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Sorridere aiuta a vivere meglio e a stare in 
salute. Le persone che ho incontrato nel recente 
viaggio di lavoro a Miami hanno rafforzato in 
me questa idea, spingendomi a fare un piccolo 
esperimento. "Quando incontri altre persone 
sorridi e osserva se sei ricambiato". Nota come 
gli altri ne vengono influenzati, come reagiscono 
e come questo ti fa sentire. Quando fai sentire 
bene gli altri inneschi in loro il desiderio di fare lo 
stesso con te, costruendo un “circolo virtuoso”. 
Sorridi e la vita ti sorriderà. Questa frase mi ha 
perseguitato per anni e troppo tardi ho capito 
che anche se afflitti da problemi e con i primi 
acciacchi dovuti all'età si può vivere meglio 
semplicemente sorridendo. Facile a dirsi, un 
po’ meno a farsi, ma possibile e profittevole, 
ve lo assicuro, anche per le persone non nate 
ottimiste. Quando cresci capisci infatti che a 
volte nella vita non basta sorridere per mettere 
a posto ciò che non lo è. Eppure, secondo 
diversi studi il sorriso può essere un antidoto 
potente per affrontare le difficoltà e i momenti 
no. Il sorriso è un super potere. Chi sa sorridere 
alla vita è più in salute e felice perché non fa 
prevalere le emozioni e i pensieri negativi.
In altre parole, sviluppa una maggiore 
intelligenza emotiva. Il sorriso ha così tanti 
benefici che gli è stata dedicata persino una 
giornata mondiale: il World Smile Day.
Questa ricorrenza pensata per invogliare 
le persone a praticarlo, è stata ideata da 
Harvey Ball, il geniale creatore dello Smile 
californiano, nato come sticker da appiccicare 
sul posteriore dei maggioloni o dei van VW 
dei surfisti e diventato poi l’emoticon della 
faccina sorridente. Il sorriso è un vero e proprio 
antidoto contro infelicità, solitudine, rabbia e 
frustrazione. I vantaggi? La risata ci fa sentire 
meglio fisicamente e mentalmente. Induce 
uno stato mentale più positivo. Incrementa 
inoltre l’autostima, riduce l’ansia e ci aiuta ad 

allentare il controllo. Migliora poi la capacità 
di gestire situazioni difficili e ha effetti benefici 
sulle nostre relazioni. Ci aiuta infatti a vivere nel 
presente: quando si ride di gusto non si pensa 
ad altro se non al “qui e ora”. Inoltre, ottimizza 
l’apprendimento, la memoria e la creatività 
migliorando le nostre performace.
Diverse ricerche scientifiche hanno dimostrato 
che sorridere rafforza il sistema immunitario, 
riduce lo stress e aumenta la longevità. 
Sorridere, inoltre, migliora le relazioni tra le 
persone, facendole percepire più piacevoli, 
disponibili e carismatiche. Un recente studio 
della Penn State University ha dimostrato che 
quando sorridiamo, non solo appariamo più 
gentili e attraenti, ma siamo percepiti dagli 
altri più intelligenti, competenti e meritevoli 
di fiducia. Oggi sappiamo che il sorriso è 
contagioso. Grazie ai neuroni a specchio siamo 
progettati per rilevare i sorrisi e reagire allo 
stesso modo. Più il sorriso è visibile, più ha il 
potere di contagiare gli altri.
Uno studio pubblicato sulla rivista scientifica 
Psychological Sciences della Kansas State 
University ha dimostrato che il sorriso è 
contagioso non solo quando è spontaneo, 
ma anche quando è forzato, spiega l’esperta. 
La risata cambia la chimica del nostro corpo. 
Quando ci interfacciamo con persone che 
non conosciamo e sia che si tratti di potenziali 
clienti oppure che si tratti di individui che 
occupano posizioni di leadership oppure 
semplicemente strategiche (ripenso al personale 
della British Airways, compagnia aerea che 
mi aveva perso un bagaglio), sforziamoci di 
sorridere, aiuta sempre. Acquisteremo fascino 
e psicologicamente ci predisporremo in una 
posizione "seduttiva" dominante, più aperta e 
positiva che farà star meglio istantaneamente 
anche la persona che ci troviamo davanti.
Buone Feste a tutti i nostri lettori. :-)

#smile #bepositive #bestwishes #company

Sorridi alla Vita!
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Aperto 24 ore su 24
O� ri la comodità di 
prenotare in qualsiasi 
momento, da qualsiasi luogo.

Ottimizzazione del tempo
L’algoritmo ottimizza
i carichi di lavoro del 
personale e degli studi.

Evita le code
I clienti potrebbero essere 
scoraggiati dall’attesa in coda 
in negozio o se trovano il 
telefono occupato.

Acquisisci nuovi clienti
Non perdere l’occasione
di convertire i visitatori
del tuo sito web in clienti.

Il mondo 
è cambiato.
Usa Blu Booking.
-
Blu Booking è il sistema 
di prenotazione online 
degli appuntamenti, 
adatto a tutti i centri 
ottici e utilizzabile con 
diversi touchpoint 
collegati con l’agenda 
di FOCUS 10.

Da oggi 
è più facile 
prenotare gli 
appuntamenti
online. 
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Circa il 70% dei portatori crede di dover accettare un minor 
comfort per potere indossare le lenti a contatto per tutto il 
giorno; mentre il 75% dei portatori ritiene che il proprio stile 
di vita possa impattare il comfort durante il porto. Per questo 
motivo, a volte, è reticente a parlarne all’ottico3.
Numerosi fattori, tra cui il materiale della lente e il design 
del bordo, possono causare ipossia corneale o irritazione da 
sfregamento alla congiuntiva bulbare o palpebrale4. 
Si è cercato quindi di progettare lenti a contatto con un 
design che riducesse l’impatto sull’ambiente oculare. 
A tale scopo, sono state incrementate la bagnabilità e la 
trasmissibilità di ossigeno, è stata modificata la frequenza 
di sostituzione delle lenti o è stata ridotta la quantità di 
proteine/lipidi che potrebbero depositarsi sulla lente5,6. 
Grazie a ulteriori passi avanti nella ricerca, le lenti a contatto 
Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY sono ora in grado di offrire 
un sistema completo1** che, grazie a un’idratazione ottimale 
e tecnologie innovative, offre il comfort per 16 ore di utilizzo 
mantenendo il benessere della superficie oculare1.  

MOISTURESEAL® TECHNOLOGY: UN ULTERIORE 
PASSO IN AVANTI
Applicando modelli computerizzati tecnologicamente 
avanzati e principi di chimica dei materiali, i ricercatori 
Bausch + Lomb hanno incorporato componenti idrofiliche per 
creare un materiale innovativo, a sostituzione giornaliera con 
tecnologia Advanced MoistureSeal®1. Uno dei primi aspetti 
legati al benessere oculare è la trasmissibilità di ossigeno, 
che ha portato i ricercatori a sviluppare le lenti a contatto 
in silicone hydrogel6. Tuttavia, per ottenere una maggiore 
trasmissione di ossigeno, le prime lenti a contatto in silicone 
hydrogel presentavano un minore contenuto d’acqua e 
moduli più alti. Le lenti Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY 
presentano un innovativo materiale in silicone hydrogel 
(kalifilcon A) in grado di offrire un’elevata idratazione e un alto 
livello di trasmissione dell’ossigeno con un modulo basso, per 
aiutare a ridurre l’impatto delle lenti sulla superficie oculare1.
La tecnologia MoistureSeal utilizza principi di chimica dei materiali 
per migliorare la permeabilità all’ossigeno, il contenuto d’acqua, la 
bagnabilità della superficie e il mantenimento dell’idratazione. Ne è 
risultata una tecnologia all’avanguardia, che lavora insieme alla 
ComfortFeel Technology per offrire una combinazione brevettata 
di componenti in grado di mantenere il comfort e l'equilibrio della 
superficie oculare durante l’utilizzo delle lenti e di proteggere, 
idratare e stabilizzare il film lacrimale1. Un approccio innovativo 
nella produzione delle lenti ha avuto un ruolo importante nella 
creazione del materiale grazie a un processo di polimerizzazione 
a due fasi. Nella fase 1 del processo di polimerizzazione, 
un’esclusiva combinazione di polimeri di silicone a catena 
lunga e a catena corta crea una matrice flessibile. Il silicone a 
catena lunga permette di ottenere un modulo basso, mentre il 
silicone a catena corta offre un maggior passaggio di ossigeno 
nonché l’integrità strutturale (per migliorare la manipolazione). 
Durante la fase 1 è stato possibile integrare un componente 
idrofilico, il dimetilacrilammide (DMA), in una matrice in silicone 
unitamente a un agente che offre la protezione UV di Classe II*, 

Mantenere la superficie oculare in buona salute è un prerequisito 
importante per garantire un utilizzo confortevole delle lenti a contatto2.
Le lenti a contatto Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY mantengono 
il benessere della superficie oculare.

in grado di bloccare almeno il 50% dei raggi UVA e il 95% degli 
UVB, offrendo così un ampio spettro protettivo1,7. Nella fase 
2 il polivinilpirrolidone (PVP), un agente umettante, avvolge 
completamente la matrice in silicone (Figura 1)1. Con l’aggiunta 
di DMA e di PVP durante il processo di polimerizzazione le lenti 
a contatto Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY presentano un 
contenuto d’acqua del 55%, il 67% in più rispetto alle altre lenti 
giornaliere in silicone hydrogel1,8***. La capacità del materiale 
delle lenti a contatto di proteggerle dalla disidratazione ha un 
importante ruolo nella qualità della visione. Le lenti a contatto 
Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY mantengono il 96% del 
contenuto di acqua per 16 ore, un risultato migliore rispetto 
alle principali lenti giornaliere in silicone hydrogel oggi sul 
mercato**** (Figura 2)9†. Le lenti a contatto in silicone hydrogel di 
prima generazione che presentavano un modulo più alto erano 
associate alla comparsa di alcune patologie oculari quali, ad es., 
lesioni epiteliali arcuate superiori, congiuntivite papillare correlata 
alle lenti e alterazioni della curvatura corneale10.
Gli innovativi principi di chimica dei materiali applicati alle 
lenti a contatto Bausch + Lomb ULTRA®ONE DAY hanno 
consentito di ottenere un modulo di 0.5Mpa, più basso 
del 29% rispetto alle lenti in silicone hydrogel leader del 
mercato (Figura 3)****1,8,15 e circa la metà del modulo 
dei materiali delle lenti a contatto in silicone hydrogel di 
prima generazione10. Il modulo basso delle lenti a contatto 
Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY contribuisce a ridurre 
l’impatto sulla superficie oculare e offre comfort durante il loro 
utilizzo11,12. I portatori confermano che sono inoltre semplici da 
manipolare. Più precisamente, su una scala da 0 a 100 dove 100 
rappresenta la migliore valutazione in termini di facilità d’uso e 
0 la peggiore, la valutazione media relativa alle voci “facilità di 
applicazione” e “facilità di rimozione” è risultata >9013.  
Oltre al contenuto d’acqua e al modulo basso, l’attenzione è 
sempre concentrata sulla trasmissione di ossigeno. Perché 
l’occhio possa rimanere in buona salute senza arrossarsi, il 
materiale della lente deve consentire a una quantità sufficiente 
di ossigeno di raggiungere la cornea6. Grazie a un Dk/t di 134 
al centro di una lente -3.00D - un valore dell’11% superiore 
rispetto alle lenti a contatto in Senofilcon A14- le lenti a contatto 
Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY offrono un elevato livello di 
trasmissibilità dell’ossigeno che offre il benessere degli occhi1.

Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY con ComfortFeel 
Technology è un approccio innovativo al comfort e 
all’equilibrio della superficie oculare.

AGENTI IDRATANTI/UMETTANTI (Glicerina, Poloxamina, 
Poloxamer 181) 
-  Preservano le proteine lacrimali e le mantengono al loro 
stato naturale1 

-  Mantengono la superficie della lente liscia e umettata, 
riducendo al minimo il rischio di rottura del film lacrimale e 
prevenendo secchezza oculare e sensazione di disagio1

OSMOPROTETTORI (Glicerina, Eritritolo)
-  Aiutano a mantenere l’equilibrio della superficie oculare in 
condizioni di iperosmosi16,19

Un sistema 
completo1**

BAUSCH + LOMB
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COMPONENTI BREVETTATI DELLA 
COMFORTFEEL TECHNOLOGY
Mantenere l’idratazione delle lenti a contatto aiuta a preservare 
l’integrità del film lacrimale e contribuisce all’omeostasi della 
superficie oculare19. Alcuni componenti che contribuiscono 
ad aumentare il contenuto idrico delle lenti, come i surfattanti, 
vengono spesso inseriti nelle soluzioni per la manutenzione delle 
lenti a contatto5. Le soluzioni per la manutenzione delle lenti a 
contatto che contengono surfattanti supportano le proteine del 
film lacrimale permettendo loro di continuare a svolgere il loro 
ruolo nel mantenere l’equilibrio della superficie oculare5,20.
La ComfortFeel Technology contiene 2 agenti idratanti: 
il poloxamer 181 e la poloxamina 1107, che contribuiscono 
a mantenere l’idratazione delle lenti e una superficie liscia 
e umettata, preservando le naturali funzioni delle proteine 
delle lacrime1. La combinazione unica di osmoliti e surfattanti 
presente nella ComfortFeel Technology aiuta a stabilizzare le 
proteine delle lacrime in condizioni chimiche che normalmente 
ne causerebbero la denaturazione, come quando si depositano 
sulla superficie delle lenti a contatto. Studi di laboratorio 
indicano che la ComfortFeel Technology mantiene l’attività 
delle proteine nel loro stato naturale, non denaturato21.

L’UNIONE FA LA FORZA PER UN SISTEMA COMPLETO1** 
Le lenti a contatto Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY offrono 
un sistema completo1** basato su due tecnologie innovative in 
grado di offrire un eccezionale comfort fino a 16 ore di utilizzo, 
preservando l’equilibrio della superficie oculare1. 
L’ Advanced MoistureSeal® Technology offre il più alto 
contenuto idrico fino a 16 ore di utilizzo, rispetto alle principali 
lenti a contatto in silicone hydrogel9, mentre la tecnologia 
ComfortFeel offre il comfort e i suoi componenti aiutano 
a proteggere, supportare e mantenere l’equilibrio del film 
lacrimale1. Le lenti a contatto Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY 
offrono anche un elevato livello di trasmissibilità dell’ossigeno, 
un modulo basso, con una superficie liscia, che consente di 
avere una sensazione di leggerezza e una facile manipolazione, 
protezione ai raggi UV*, High Definition™ Optics1 e un metodo 
di applicazione universale1. Queste tecnologie associate al 
design del materiale offrono un’esperienza di utilizzo delle lenti 
completa, in grado di soddisfare tutte le esigenze dei portatori 
preservando l’equilibrio della superficie oculare1.

*Le lenti a contatto con protezione UV NON sostituiscono i dispositivi di 
protezione quali gli occhiali da vista anti-UV o gli occhiali da sole poiché 
NON coprono completamente l’occhio, né l’area oculare circostante. 
I portatori devono continuare ad utilizzare gli strumenti loro prescritti.
**Solo le lenti a contatto Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY offrono 
un sistema completo che garantisce idratazione e comfort grazie alle 
tecnologie Advanced MoistureSeal® e ComfortFeel e a un design 
completo che include Dk/t elevato, modulo basso, protezione UV e High 
Definition Optics
***Rispetto alle lenti a contatto Delefilcon A (contenuto d’acqua 33%)
**** vs lenti a contatto Delefilcon A e Senofilcon A
† p<0.01 statisticamente significativo vs lenti a contatto Delefilcon A e 
Senofilcon A
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FIGURA 1: Agente umettante PVP che avvolge la matrice in silicone

ELETTROLITI (tra cui il Cloruro di potassio) 
-  Hanno un ruolo importante nel preservare l’equilibrio della 
superficie oculare1 

L’utilizzo della Advanced MoistureSeal® Technology e 
dell'innovativa ComfortFeel Technology consente di 
mantenere a lungo l’idratazione e il comfort grazie alla 
creazione di un ambiente ad alto contenuto di acqua1. 

COMFORTFEEL TECHNOLOGY 
Una combinazione di componenti brevettati integrati nel 
materiale delle lenti che contribuisce a proteggere, supportare 
e stabilizzare il film lacrimale1,16. Molte lenti a contatto giornaliere 
attualmente sul mercato si basano su una sola tecnologia 
per offrire idratazione e comfort. Nelle lenti a contatto 
Bausch + Lomb ULTRA® ONE DAY, invece, le tecnologie 
Advanced MoistureSeal e ComfortFeel sono state sviluppate per 
lavorare in sinergia col film lacrimale, per un elevato comfort fino 
a 16 ore, mantenendo l’equilibrio della superficie oculare1.
La ComfortFeel Technology è stata sviluppata sulla base dei 
dati riportati nello studio DEWS II della Tear Film and Ocular 
Surface Society19. Si tratta di una combinazione brevettata di 
osmoprotettori, elettroliti e agenti idratanti che garantisce il 
comfort e l’equilibrio della superficie oculare durante l’utilizzo delle 
lenti a contatto. Questa tecnologia innovativa è stata integrata 
nel materiale delle lenti durante il processo di produzione ed 
è in grado di rilasciare i suoi componenti brevettati per offrire 
il comfort durante l’utilizzo delle lenti a contatto1. Le lenti, 
inoltre, sono in grado di mantenere alcuni componenti per 16 
ore, offrendo comfort e idratazione a lungo e contribuendo a 
proteggere, supportare e stabilizzare il film lacrimale (Figura 4)*1. 
La disidratazione associata all’utilizzo delle lenti a contatto 
può causare alterazioni dell’osmolarità del film lacrimale17. 
Gli osmoprotettori sono un gruppo di componenti che aiutano 
a mantenere la corretta omeostasi della superficie oculare in 
condizioni di iperosmosi19. La tecnologia ComfortFeel contiene 
due osmoprotettori, la glicerina e l’eritritolo1. La ComfortFeel 
Technology si basa su una combinazione brevettata di 
osmoprotettori, elettroliti e agenti idratanti integrati direttamente 
nel materiale delle lenti durante il processo di produzione che 
vengono poi rilasciati durante l’utilizzo della lente5. 

*Le analisi eseguite su lenti usate hanno dimostrato che il poloxamer 
181, l’eritritolo, la glicerina e il potassio erano stati mantenuti per 16 ore.

LE PIÙ COMPLETE1** LENTI A CONTATTO GIORNALIERE 
IN SILICONE HYDROGEL
L’equilibrio elettrolitico è importante per garantire la corretta 
omeostasi del film lacrimale e della superficie oculare perché 
contribuisce a mantenere il volume cellulare e l’equilibrio dei 
liquidi. I principali componenti che contribuiscono a mantenere 
l’osmolarità del film lacrimale sono sodio, potassio, cloro, 
magnesio e calcio18,19. Sulla base di questo dato scientifico, 
la ComfortFeel Technology contiene potassio per aiutare a 
mantenere una superficie oculare stabile.

FIGURA 4: La ComfortFeel Technology si basa su una combinazione 
brevettata di osmoprotettori, elettroliti e agenti idratanti integrati 
direttamente nel materiale delle lenti durante il processo di 
produzione che vengono poi rilasciati durante l’utilizzo della lente5

FIGURA 2: Il più elevato contenuto di acqua rispetto le principali 
lenti a contatto giornaliere in silicone hydrogel****1,8,14

FIGURA 3: Il modulo più basso per una maggiore morbidezza****1,8,15
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Paola Ferrario

CATTURANO I DESIDERI DI 
ESCLUSIVITÀ, ASSORBONO ELEMENTI 

ICONICI DA ALTRI SETTORI E DAL LORO 
PASSATO RIEDITANDOLI E FACENDOLI 

PROPRI. LE CAPSULE COLLECTION 
CONTINUANO A RITAGLIARSI UN 
PROPRIO SPAZIO NELL’UNIVERSO 

DELL’EYEWEAR.

f a s h i o n

LINDA FARROW
LA CAPSULE COLLECTION WHITE CHRISTMAS SI 
ISPIRA ALLA STAGIONE SCIISTICA E ALLE PISTE 
INNEVATE. TRE NUOVI MODELLI IN EDIZIONE LIMITATA 
VENGONO DECLINATI IN BIANCO. LE IMMAGINI 
DELLA CAMPAGNA HANNO COME PROTAGONISTA LA 
MODELLA, AUTRICE E ATTIVISTA PER I DIRITTI DELLE 
DONNE BRITANNICA CHARLI HOWARD. INIZIALMENTE 
NOTA PER IL SUO LIBRO DI MEMORIE "MISFIT", 
UN RESOCONTO CRUDO E ONESTO DEL SUO PERIODO 
COME MODELLA MAINSTREAM A PARIGI E LONDRA, 
CHARLI È DIVENTATA UNA NOTA AMBASCIATRICE 
DELL'INCLUSIVITÀ DEL CORPO, LANCIANDO IL SUO 
PODCAST E FONDANDO IL SUO MARCHIO VEGANO DI 
CURA DELLA PELLE SQUISH BEAU.
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ALCUNI MARCHI NON NE POSSONO FARE A MENO, 
ALTRI LE DECLINANO IN OCCASIONI SPECIALI O 

