anche a discapi-

to della tecnologia, in altri viene dato 

maggiore risalto alla qualità del prodot-

to, al servizio offerto e al post-vendita, 

alla semplicità di installazione/utilizzo e 

alla garanzia offerta, che per Vimar è di 

ben 3 anni”. I canali di distribuzione os-

serva Angelica Mattioli, Product Mar-

keting Manager per Yale Smart Resi-

dential “hanno messo a fuoco e stanno 

‘coltivando’ la nuova tipologia di utenza 

che si interessa alla smart home. Un 

utilizzatore che cerca di vivere la casa 

in modo smart, rendendosi più ‘smart’ e 

comoda la vita. In genere un utente non 

predisposto allo spreco, anzi attento al 

prezzo; ma che al contempo riconosce 

il valore aggiunto di un prodotto quan-

do gli migliora la vita, soprattutto se 

coinvolge la propria sicurezza. 

Per questo motivo”, conclude Mattioli, “i 

distributori si impegnano a un posizio-

namento più alto a patto che il prodotto 

fornisca e renda fruibile una più elevata 

prestazione. L’assortimento proposto si 

posiziona su una fascia prezzo e per-

formance medio alta”.

Vimar Il termostato connesso unisce la facilità del 
comando a rotella alla nitidezza del display a led 
e permette di gestire il clima in modo intuitivo da 
smartphone tramite app View o con la voce tramite 
smart speaker. È possibile impostare programmi in base 
alle abitudini di vita o associare soglie di temperatura 
per giorno e per fasce orarie. Display ben visibile, 
possibilità di impostare la luminosità su 3 livelli, ghiera 
retroilluminata con 8 diversi colori personalizzabili, 
design ergonomico.

Yale Smart Lock Linus è una serratura senza chiavi, progettata per garantire sicurezza e semplificare la 
vita. Una volta connessi alla app Yale Access permette di chiudere ed aprire la porta ovunque ci si trovi, 
di entrare in casa senza dover utilizzare le chiavi, visualizzare chi sta arrivando e quando, inviare chiavi 
virtuali ai propri ospiti e controllare se la porta è aperta o chiusa. Per funzionalità come il blocco/sblocco 
della porta da remoto, le notifiche istantanee sul telefono e le integrazioni come con gli assistenti vocali 
è richiesto Connect Wi-Fi Bridge Yale. Si monta facilmente sul cilindro esistente dalla parte interna della 
porta d’ingresso, in modo da poter continuare ad utilizzare le chiavi originali.

di Jacopo Cima


