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SOTTO I RIFLETTORI GAMMA ON DEMAND

È il leGNo CHe CoNtA!
Design, ricchezza, varietà dell�offerta e contenuti tecnici adatti a un pubblico di intenditori: 
queste sono le caratteristiche che contraddistinguono una produzione di porte che �parla� 

ancora di bordi in massello, tranciati selezionati, forniture in biglia, �

Susanna De Ciechi

L�azienda che le produce Ł Ghizzi&Be-
natti (www.ghizziebenatti.it) di Gui-
dizzolo, in provincia di Mantova, un 
nome noto tra gli addetti ai lavori che 
ha fatto proprio un mercato di nicchia 
che non confonde la moda del momen-
to con il prodotto destinato a durare nel 
tempo. Per soddisfare una clientela esi-
gente e spesso competente, la �loso�a 
dell�azienda Ł indirizzata alla massima 
trasparenza; chiunque lo desideri può 
visitare lo stabilimento, 4200 m� in cui 
l�alta tecnologia sposa la manualità �di 
una volta� e il giudizio de�nitivo su un 
prodotto passa sempre attraverso il va-
glio �nale di un occhio esperto.
Qui ci accoglie Maurizio Sarassi, uno 
dei quattro soci dell�azienda e Direttore 
Vendite: �Facciamo porte da vent�anni 
e in quest�arco di tempo abbiamo rac-
colto e monitorato le esigenze dei nostri 
clienti, rivenditori specializzati e fale-
gnamerie, e abbiamo gestito lo sviluppo 
della nostra azienda af�nchØ le loro do-
mande trovassero presso di noi la giusta 
risposta per quanto riguarda i prodotti 
della fascia medio-alta, l�unica che ser-
viamo.
Infatti, abbiamo scelto di segnare la no-
stra identità attraverso l�uso del legno 
naturale, inimitabile, unico e originale,  
insostituibile per il cliente che sa ciò 
che vuole, che oltre al design guarda 
alla qualità �materiale� del prodotto. Ci 
siamo anche impegnati af�nchØ i no-
stri distributori non fossero costretti ad 
aspettare e a pagare di piø questo tipo 
di qualità rispetto all�altra, quella che 
fa riferimento ai prodotti industriali �di 
�rma�. Infatti, siamo sempre stati con-
sapevoli che il mercato ha delle regole 
da cui non Ł possibile prescindere, che 
devono essere rispettate da parte di tut-
ti: noi stiamo affermando il nostro po-

tenziale, la presunzione non Ł mai stata 
nel nostro Dna.
Dunque oggi i nostri concorrenti nei 
prodotti di fascia alta hanno tempi di 
produzione eguali ai nostri mentre, 
incredibilmente, il nostro prezzo Ł di 
solito piø competitivo, caratteristiche 
queste che consentono ai rivenditori di 
godere, attraverso la commercializza-
zione dei nostri prodotti, di una mag-
giore redditività�.

Il leGNo Per PAssioNe

Tuttavia Ł giusto sottolineare che la 
politica di prezzo nei confronti del con-
sumatore �nale, soprattutto quando si 
parla di porte da 1.000 euro e oltre, non 
incide piø di tanto nella scelta del clien-
te: ciò che conta Ł, invece, che un dato 
modello, una certa specie legnosa, sa-
pientemente proposti in una soluzione 
di design che crea emozione, sappiano 
conquistare l�attenzione del potenziale 
acquirente. L�interesse iniziale deve poi 
essere correttamente alimentato dalle 
informazioni tecniche che riguardano 
la sostanza del prodotto, le possibilità 
di scelta per tipologia e �niture. �Sia-
mo convinti che il cliente debba sco-
prire pian piano che con le nostre porte 
può soddisfare le necessità di casa sua, 
ma a ciò deve arrivare attraverso l�ap-
prezzamento del design, quel momento 
magico in cui il cliente prova l�emozio-
ne di vedere ciò che piø gli piace; per 
questo offriamo un catalogo composto 
da 6 linee, 35 �niture a mazzetta e la 
possibilità di creare ben 13.000 combi-
nazioni con�gurabili a catalogo. Siamo 
perfettamente organizzati per fare que-
sto lavoro mentre negli anni abbiamo 
abbandonato il segmento produttivo 
economico da cantiere. Questa decisio-

Da sinistra a destra Vigilio Ghizzi, Domenico 
Bosio, Michele Perteghella, Maurizio Sarassi, 
soci della Ghizzi&Benatti.