QUANDO TROVANO AFFINITÀ CON ALTRE REALTÀ 
PRODUTTIVE EXTRA SETTORE O ADDIRITTURA 

QUANDO DESIDERANO SEMPLICEMENTE 
RIMARCARE I LORO VALORI. LE CAPSULE 

COLLECTION FANNO PARTE DEL COMPARTO 
DELL’OCCHIALE DA ANNI E HANNO IL POTERE 

DI ELEVARE IL BISOGNO DI AFFERMAZIONE SUL 
MERCATO MAGARI PERMETTENDO AL BRAND DI 

RAGGIUNGERE NUOVI TARGET DI CONSUMATORI. 
TRA PROPOSTE IN LIMITED EDITION E NON, 

INDUBBIAMENTE GENERANO NUOVE VISIONI.
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MOVITRA
MOVITRA HA REALIZZATO TRE MODELLI IN 

ACETATO IN LIMITED EDITION ALL’INTERNO 
DELLA COLLEZIONE RE-FOUNDERS. ALTAMENTE 

PERFEZIONATI E TECNICAMENTE FUTURISTICI, 
I NUOVI OCCHIALI SONO IL RISULTATO DI UN 
INTENSO PROCESSO DI RICERCA E SVILUPPO 

PER OTTENERE UN PRODOTTO LEGGERO 
ESTREMAMENTE FUNZIONALE, ANCORA PIÙ 

AERODINAMICO E TECNICAMENTE COMPLESSO 
NELLA SUA ARCHITETTURA RISPETTO A 

QUALSIASI MODELLO IN ACETATO PRECEDENTE. 
IL SISTEMA DI ROTAZIONE HA UNA STRUTTURA 
LEGGERA ANCORA PIÙ SOFISTICATA, CON UNA 

NUOVA BARRA IN TITANIO.

L.G.R X AUTOMOBILI AMOS 
DALL’ICONICO MODELLO REUNION FLAP SONO 
NATE UNA SERIE DI CAPSULE CIASCUNA ISPIRATA A 
UNA DELLE CUSTOMIZZAZIONI DEI 20 ESEMPLARI 
DELLA LANCIA DELTA FUTURISTA PRODOTTE 
DA AUTOMOBILI AMOS. L’ULTIMA EDIZIONE - 
COMPOSTA DA SOLO 100 PEZZI NUMERATI - SI 
ISPIRA ALLA FUTURISTA #12, PERSONALIZZATA DA 
EUGENIO AMOS. LA MONTATURA IN ACETATO È 
STATA REALIZZATA IN COLORE VERMILLON RED 
LUCIDO, COME LA CARROZZERIA DELL’AUTO, 
ABBINATA A FLAP LATERALI IN ALCANTARA 
ALMOND, LO STESSO MATERIALE E COLORE USATO 
PER GLI INTERNI DELL’AUTO. 

KYME
I PRIMI QUATTRO MODELLI DELLA CAPSULE 
COLLECTION FLY TO THE URBAN JUNGLE SI 
ISPIRANO ALLE ORIGINI STESSE DEL BRAND 

NATO DA UN’IDEA DI ANTONELLO CALDERONI 
PER RISPONDERE ALLA NUOVA CLIENTELA 

DELLA SOCIETÀ CONTEMPORANEA, LIBERA E 
GENDERLESS. LE FORME SONO SLIM E BOLD, 

A TRATTI SPIGOLOSE, QUASI “TAGLIENTI”. 
A QUESTA SCELTA SI AGGIUNGONO 4 MODELLI 

SOLE E 10 MODELLI VISTA.

f a s h i o n

ETNIA BARCELONA
FORME ARROTONDATE E SLANCIATE 

CHE RICORDANO IL MINIMALISMO 
GIAPPONESE DANNO VITA ALL’OCCHIALE 

DA SOLE IN EDIZIONE LIMITATA E NUMERATA 
YOKOHAMA 24K. LA MONTATURA, IN TITANIO 

E PLACCATA ORO 24 CARATI, È DOTATA DI 
NASELLI CON REGOLAZIONE IN TITANIO PER 
IL MASSIMO COMFORT E DI LENTI MINERALI 

HD DI CATEGORIA 3 CON UN LEGGERO 
EFFETTO SPECCHIO DORATO.

GUESS
LA CAPSULE HOLIDAY 2023 PROPONE UN 
MODELLO DA SOLE CAT-EYE CON UNA 
PIETRA DI CRISTALLO INCASTONATA NELLE 
ASTE CHE RIPRODUCE L’ICONICA FORMA A 
TRIANGOLO DEL LOGO GUESS. IL MODELLO È 
DISPONIBILE IN TRE DIFFERENTI COLORAZIONI 
CON LENTI SFUMATE E UNA SPECIALE 
CONFEZIONE DEDICATA.

Un mondo di immagini ad alto contrasto

Premium Armonie è un’innovativa lente progressiva free-form 
personalizzata top di gamma, realizzata con l’ausilio dell’intelligenza 
artificiale che permette di integrare le più moderne tecnologie 
produttive, tenendo in considerazione la sensibilità al contrasto del 
portatore, per offrire, a tutte le tipologie di utilizzatori, lenti con una 
straordinaria qualità di visione e comfort d’uso

www.itallenti.com



ØRGREEN
LA CAPSULE COLLECTION VOLUMETRICA SI 
COMPONE DI TRE MODELLI CHE RENDONO 

OMAGGIO ALLA NATURA SOLIDA E ROBUSTA 
DELL'ACETATO. LE FINITURE BEN DELINEATE 

DEI PROFILI DELLE MONTATURE CREANO 
EQUILIBRIO TRA VOLUME E MATERIALE E 
VENGONO ABBINATE A UNA PALETTE DI 

COLORI CRISTALLINI.
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THOM BROWNE 
IL MARCHIO CELEBRA 

I VENT'ANNI DI 
ATTIVITÀ RIEDITANDO 
L'ICONICO MODELLO 

DI OCCHIALI TB-001 
IN SOLI 500 PEZZI. 

L’OCCHIALE, IN 
TITANIO PLACATO 

IN ORO A 18 
CARATI, RIEVOCA 

LA NOSTALGIA 
AMERICANA 

INSITA NEL DNA 
DEL MARCHIO. 

OGNI MODELLO È 
REALIZZATO A MANO 

IN GIAPPONE ED È 
ACCOMPAGNATO 

DA UN CERTIFICATO 
NUMERATO A MANO 
E DA UNA CUSTODIA 
IN PELLE ZIGRINATA 

CON RIVETTI 
CHE RICORDA LA 

BORSA MR. THOM. 
OGNI MONTATURA 

VIENE FORNITA CON 
TRE PAIA DI LENTI 

INTERCAMBIABILI NEI 
COLORI ORO, VERDE 

E BLU REALIZZATE 
IN SILICE, SABBIA 

E CALCARE.

VANNI
LA COLLEZIONE DI OCCHIALI DA SOLE “VISUM” È 

STATA REALIZZATA DA VANNI E TERESA GIANNICO, 
L’ARTISTA ITALIANA SELEZIONATA AD ARTISSIMA 2022 
PER ESPLORARE LE POSSIBILITÀ DI CONTAMINAZIONE 

TRA LA GENIALITÀ DELL’ARTE CONTEMPORANEA E 
L’EYEWEAR DESIGN. IL RISULTATO DELLA COLLAB SONO 

DUE OCCHIALI DA SOLE IN METALLO FRESATO, SU 
ORIGINALI FORME GEOMETRICHE. IL PONTE E I MUSI 

DELLA MONTATURA PRESENTANO UNA INCISIONE 
GRAFICA RETICOLARE E MODERNA. IL DETTAGLIO 

CARATTERISTICO SONO LE ALETTE PARAOCCHIO SULLE 
ASTE: OCCLUDONO LA VISTA LATERALE, MA SVELANO 

UNA SCRITTA, LEGGIBILE SOLO A CHI PORTA GLI 
OCCHIALI, CHE RECITA “VEDERE OLTRE”. REALIZZATA 

INTERAMENTE IN ITALIA, IN SERIE LIMITATA 
DI 100 PEZZI PER OGNI MODELLO.

SKAGA
IL MARCHIO CELEBRA IL SUO 75° ANNIVERSARIO 
CON UN OCCHIALE DA SOLE DA SOLE IN 
EDIZIONE LIMITATA CHE SI ISPIRA A UN MODELLO 
ICONICO LANCIATO NEL 1975 E CREATO PER IL 
MARCHIO DA SIGHSTEN HERRGÅRD, TRA I PIÙ 
FAMOSI DESIGNER E TRENDSETTER SVEDESI. 
A CONFERMA DELLA SCELTA DEL BRAND 
DI MATERIALI ALL'AVANGUARDIA, LEGGERI, 
RESISTENTI E RISPETTOSI DELL'AMBIENTE, 
IL MODELLO SK2168S SIGHSTEN È REALIZZATO 
IN UNA LEGA DI ALLUMINIO, BETA-TITANIO E 
ACETATO RESPONSABILE, MENTRE LE LENTI 
SONO IN EASTMAN TRITAN RENEW.

SERAPHIN 
LA CAPSULE COLLECTION SERAPHIN SHIMMER 

SCEGLIE DI BRILLARE ARRICCHENDOSI DI 
TRE NUOVI MODELLI, CHE ESPLORANO 
LA TEXTURE ATTRAVERSO DETTAGLI IN 

CRISTALLO AUSTRIACO: SHIMMER 35, 
SHIMMER 38 E SHIMMER 39. SHIMMER 35 

(IN FOTO) È UN'ELEGANTE MONTATURA 
CAT-EYE ISPIRATA ALLE LINEE PULITE DELL'ALTA 

GIOIELLERIA. I COLORI SONO FIABESCHI 
E I PROFILI SONO SCOLPITI.

PORSCHE DESIGN
PER CELEBRARE IL 60° ANNIVERSARIO 
DELLA PORSCHE 911, PORSCHE DESIGN HA 
CREATO UN’EDIZIONE SPECIALE CON SOLI 
911 PEZZI, DISPONIBILI NEGLI STESSI COLORI 
DELL'EDIZIONE ANNIVERSARIO DELL’AUTO: 
NERO E LA SPECIALE TONALITÀ GRIGIO-BLU 
SHOREBLUE. LA COLLEZIONE INCLUDE LA 
MONTATURA VISTA P'8369 E GLI OCCHIALI DA 
SOLE P'8966 (IN FOTO), CON LENTI DOTATE 
DELL'INNOVATIVA TECNOLOGIA VISION DRIVE.
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ARQUITECTURA-G X KALEOS  
DALLA COLLABORAZIONE CON LO STUDIO DI ARCHITETTURA 
ARQUITECTURA-G, PER IL QUALE ELEMENTI COME LE FORME E LE 
GEOMETRIE SONO PILASTRI FONDAMENTALI, È NATA UNA CAPSULE 
COLLECTION COMPOSTA DA CINQUE MONTATURE CREATE A MANO 
IN GIAPPONE E REALIZZATE IN TITANIO. CIASCUNA MONTATURA È 
CORREDATA DI UN CORDINO ELASTICO AL FINE DI GARANTIRE UNA 
VESTIBILITÀ CONFORTEVOLE, ADATTA A QUALSIASI TESTA.
LA COLLABORAZIONE RAPPRESENTA IL CONNUBIO TRA DUE 
DIVERSE VISIONI, CON UN’ENFASI PARTICOLARE SULLE FORME 
GEOMETRICHE PERFETTE.

GIGI STUDIOS 
LAMINAZIONI IN ACETATO 
BIANCO E NERO DANNO 
VITA AI SEI MODELLI - TRE 
OCCHIALI DA SOLE E TRE DA 
VISTA - DELLA CAPSULE IN 
EDIZIONE LIMITATA CHE RENDE 
OMAGGIO ALLA OP-ART E ALLE 
ILLUSIONI OTTICHE. LUCE E 
OMBRA, YIN E YANG, BLACK & 
WHITE CATTURANO L’ESSENZA 
DELLA FORMA E DEL DESIGN, 
EVIDENZIANDO IL SOTTILE E IL 
PRECISO PIUTTOSTO CHE LA 
SATURAZIONE DEL COLORE.
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WOODYS
PER COMMEMORARE 
I 10 ANNI DI ATTIVITÀ, 
WOODYS HA 
CREATO L’EDIZIONE 
LIMITATA DEGLI 
OCCHIALI DA SOLE 
ICON X, PROGETTATI 
PER RIFLETTERE 
PERFETTAMENTE 
L'ESSENZA DEL 
MARCHIO: COLORE, 
QUALITÀ, DESIGN E 
UNICITÀ. REALIZZATI 
IN ACETATO 
ITALIANO E METALLO, 
MOSTRANO SUPERFICI 
DALLE DIMENSIONI 3D 
E COLORI PASTELLO.

f a s h i o n
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 Ottica Spadaro – Barletta BT

Armonia 
tra forma 
e materia.

G&P Arredamenti Srl 
Via Newton, 29/1 41015 Nonantola MO - ITALIA - Tel +39 059 548659 - Fax +39 059 546832 

info@gparredamenti.it - www.gparredamenti.it
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a s k  f o s k a p

A R I A N N A  F O S C A R I N I

ARIANNA FOSCARINI FORNISCE IN QUESTO ARTICOLO INDICAZIONI
 PREZIOSE PER GUIDARE LA PROPRIA CLIENTELA.

Quando consigliare 
un occhiale con

gli strass?

a s k  f o s k a p

Che siano amate, indifferenti, relegate in un 
angolino o punto focale della nostra vetrina, 
le montature con STRASS sono presenti nei 
nostri negozi. Molte volte sono richieste dai 
clienti, ciclicamente proposte con vigore dalle 
tendenze moda, molte volte proposte a seconda 
del gusto personale del venditore.
Gli occhiali con strass invece saranno un 
successo se consigliati alla persona giusta, che 
può apprezzare la manifattura, li trova adatti per 
un evento speciale, ma soprattutto li trova in 
line con il proprio DNA stilistico. Nel consigliare 
un occhiale con strass dovremo quindi porre 
attenzione a vari aspetti per consigliare l’occhiale 
giusto alla persona giusta.

DNA STILISTICO
In primis dovremmo avere ben chiaro a chi 
proporre un occhiale con strass, individuando 
il DNA stilistico della nostra cliente. Se ama 
apparire, brillare indosserà già dei punti luce, 
ma se dovesse avere un tocco di romanticismo, 
potrebbe cercare di mimetizzarli.
Anche la DONNA ROCK può amare gli strass 
se applicati a una montatura total black, 
rigorosamente tono su tono e con taglio a 
baguette. Nel contesto della consulenza 
d'immagine, gli occhiali a strass diventano 
un mezzo per esprimere la personalità del 
cliente. Un esperto di immagine può consigliare 
montature con strass che si adattino alla forma 

del viso, al tono della pelle e allo stile di vita del 
cliente. Ad esempio, per chi ama farsi notare e 
ha uno stile audace, occhiali oversize con strass 
ben posizionati possono essere la scelta ideale. 
Gli occhiali con strass aggiungono un tocco di 
glamour e sofisticatezza al look. 
La luce riflessa dai piccoli cristalli crea un 
effetto scintillante, trasformando gli occhiali in 
un punto focale del viso con estrema eleganza, 
accentuando la PERSONALITÀ e lo stile 
individuale. La chicca è consigliare non solo la 
tipologia di montatura, ma scegliere la brillantezza 
in base ai colori, la quantità di strass presenti 
e il relativo contrasto dato dalle sfumature di 
colore, lavorazioni laser e borchiette presenti 
con i piccoli cristalli, e il taglio stesso dei cristalli. 
Ricordiamoci che gli strass sono l’alternativa alle 
pietre preziose, per cui saranno riconosciuti per 
brillantezza, dimensione e taglio. Essere preparati 
in questi aspetti tecnici, può affascinare il nostro 
cliente e renderlo consapevole di quanto studio e 
ricerca c’è nel nostro lavoro.

OCCASIONE D’USO
L’ occasione d’uso può essere un’altra valutazione 
per consigliare un occhiale con strass.
Sono i compagni ideali per OCCASIONI 
SPECIALI e serate eleganti. Da consigliare a 
chi ha in programma di partecipare a un evento 
formale, come un matrimonio o una cena di gala, 
per completare il look con un tocco chic. 

Scegliere in particolare per queste occasioni 
montature con dettagli di strass discreti per 
un'eleganza raffinata. Gli occhiali con strass 
non sono riservati solo a eventi speciali. 
Possono essere indossati anche sul luogo di 
lavoro per aggiungere un tocco di GLAMOUR 
al look professionale. 
Tuttavia, è essenziale mantenere un equilibrio. 
In ambienti più formali, consigliamo montature 
sobrie con dettagli di strass discreti per un tocco 
di eleganza, mai eccessiva. 
È corretto consigliare gli occhiali con strass 
a chi li vuole usare ogni giorno, magari come 
primo occhiale? Per chi ama esprimere la propria 
creatività attraverso l'abbigliamento quotidiano, 
gli occhiali con strass possono diventare un 
elemento fisso del proprio stile e sinonimo di 
raffinatezza quotidiana: indossali con abiti casual 
per un tocco di raffinatezza extra o abbinali a un 
look BOHO-CHIC per un contrasto intrigante. 
Il segreto? Consigliare montature che si integrino 
bene con lo stile della nostra cliente per un look 
coerente e sofisticato. Gli occhiali con strass sono 
sempre più apprezzati da un pubblico giovane che 
ne ha sdoganato la classicità.

TENDENZE MODA
Come sappiamo, ciclicamente le tendenze 
moda sono un diktat per le persone più 
glamour. Quando un occhiale è indossato da 
personaggi pubblici, del jet set o dalle rockstar 

inevitabilmente sarà richiesto e probabilmente su 
di esso si focalizzerà l'attenzione del pubblico più 
attento. Così succede per gli occhiali con strass 
indossati da Beyoncé nei suoi concerti: presto 
saranno pezzi da collezione, sicuramente iconici, 
di difficile reperibilità e inevitabilmente copiati.

ASPETTI TECNICI
Comunicare ai nostri clienti che i cristalli 
applicati alle montature non sono tutti uguali 
sarà sicuramente un punto di forza nella nostra 
consulenza. Essere informati sulla tipologia 
di forme e di manifatture o sulle tecniche di 
applicazione, sarà per un pubblico più attento 
un’ulteriore plus che sarà sicuramente apprezzato. 
Informiamo sempre i nostri clienti sulla 
manutenzione corretta che richiede un occhiale 
con strass e li aiuteremo a godere a lungo di un 
occhiale in perfette condizioni.
Gli occhiali con strass, quindi, sono un modo 
luminoso per aggiungere ELEGANZA allo stile 
e per esprimere la propria personalità attraverso 
gli accessori. Sia per le occasioni speciali che 
per l'uso quotidiano, questi occhiali possono 
diventare un elemento chiave nella consulenza 
d'immagine, trasformando il modo in cui lo stile e 
la personalità vengono recepiti. 
Rimaniamo focalizzati sulla nostra professione e 
consigliamo sempre con attenzione e cura perché 
ogni DETTAGLIO conta, non solo per vederci 
bene ma anche per esprimere chi si è veramente.

Photo by Freepik.com
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Artigianalità 
senza tempo

F R I D A  S T  P A U L

La cultura italiana e l’identità di artigiani sono un segno distintivo.
Il Made in Italy è ormai un valore costante nel tempo e il mondo intero 
è affascinato dalla capacità di creare, di curare la scelta della materia,
di essere in grado di realizzare prodotti sotto l'espressione univoca del

“bello e ben fatto” del Bel Paese. Gli occhiali di TBD Eyewear, marchio noto 
oltre che per l’artigianalità dei suoi prodotti anche per l’attitude green, e le 

sculture di Profilo ne rappresentano uno dei tanti esempi virtuosi.

La manualità italiana avvolge tutta la bellezza degli 
occhiali di TBD Eyewear e delle opere di Profilo.

d r a w

PROFILO BY 
ANDREW VIANELLO 

Il designer Andrew 
Vianello fonda nel 2015 

a Parigi il marchio Profilo, 
una collezione di oggetti 

decorativi e personalizzati, 
realizzati in filo di metallo, 

creati ad hoc per ogni 
richiesta, dove il disegno 
artistico si fonde a quello 

digitale. Nell'immagine 
a fianco c'è una scultura 

personalizzabile da 
foto in filo di metallo 

con glitter color oro e 
base marmo marquina. 

La scultura è disponibile 
anche in versione glitter 

color argento.

027

Stile vintage e linee 
essenziali caratterizzano 
la collezione in metallo 
Ulster. La forma rotonda 
di questi occhiali da sole, 
con montatura bagnata 
in oro 24k d'ispirazione 
vintage, è abbinata 
a lenti ZEISS che 
assicurano alti standard 
qualitativi. Come tutte 
le altre collezioni del 
marchio, gli Ulster sono 
realizzati a mano e 
abbinati a un packaging 
eco-friendly: custodia 
in cotone riciclato e 
microfibra sostenibile.

TBD EYEWEAR – 
COLLEZIONE ULSTER
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I tre cappelli di 
Giancarlo
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t h e  p r o f e s s i o n a l

OTTICA ESPERTI

t h e  p r o f e s s i o n a l

Ottico (ha quattro centri ottici tra 
la Calabria e la Sicilia), designer e 
produttore di occhiali (ha una fabbrica 
a Capo Rizzuto, in provincia di Crotone). 
Giancarlo Periti è un vulcano di idee e 
quando l’abbiamo incontrato a Taormina a 
fine ottobre durante la festa per celebrare 
una nuova capsule di occhiali per il suo 
brand, Taormina Eyewear, abbiamo 
avuto l’occasione di scoprire che nel 
nostro mondo si può indossare più di 
un cappello. Basta avere la capacità 
e il giusto spirito. 

DIFFICILE SCEGLIERE DA DOVE 
PARTIRE CON TE…
Nasco come ottico optometrista e il primo 
negozio - che quest’anno festeggia 30 
anni - lo aprii nel giugno del 1993 a Capo 
Rizzuto. Successivamente ho aperto uno 
store a Cutro - che tra due anni compirà 
anch’esso 30 anni e uno a Crotone che 
tra cinque anni spegnerà 30 candeline! 
Successivamente, nel 2015, ho iniziato 
l’attività di designer per un house brand 
italiano: ho creato due modelli declinati in 
12 colori che hanno accolto il consenso 
del pubblico. Poi, ho iniziato a produrli e mi 
sono trasferito all’estero. 
Quando sono rientrato, avevo il desiderio 
di produrre qualcosa per me e sono 
partito creando occhiali in nylon; erano 
belli, indistruttibili, leggeri ma l’ottico 
non li accettava perché li vedeva ‘troppo 
leggeri’. Utilizzo ancora il nylon per i 
modelli del mio marchio "Boob" proprio 
per le caratteristiche che ti ho elencato: 

NEL PROFONDO SUD L’EYEWEAR DICE LA SUA GRAZIE 
ALLA VISIONE DI UN IMPRENDITORE CHE CREDE NEL SUO 
TERRITORIO: GIANCARLO PERITI.
Paola Ferrario

ti puoi sedere sopra e non si distruggono 
e, per altro, si illuminano di notte. Questo 
progetto sarà rivisitato e si chiamerà 
Taormina Eyewear Mare e avrà come 
base la partnership con ZEISS. Pertanto 
sarà presentato con lenti polarizzate 
ZEISS diventando un occhiale super 
sportivo, leggero e indistruttibile. Un’altra 
mia caratteristica è produrre acetato: 
utilizzo una tavoletta particolare già 
meniscata a 3,68°. Perché già meniscata? 
Perché il materiale se nasce curvo tende 
a ritornare curvo, se nasce piatto tende a 
tornare piatto. Il nostro occhiale, tagliato 
con la CNC a 5 assi già meniscato, ti dà 
una performance differente quando 
monti le lenti negative. In altre parole: 
non è il solito occhiale che si appiattisce 
ma rimane curvo. 

PER QUALE BRAND HAI UTILIZZATO 
QUESTA LAVORAZIONE?
Per il mio brand: Taormina Eyewear. 

Sono molto legato a questa città e quando 
l’amministrazione del comune di Taormina 
mi ha permesso di utilizzare il nome per i 
miei occhiali è partito il progetto. Il nome 
della città è già di per sé un brand, molto 
apprezzato dagli stranieri. Tutti gli occhiali 
sono realizzati in Italia. Il logo rappresenta 
un astro Greco, ritrovato sulle monete 
bronzee della città di Tauromenion, 
risalenti al 358 a.C. Tale simbolo ricorda la 
stella madre del sistema solare, o ancora 
un’iride. Il logo è prodotto in argento 925 
dai lavoratori di Gerardo Sacco, famoso 
gioielliere. Questo percorso mi ha portato 
nel 2022 ad aprire il flagship store sul 
corso principale di questa meravigliosa 
cittadina. Quindi, a oggi, ho tre negozi di 
ottica e un monomarca.

C’È MOLTO COLORE NEI TUOI 
OCCHIALI…
Sì, i miei occhiali sono molto colorati 
perché la nostra cultura è ricca di 

colori: basta pensare all’ambiente che 
ci circonda e al clima della nostra terra. 
Non abbiamo prodotti finiti in casa: 
se il nostro occhiale ad esempio è nero, 
giallo e rosso e il cliente lo desidera rosa e 
rosso, glielo realizziamo.

DOVE PRODUCI?
Ho una fabbrica a Capo Rizzuto di 
fronte al mare. 

COME HAI RISOLTO IL PROBLEMA 
DELLA MANODOPERA CHE 
SCARSEGGIA ADDIRITTURA NEL 
DISTRETTO?
Ho preso dei ragazzi del posto e li 
ho formati. Siamo cresciuti insieme. 
In poco tempo abbiamo fatto passi da 
gigante riuscendo a creare un prodotto 
qualitativamente altissimo, posizionandoci 
nel settore luxury dell’occhialeria italiana. 
Il tutto, come accennavo prima, sempre 
utilizzando la tecnica dell’occhiale 
già meniscato per poi lavorarlo a 
mano: dal carteggio esterno e interno, 
all’acetonatura. L’unico intoppo tecnico 
che abbiamo dovuto affrontare è stato la 
burattatura che ci ha creato problemi con 
le temperature alte di Caporizzuto ma 
siamo riusciti a risolverlo e i nostri occhiali 
non sono soggetti ad alcuna deformatura.

COME AFFRONTI IL PROBLEMA 
DELLA SOSTENIBILITÀ?
La pelle italiana per le nostre custodie 
viene acquistata dalle fabbriche del 
territorio e utilizziamo i pezzi che non 
possono usare per altri oggetti perché 
magari troppo duri. Cerchiamo di utilizzare 
l’acetato contente il più cotone possibile.

FACENDO LA SOMMA DI TUTTE 
LE TUE ATTIVITÀ, COME TI 
DEFINIRESTI? 
Un ottico che produce occhiali per 
gli ottici.

QUALE TIPO DI PRODUTTORE SEI?
Più che un produttore di occhiali di 
avanguardia mi definirei un produttore 
di occhiali Made in Italy. Compro tutto 
in Italia, incluse le lenti. Gli occhiali di 
Taormina Eyewear montano lenti ZEISS 
e sono personalizzabili su richiesta 
del cliente: possiamo inserire il suo 
nome sull'asta.
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Lorraine BERTON: la prima 
donna al vertice di ANFAO.
IN UN MOMENTO STORICO COSÌ DELICATO, L’ASSOCIAZIONE, 
PER LA PRIMA VOLTA NELLA SUA STORIA, HA SCELTO DI AFFIDARE IL TIMONE 
PER I PROSSIMI QUATTRO ANNI A UNA FIGURA DI SPICCO 
DEL COMPARTO: LORRAINE BERTON.

ANFAO

Durante l’assemblea di fine anno 
di ANFAO, svoltasi a novembre 
nella splendida cornice della 
Scuola Grande della Misericordia 
a Venezia, l’associazione ha scelto 
come Presidente Lorraine Berton. 
Già Vicepresidente ANFAO con 
delega alle Relazioni Industriali, vanta 
una grande esperienza nel settore. 
Imprenditrice, è titolare, con la sorella 
Elena, dell’azienda Arlecchino che 
produce occhiali da 35 anni e della 
Two B. La neo Presidente vanta 
anche una profonda expertise nel 
sistema di Confindustria, dove ricopre 
a oggi la carica di Presidente di 
Confindustria Belluno Dolomiti. Ma 
non solo. La Berton è inoltre Presidente 
dell’Ente Bilaterale Occhialeria e della 
Commissione Sindacale ANFAO. 
Pronta ad affrontare l’incarico con la 
serietà e la responsabilità che l’hanno 
contraddistinta in questi anni, manterrà 
la continuità con le linee direttive che 
hanno caratterizzato le precedenti 
presidenze e lavorando in sinergia con 
il Past President Giovanni Vitaloni, a cui 
restano in capo le attività commerciali 
del Sistema (MIDO e DaTE attraverso la 
Presidenza di IES e di DaTE).
 
QUALI SARANNO I VALORI ALLA 
BASE DEL SUO MANDATO?
Sicuramente ci sarà continuità con 
i valori principali delle presidenze 
che mi hanno preceduto e che mi 
accompagnano da sempre nella mia 
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esperienza nel sistema confindustriale: 
trasparenza, coinvolgimento, 
innovazione e qualità. Il mio obiettivo è 
proprio quello di proseguire su questa 
strada di eccellenza, rafforzando tali 
principi e adattandoli alle sfide che il 
nostro settore e il mondo in generale 
ci pongono e ci porranno davanti nei 
prossimi quattro anni. Una maggiore 
attenzione, inoltre, sarà dedicata alla 
sostenibilità, attraverso il supporto 
alle imprese e alla politica di settore 
in termini di ESG: ciò darà ulteriore 
forza al Made in Italy dell’occhialeria, 
potendo garantire come marchio 
anche una maggior sostenibilità 
ambientale e sociale.

QUALI SONO LE DIRETTRICI 
PRINCIPALI DEL SUO 
PROGRAMMA?
Le direttrici che andranno a definire 
la strategia della Presidenza ANFAO 
2023-2027 saranno incentrate 
principalmente sulla valorizzazione 
del sistema associativo nel suo 
complesso, della manifattura e del 
Made in Italy. Ci focalizzeremo anche 
sul consolidamento delle relazioni 

industriali, in particolare sulla 
formazione. Ulteriore obiettivo 
sarà il potenziamento delle 
relazioni Istituzionali nazionali e 
internazionali, concentrandosi sul 
presidio del mercato interno e 
sull’incremento delle relazioni con 
la distribuzione e la classe medica. 
Altrettanto sostanziali saranno il 
presidio della normazione e della 
certificazione e il rafforzamento 
dell’analisi dei mercati e 
dell’internazionalizzazione. 
Fondamentale sarà inoltre 
attrarre giovani imprenditori e 
operare in un’ottica di innovazione 
e digitalizzazione. 

QUALI SONO LE SFIDE PIÙ 
IMPORTANTI CHE DOVRÀ 
AFFRONTARE?
Ci troveremo senz’altro ad 
affrontare la cosiddetta "stabilità 
dell'incertezza", e a riconoscere di 
conseguenza l'interconnessione 
sempre più evidente tra ambiente, 
economia, politica e sociale. In 
questo contesto, intendiamo 
impegnarci seriamente in una 

transizione costante verso lo sviluppo 
sostenibile, l’inclusività totale e 
l’accessibilità digitale. Da parte mia ci 
sarà poi un impegno trasversale con 
la squadra, e un impegno forte sul 
territorio rivestendo in questa prima 
fase ancora il ruolo di Presidente di 
Confindustria Belluno, la gestione 
del rinnovo del CCNL attraverso 
la Presidenza della Commissione 
Sindacale e di EBO, e soprattutto il 
presidio delle relazioni istituzionali che 
sono la base per promuovere la nostra 
associazione e soprattutto il nostro 
settore in Italia e nel mondo.

È LA PRIMA VOLTA CHE UNA 
DONNA RICOPRE IL SUO RUOLO: 
QUANTO È IMPORTANTE 
PER IL SETTORE IN QUESTO 
PARTICOLARE CONTESTO 
STORICO LA LEADERSHIP 
FEMMINILE? QUALI AZIONI 
METTERÀ IN CAMPO IN 
QUESTA DIREZIONE?
Credo sia necessario e fondamentale, 
soprattutto oggi. Lo sviluppo di una 
cultura inclusiva e priva di barriere e 
discriminazioni è un tema a cui ANFAO 

In foto da destra a sinistra: Sabrina Paulon, Davide Degl’incerti Tocci, Massimo Barberis, Lorraine Berton, Giovanni Vitaloni, Michele Gasparini, Nicola Belli
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IL CONSIGLIO DI PRESIDENZA ANFAO 2023-2027
 
PRESIDENTE: LORRAINE BERTON (ARLECCHINO SRL, TWO B SRL)
 
VICE PRESIDENTE: MASSIMO BARBERIS (RODENSTOCK ITALIA SPA)
DELEGA: Gruppo Lenti, mercato interno e rapporti con retail e classe medica.
 
VICE PRESIDENTE: DAVIDE DEGL’INCERTI TOCCI (NANNINI ITALIAN QUALITY SRL)
DELEGA: Gruppo Giovani, digitalizzazione e internazionalizzazione.
 
VICE PRESIDENTE: SABRINA PAULON (MARCOLIN SPA)
DELEGA: Formazione, lavoro, welfare e diversity inclusion.
 
VICE PRESIDENTE: NICOLA BELLI (TRIS OTTICA SRL)
DELEGA: Produzione, innovazione e Made in Italy.
 
VICE PRESIDENTE: MICHELE GASPARINI (TRENTI INDUSTRIA OCCHIALI SPA)
DELEGA: Sostenibilità ESG.
 
PAST PRESIDENT: GIOVANNI VITALONI (VANNI SRL SOCIETÀ BENEFIT)
DELEGA: attività commerciali (MIDO e DaTE) – Presidente IES srl, Presidente DaTE srl.
 
ALTRE DELEGHE:
COMMISSIONE TECNICA ANFAO: ENRICO TORMEN
EUROM1: RENATO SOPRACOLLE (SOPRACOLLE SRL)
COMMISSIONE DIFESA VISTA: PAOLO PETTAZZONI (OPTOVISTA SPA)

tiene moltissimo. Personalmente 
credo che le donne sappiano unire 
spirito di sacrificio, competenza, 
determinazione a uno stile di leadership 
più vicino al mondo moderno e alle 
necessità di oggi. Questo passa 
attraverso la valorizzazione delle soft 
skills che troppo spesso vengono 
tralasciate, ma che in presenza di 
hard skills già affermate possono 
fare davvero la differenza. Uno dei 
primi importanti appuntamenti che ci 
vedrà impegnati sarà a tal proposito, 
proprio il progetto di formazione a 
sostegno delle donne nell'industria 
dell’occhialeria Empowering Optical 
Women Leadership, lanciato durante 
MIDO 2023 e che a MIDO 2024 
ci vedrà condividere i primi risultati. 
L’appuntamento è per sabato 3 febbraio 
alle ore 11 presso l’area dedicata agli 
eventi di MIDO (Otticlub, pad. 1).

COME SI SVILUPPERÀ IL SUO 
LAVORO CON IL PRESIDENTE 
DI MIDO VITALONI? 
QUALI SINERGIE ATTUERETE?
Come sapete le attività commerciali, e 
in particolare MIDO, costituiscono per 
ANFAO un asset fondamentale anche 
nella realizzazione delle attività più 
tipicamente associative. 
Per questo motivo alla scadenza delle 
Presidenze, ho condiviso, in primo 
luogo, la messa in sicurezza della 
società di servizi, IES srl, con il rinnovo 
di un CDA snello e di garanzia nello 
scorso luglio che potesse garantire 
a MIDO una continuità di gestione 
in un momento cruciale che deve 
consacrare nuovamente la nostra 
manifestazione come imprescindibile 
al settore nel mondo. Il Past President 
Giovanni Vitaloni rimarrà per due anni 
presidente di IES srl e di DaTE srl. 
Con Giovanni abbiamo uno scambio 
trasversale davvero molto proficuo 
che credo non potrà che continuare e 
crescere positivamente. 
Siamo un’ottima squadra, un team che 
lavorerà insieme giorno dopo giorno in 
maniera coordinata e sinergica a tutto 
il sistema ANFAO, di cui, oltre a MIDO 
e DaTE, ricordo fanno parte anche 
Certottica, il Museo dell’Occhiale, 
Commissione Difesa Vista e l’Ente 
Bilaterale Occhialeria. 
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11 + 1 consigli
per un percorso 
di vendita migliore
(PARTE II)

7. SOLLECITA I NEURONI 
SPECCHIO: FAI IMMAGINARE
Le neuroscienze hanno ormai 
dimostrato che pensiamo per 
immagini, quindi devi imparare a 
sfruttare questa caratteristica facendo 
“vedere” al cliente i benefici e i 
vantaggi della tua proposta.
Per il cervello “vedere” o “ascoltare” 
un comportamento, equivale a farlo 
in prima persona. Quando racconti 
una storia a un cliente, il suo cervello 
ha un funzionamento esattamente 
identico a quello che avrebbe se 
fosse il reale protagonista di quegli 
avvenimenti. Il cervello è trascinato 
in una realtà vissuta da altri come se 
fosse la propria. I neuroni a specchio 
sono i principali responsabili del 
successo di cinema, romanzi e 
videogame. Perché si divora un film 
con tanto interesse? Il cervello sta 
vivendo esattamente quello che 
vede fare all’attore sullo schermo. 
Perché si legge un libro avidamente 
fino all’ultima pagina? Dentro a 
quella storia, il sistema nervoso del 
lettore si sente il protagonista. Cosa 
compra chi acquista un abbonamento 
in palestra? Non sta comprando 
solo attrezzi professionali o corsi di 
ginnastica, sta acquistando una nuova 
immagine di sé, sta acquistando un 

OGNI SCELTA DEL CLIENTE, 
OGNI AZIONE È GUIDATA DAL 
CERVELLO, PROPRIO COME 
SUCCEDE A TE CHE NELLA VITA 
SEI CLIENTE ANCOR PRIMA DI 
ESSERE UN PROFESSIONISTA.

6. USA LE PARAFRASI, LE 
METAFORE E LE ANALOGIE PER 
“CONDIRE” LA TUA NARRAZIONE
Utilizza tre semplici strumenti per 
aumentare l’efficacia della tua 
comunicazione: le parafrasi e il 
linguaggio analogico e le metafore. 
Parafrasare significa ripetere con 
parole proprie ciò che hai sentito dire 
dal cliente e permette di verificare 
quanto si è capito del messaggio e 
del suo significato. Ti consente di 
rassicurare il cliente sul fatto che lo stai 
ascoltando con interesse dimostrando 
di capire il messaggio e quindi le 
sue esigenze. Le metafore, come 
suggerisce il termine stesso, “portano 
fuori”: spostano il significato su un altro 
piano, solitamente con un’immagine 
che può essere più o meno esplicita; 
suggeriscono significati, li fanno intuire, 
ma non li spiegano e non creano né 
similitudini, né analogie e solitamente 
le immagini che io utilizzo sono 
irrealistiche e inverosimili. Vediamo 
qualche esempio di metafora: “questa 

montatura è una lampadina che…“; 
“questa lente è intelligente e cambia 
colore a seconda delle tue necessità. 
Siamo tutti concordi nel fatto che 
la montatura non può essere una 
lampadina e che una lente non può 
essere intelligente, ma la metafora crea 
un’immagine che veicola un significato 
e fornisce un colore emotivo alla storia 
che stiamo raccontando. Le analogie, 
nella comunicazione strategica, 
invece, creano una corrispondenza 
tra due situazioni, due immagini, 
stabilendo un nesso logico tra le due 
aiutano a spiegare con semplicità e 
tramite immagini il funzionamento 
di una specifica dinamica. Si crea 
un’analogia (quindi un legame logico) 
tra una situazione e un’immagine 
che la rappresenta. Le analogie 
non devono “pestarsi i piedi l’un 
l’altra”, ma devono muoversi a ritmo, 
creando un’immagine di armonia e 
fascinazione che aumenta efficacia, 
eleganza e impatto della proposta di 
vendita. Lo scopo dei tre strumenti 
è semplice: colpire, spiazzare, 
divertire, coinvolgere e innescare 
reazioni. Personalmente le utilizzo per 
spostare la prospettiva del cliente, 
di cosa lo si vuole convincere per 
portarlo a una call to action obiettivo: 
l’acquisto consapevole.

costume nuovo, un vestito che gli dia 
una figura migliore, sta acquistando 
l’idea di una persona più sana e più 
sicura di sé, forse sta lavorando sulla 
propria persona per una conquista 
sentimentale. Chi acquista un orologio 
di valore di certo non lo fa solo per la 
possibilità di sapere che ora è, vuole 
invece che quell’orologio si veda 
perché vuole comunicare qualcosa 
di sé come la sua disponibilità 
economica (vera o presunta) oppure 
vuole dichiarare di appartenere 
a una particolare classe sociale, 
ma di sicuro non vuole passare 
inosservato. Se vuoi che le tue parole 
siano persuasive devi fare in modo 
che esse stimolino tutti i sensi del 
cliente, devi fargli immaginare cosa 
proverà, cosa vedrà, cosa udirà e, 
ancora più importante quali saranno 
i commenti delle persone vicine 
riguardo l’acquisto effettuato. 
Rendi facile immaginare l’esperienza 

nel momento che il tuo cliente 
utilizzerà la soluzione visiva 
proposta. Le ricerche hanno 
mostrato come il solo immaginare 
di utilizzare e possedere quanto 
proposto, ad esempio una splendida 
montatura da vista o delle bellissime 
lenti progressive, aumenta il 
desiderio di fruirne. 
Gli esperti parlano di effetto possesso 
psicologico, che significa che tutti 
noi diamo maggior valore a beni e 
servizi che sentiamo, ancor prima di 
acquistarli, di possedere. 
In tale direzione è necessario uno 
sforzo per incoraggiare la clientela 
a immaginare l’uso del servizio, 
intervenendo sul modo di presentarlo 
e utilizzando la capacità evocativa di 
un buon storytelling. 
Pensa alla forza persuasiva di un 
cameriere quando, a fine pasto, 
indecisi se prendere o meno un dolce, 
ci suggerisce quello da lui preferito, 

descrivendolo nei particolari e 
rendendolo irresistibile.
Le immagini vincono sempre!

8. IL CLIENTE COMPRA IN BASE 
A COME LO EDUCHI
Il cliente compra nella misura in 
cui grazie al consulente impara 
a conoscere il prodotto sulla 
base di percezioni (processo 
dinamico influenzato da cultura, 
valori, educazione) e sensazioni 
(risposta immediata ai nostri sensi a 
un dato stimolo). 
È determinante la tua capacità di 
spostare la tua proposta da una 
condizione di opzione a quella di 
soluzione, comunica ad esempio, 
al cliente che ciò che conosceva 
e utilizzava (montatura, lente) è 
stato ottimizzato da qualcosa di 
assolutamente migliore e, guarda 
che coincidenza, perfetto per 
le sue esigenze.
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6. “Condire” la tua narrazione
7. Sollecita i neuroni specchio
8. Il cliente compra in base a come lo 
educhi
9. L’emozione batte sempre la 
razionalità
10. Metti a disposizione il pane e 
una buona marmellata 
11. Vince l’autenticità e l’unicità
12. Esci dalla zona di comfort
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I clienti sono semplici da 
comprendere: vogliono essere 
ascoltati, gratificati e apprezzati. 
Nessuno cliente acquista ciò che non 
conosce e non comprende il valore. 
È necessario elargire conoscenze 
e stimolare il ricordo della storia 
raccontata. Puoi ottenere questi 
risultati solo se hai qualcosa di utile 
da dire, un racconto che può anche 
ribaltare le convinzioni di chi ti 
ascolta per trasportarlo in una nuova 
consapevolezza. Personalmente non 
guardo particolarmente il prezzo 
quando compro da una persona che 
mi piace, da chi mi assomiglia, da 
chi mi dà fiducia. Educare significa 
che il professionista basa la propria 
comunicazione sulla consapevolezza 
che i clienti acquistano 
esclusivamente ciò che comprendono, 
dalle persone di cui si fidano e quando 
le hanno delle certificazioni e garanzie. 
Comunicare, informare, divulgare ed 
educare è l'unico modo che hai per 
farti ricordare e alimentare un clima di 
fiducia. Sposta il focus dell’attenzione 
del cliente attraverso suggerimenti 
educativi. Il cliente come persona è 
quasi sempre disponibile a imparare 
qualcosa, e questo fatto lo attrae 
e lo interessa. Se poi mettiamo la 
persona-cliente in grado di sentirsi 
sereno di trovarsi in un luogo bello 
e piacevole in cui poter passare il 
proprio tempo senza annoiarsi ma 
anzi appassionandosi, otteniamo la 
sua piena soddisfazione emotiva, 
che riteniamo sia un elemento 
imprescindibile per arrivare subito 
dopo a soddisfare altre necessità di 
ordine più propriamente razionale ed 
economico. Fornisci valore in maniera 
incondizionata alla tua proposta. Dare 
valore al tuo cliente significa aiutarlo 
a risolvere i suoi problemi. Più valore 
seminerai intorno a te in maniera 
incondizionata e senza aspettarti nulla 
in cambio, più te ne tornerà indietro.
Lascia i tuoi clienti meglio di quando li 
hai trovati. In che modo puoi lasciare 
andare via i tuoi clienti un po' meglio 
rispetto a quando sono entrati nel 
tuo Centro Ottico? Vale la pena 

e prendete solo tre montature dalle 
cassettiere e poi iniziate il viaggio con 
il cliente! Analizzando l'attività delle 
aree cerebrali durante lo shopping i 
ricercatori hanno evidenziato che ogni 
azione è preceduta/accompagnata 
dall’attivazione di circuiti neuronali 
nella corteccia dell’orbita frontale e 
hanno confermato il comportamento 
a-razionale (emotivo) dell’acquirente 
[Lugli 2011]. Gerald Zaltman, docente 
di marketing presso la Harvard 
Business School, ha valutato che la 
componente razionale delle decisioni 
conta davvero poco, in una scala 
da uno a cento, circa il 5 per cento. 
Oggi, le neuroscienze, la biologia e 
la psicologia hanno dimostrato che 
la razionalità non può fare a meno 
dell'emotività e che la mente umana 
non è in grado di comprendere i 
meccanismi che regolano i propri 
pensieri e le proprie azioni, il 
consumatore è infatti consapevole 
solo di una piccola percentuale 
di ciò che accade realmente 
durante un processo decisionale. 
La generazione di una qualsiasi 
decisione, dall'acquisto di una 
montatura a scelte più problematiche, 
attiva una complessa rete neuronale 
e dà luogo a un processamento 
delle informazioni influenzabile 
dai fattori esterni, sensibile alla 
complessità, condizionabile dal tempo 
a disposizione del soggetto e da molte 
altre variabili. Se non comprendi cosa 
emoziona il tuo cliente non entrerai 
mai in sintonia con lui. Se chi ti osserva 
non comprende quanto tu gli sia 
utile non si interesserà mai a te e a 
quello che fai. Il cliente compra grazie 
all’emozione. E quindi emozionalo!

10. METTI A DISPOSIZIONE 
IL PANE E UNA BUONA 
MARMELLATA
Italo Calvino afferma che la fantasia 
è come la marmellata, bisogna che 
sia spalmata su una solida fetta di 
pane morbido e saporito. Di per sé 
il pane è buono anche da solo, ma 
con la marmellata assume un gusto, 
un sapore e un piacere decisamente 

fare una riflessione anche con i tuoi 
collaboratori. Il valore passa attraverso 
non solo il prodotto ma attraverso 
l’educazione. Parla di educazione 
alla visione, di progressione miopica, 
non solo di correzione ma di 
protezione e di prevenzione!

9. L’EMOZIONE BATTE SEMPRE LA 
RAZIONALITÀ
Semplificando si può affermare che il 
cliente  “non è una macchina pensante 
che si emoziona, ma una macchina 
emotiva che pensa”. Mentre siamo 
portati a pensare che i fattori che 
influiscono il processo di acquisto 
siano sempre legati a elementi logici, 
il percorso del cliente è guidato da 
fattori scatenanti che, in larga parte, 
fanno appello alle emozioni. Un intero 
campo di studio, quello dell’economia 
comportamentale, indaga su come 
le emozioni, la psicologia e la cultura 
influenzino le decisioni economiche. 
L’intero percorso di vendita è, in 
definitiva, un’esperienza emotiva sia 
per l’acquirente, che per il venditore.
Quando il tuo cliente ametrope 
deve decidere l’acquisto di 
una determinata montatura, è 
inconsciamente coinvolto in una 
tempesta di emozioni di differente 
segno: è il predominare delle emozioni 
di segno positivo sulle emozioni 
di segno negativo che lo porta alla 
decisione di acquisto. Dall’amigdala 
all’ippocampo alla corteccia frontale: 
è ormai conoscenza comune che 
l’attività elettrica del cervello, misurata 
attraverso la risonanza magnetica, 
l’elettroencefalogramma o la 
neuroimaging offre scientificamente 
il dato di attivazione neuronale sia 
dell’elemento consapevole (razionale) 
che della componente emotiva 
(a-razionale) della mente. Da dove 
devi partire in questo percorso con 
il cliente? Dalla consapevolezza che 
solo adeguate competenze ti fanno 
“entrare in partita” e  che non ci si 
improvvisa professionisti della vendita. 
Il processo del “saper proporre” e del 
sapere vendere significa conoscere 
e controllare tutti gli elementi 

diverso. Non è sufficiente però 
la marmellata e nel nostro caso, 
non è sufficiente avere nel Centro 
Ottico le montature dei brand più 
venduti, magari usciti dall’ultima 
collezione di moda, per arrivare a 
vendite di successo.
E come è necessaria una fetta di 
pane perché il tutto sia appetibile e 
mangiabile, serve un consulente alla 
vendita nel Centro Ottico capace 
di una comunicazione strategica 
efficace che sappia sollecitare i 
neuroni a specchio perché come 
abbiamo visto permettono interessanti 
interazioni con il cliente a cui vogliamo 
comunicare un messaggio che abbia 
come obiettivo quello di scaturire 
un’azione: l’acquisto. Chiediti se, al 
momento, hai da offrire al cliente il 
pane migliore e una marmellata di 
assoluta qualità per differenziarti 
nella proposta ed essere unico nel 
modello di proposta. 
Capacità di coltivare relazioni, di 
innescare una comunicazione efficace 
e produttiva, di servire il cliente con un 
livello altissimo di customer service: 
si tratta di abilità che indiscutibilmente 
producono risultati e consentono di 
vendere di più. Sono attenzioni che 
non passano inosservate e di fronte 
alle quali non avrai concorrenza. 
Creare un buon pane e una ottima 
marmellata richiede tempo e 
preparazione. Un conto è sapere e un 
conto è sapere fare. Un buon pane e 
una genuina marmellata possono fare 
la differenza!

11. VINCE L’AUTENTICITÀ 
E L’UNICITÀ
L’autenticità influisce nelle vendite. 
L’autenticità coincide con l’esprimere 
la nostra unicità nella proposta di 
vendita. Essere autentici è uno degli 
aspetti più impegnativi ma importanti 
della nostra crescita come esseri 
umani: è un processo che si evolve 
durante tutta la nostra vita, è un ideale 
a cui aspiriamo ed è qualcosa che 
dobbiamo praticare momento dopo 
momento, giorno dopo giorno nelle 
nostre esperienze professionale. 

razionali ed emotivi che concorrono a 
determinare la tua comunicazione. 
Vendere vuol dire offrire un servizio, 
rendersi utili per il cliente, risolvere 
dei problemi ed entrare nel processo 
decisionale del cliente per soddisfarne 
bisogni e necessità. 
Tra il professionista alla vendita e 
il cliente inizia metaforicamente 
una partita: ogni elemento cerca 
di spostare il gioco nel campo 
avversario. Il venditore gioca la partita 
impostando la tattica sull’analisi 
tecnica del prodotto, sui vantaggi 
dopo l’eventuale acquisto, il cliente 
richiedendo trattamenti economici 
e di servizio particolari. La partita 
ottimale dal titolo WIN-WIN è quella 
che finisce in pareggio: 
il professionista e il cliente 
raggiungono il proprio obiettivo 
con reciproca soddisfazione. Come 
ripeto spesso in aula di formazione 
l'ametrope va guidato, e offrire 
troppe alternative o far vedere troppe 
montature e troppe tipologie di lenti, 
cancella ogni traccia di percorso 
consigliato e genera confusione. 
Affermava P. Kotler che “se vuoi 
tenerti il cliente, rendigli la vita più 
semplice”. L'aumento delle alternative 
di acquisto genera insoddisfazione in 
quanto l’ametrope deve impegnare 
maggiormente la mente razionale per 
ricercare caratteristiche atte a valutare 
le diverse alternative di montature; 
si innalza la soglia oltre la quale la 
scelta di una determinata montatura 
è considerata accettabile; aumenta 
la percezione di responsabilità 
personale per l’errore di scelta; la 
mente consapevole si interroga se 
la soddisfazione avrebbe potuto 
essere maggiore con la scelta di una 
montatura diversa. Il consulente alla 
vendita non deve essere un “porgitore” 
di montature ma guidare il cliente a 
ricercare la soluzione migliore per 
estetica, per funzionalità.
Ho una soluzione da proporvi. Non 
prendete subito una mezza dozzina di 
occhiali dalle forme più disparate per 
cercare di capire i gusti dell'ametrope. 
Ascoltate, utilizzate domande efficaci 

Se io so chi sono come professionista 
e prendo possesso di me 
assumendomi le mie responsabilità 
(nel senso di ‘abilità a rispondere a 
me stesso’) acquisisco sempre più 
credibilità perché ogni momento vivo 
ed esprimo chi sono realmente. Essere 
“autentici” significa, mantenere uno 
stretto contatto con i propri valori, con 
le proprie esperienze, con la propria 
storia personale, con i propri desideri. 
Due sono i componenti fondamentali 
nell’autenticità: la sicurezza in sé stessi 
e la preparazione. Nello specifico, 
la fiducia in se stessi deriva dalla 
sicurezza di essere preparati: quando 
ci sentiamo preparati siamo più sicuri 
di noi stessi. È un’evidenza che le 
personalità più autentiche hanno 
una maggior influenza sugli altri e 
possono dunque esercitare, in maniera 
naturale, più potere di persuasione, 
anche nelle vendite. E in effetti, 
l’autenticità la considero una qualità 
chiave per ogni professionista alla 
vendita.

12. ESCI DALLA ZONA 
DI COMFORT
Ognuno di noi tende a stare in una 
zona di comodità, dove tutto è già 
conosciuto (nessuna sorpresa). 
La relazione sempre impostata in una 
certa modalità, l’atteggiamento verso 
i clienti sempre lo stesso, gli acquisti 
sempre dalle stesse aziende, sempre 
quel camice, quella esposizione della 
merce, quell’attitudine mentale.
Se vogliamo portarci a un livello 
di specializzazione è necessario 
gradatamente uscire dalla zona 
di comfort, e questa scelta ci 
permetterà di cambiare e di 
modificare le abitudini. Uscire dalla 
zona significa andare incontro alla 
crescita che diventa indispensabile 
verso i sogni, di innovazione 
professionale, di espressione 
lavorativa per realizzare  progetti 
che portano all’eccellenza. 
C’è un elemento che ritengo essere 
indispensabile: l’orientamento al 
miglioramento perché nella vendita si 
deve arrivare alla eccellenza!

s e l l i n g  t i p s s e l l i n g  t i p s
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LA CALIFORNA CHIAMA
Dopo il recente annuncio dell’acquisizione di Vuarnet, 
Thélios amplia ulteriormente il suo portfolio con Barton 
Perreira, azienda celebre nel settore dell’occhialeria di 
lusso, fondata da Bill Barton e Patty Perreira nel 2007 a 
Los Angeles, in California.  Attraverso la selettiva rete di 
distribuzione di Thélios, Barton Perreira sarà introdotto nei 
migliori negozi di ottica di tutto il mondo, a integrazione 
delle boutique del marchio. Il brand, che ha una forte 
presenza nel mercato statunitense, potrà inoltre beneficiare 
del know-how e della visibilità internazionale di Thélios 
nel settore del lusso, per espandersi nei mercati ad 
alto potenziale in Europa e in Asia. Sia Bill Barton che 
Patty Perreira manterranno i rispettivi ruoli in azienda 
e continueranno a guidare il marchio nella sua nuova 
fase di crescita.

ALTRI TRE ANNI INSIEME
Durante l’Assemblea del CdA, tenutasi all’inizio 
di novembre, il Gruppo Safilo ha comunicato che 
Multibrands Italy B.V., il socio di riferimento del Gruppo, 
si è impegnata a confermare Angelo Trocchia nella carica 
di Amministratore e, successivamente, Amministratore 
Delegato di Safilo Group S.p.A. Angelo Trocchia sarà 
inoltre confermato nelle cariche di Amministratore 
Unico di Safilo S.p.A. e di Safilo Industrial S.r.l., società 
controllate da Safilo Group. Il contratto avrà efficacia 
condizionatamente al rinnovo della relativa carica - che si 
concretizzerà con l’Assemblea della Società che sarà 
convocata per l’approvazione del bilancio di esercizio al 
31 dicembre 2023 - e avrà una durata di 3 anni fino ad 
approvazione del bilancio al 31 dicembre 2026. 

SHOPPING NELLO SPORT 
A partire dal 1° gennaio 2024, il marchio sportivo 
scandinavo BLIZ entrerà a far parte del portafoglio 
EssilorLuxottica, con la sua ampia offerta di occhiali 
sportivi, maschere da neve e caschi. 
Fondato nel 2007 in Svezia, è uno dei marchi sportivi in 
più rapida crescita nel mercato europeo grazie alla sua 
vasta gamma di occhiali sportivi, maschere da neve e 
caschi. Il marchio si rivolge a un target di consumatori 
giovani e attivi, i cosiddetti "weekend warriors", 
che vanno in bicicletta o in escursione in montagna, 
e che apprezzano le prestazioni e la qualità a un prezzo 
ragionevole. La distribuzione di BLIZ nell'anno di lancio si 
concentrerà esclusivamente sul canale sportivo.
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ROMA CAPUT MUNDI
La 15° edizione del Convegno Assottica, l’evento dedicato al 
mondo della contattologia, si terrà il 27 e 28 ottobre 2024 
a Roma presso l’ERGIFE PALACE HOTEL, tornando, dopo 
l’edizione milanese del 2022, nella capitale. 
Assottica, quest’anno per la prima volta, ha deciso di 
coinvolgere sin dalla fase di ideazione del programma 
congressuale la community dei contattologi attraverso 
un sondaggio per conoscerne le esigenze formative e le 
aspettative rispetto all’evento. Gli input emersi dall’indagine 
permetteranno al gruppo di lavoro composto dai 
professional manager e ai marketing manager delle aziende 
associate, che si occupa della stesura del programma, 
di dar vita a un evento che sia innovativo nel format e offra 
contenuti rilevanti per gli ottici optometristi, i protagonisti 
indiscussi del Convegno Assottica.

UN PREMIO TECNOLOGICO 
In occasione dell’HKTDC Hong Kong International Optical 
Fair, si è svolta la premiazione dei V.Awards, organizzati 
dalla rivista di ottica V.Magazine. Il modello Giovanni di 
Movitra ha ottenuto il Silver V.Award SIilver nella categoria 
‘Tecnologia’. Giovanni, come tutti i prodotti del marchio 
italiano, è dotato del meccanismo di chiusura brevettato 
che permette alla montatura di ruotare e ripiegarsi, 
proteggendo le lenti. Il modello premiato fa parte della 
collezione Combo, una gamma di occhiali in diversi 
materiali - acetato, titanio e acciaio inossidabile - fuse 
con un'estetica lussuosa. Giovanni è disponibile in diversi 
colori/finiture che includono l'acetato avana nero con 
finitura galvanica in Gun Metal e Light Gun e lente da sole 
Flash Electric Gradient Light Blue o l'acetato Avana con 
finitura galvanica in Gun Metal e Light Gun con lenti verdi.

LO SPORT SI FA BENEFICO
Quest’anno SNOB Milano ha affiancato Beking, l’evento 
annuale del Principato di Monaco che celebra il ciclismo 
sotto ogni suo aspetto, promuovendo la mobilità 
sostenibile e supportando alcune associazioni benefiche. 
Per l’occasione, il brand ha realizzato una versione a tiratura 
limitata del suo modello più iconico: Dogui. Dopo il suo 
debutto nel 2014, è entrato nell’immaginario collettivo per la 
sua geniale semplicità esaltata dalla qualità delle lenti solari 
a marchio ZEISS Sunlens che sono state scelte per tutta la 
gamma di occhiali da sole e clip-solari dell’intera collezione. 
“Siamo felici di accostare il nostro nome a questa 
manifestazione” - commenta Tommaso Bossetti fondatore 
di SNOB Milano. “Siamo realtà giovani, dinamiche, 
che condividono la passione per le attività all’aria aperta e 
lo sport come momento di svago e aggregazione oltre che 
veicolo di importanti messaggi sociali". 
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L’abilità di guardare 
al futuro.
È INIZIATO IL COUNTDOWN PER L’EYEWEAR SHOW PIÙ 
COMPLETO E INTERNAZIONALE: MIDO. LE PAROLE CHIAVE 
DELL’EDIZIONE 2024: FUTURO, SOSTENIBILITÀ E INCLUSIONE.
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Nel suo ruolo di leader mondiale 
tra i tradeshow dedicati 
all’eyewear e i grandi eventi 
annuali che si svolgono in Italia, 
MIDO non può che guardare 
sempre avanti, implementando 
soluzioni e compiendo scelte 
avveniristiche e avanzate, per 
proporre ai propri stakeholder 
non soltanto le novità del 
presente, ma anticipare i tempi 
e saper leggere e interpretare le 
evoluzioni future. È questo che fa 
di MIDO l’evento irrinunciabile 
per gli operatori del settore, 
ottici soprattutto, ma anche 
buyer, distributori e giornalisti, 
un appuntamento con le ultime 
tendenze in fatto di moda e 
novità sul piano tecnologico, 
della sostenibilità e della 
ricerca, di materiali, tecniche di 
lavorazione, strumenti. Durante 
i 3 giorni della manifestazione 
si parlerà proprio di questi temi 
e di tanti altri, contenuti pensati 
e studiati appositamente per 
fornire ai professionisti spunti 
di riflessione, condividere 
conoscenze ed esperienze, 
stimolare il dibatto sugli 
argomenti che più interessano 
gli operatori nello svolgimento 
del loro lavoro di ogni giorno. 
Tra i temi che verranno senz’altro 
affrontati nell’area dedicata agli 
eventi, l’OTTICLUB, ci sarà 
quello della digitalizzazione, 
elemento che ormai pervade 
la vita quotidiana e interessa 
trasversalmente tutti i mercati 
a livello mondiale. Nuovi social 
media, nuovi tool pensati per 
il business, realtà aumentata 
e il controverso quanto 
attuale tema dell’Intelligenza 
Artificiale saranno solo alcuni 
degli argomenti che saranno 
affrontati con esperti e studiosi 
internazionali, provenienti anche 
da settori non direttamente 
collegati all’eyewear, per fornire 

una visione quanto più vasta e 
completa sui singoli argomenti. 
Di sostenibilità ambientale 
si è già ampiamente parlato 
anche nelle passate edizioni, 
ma l’attenzione di MIDO verso 
questo tema è fondamentale 
poiché non solo rappresenta uno 
stimolo alla produttività e alla 
competitività delle imprese, ma 
perché è un dovere necessario 
per la sopravvivenza del nostro 
ambiente e di noi stessi. 
Non è un caso che MIDO abbia 
ottenuto la Certificazione di 
Sostenibilità ISO 20121:2012 a 
partire dall’edizione 2022, che 
attesta la gestione sostenibile di 
grandi eventi, e pone particolare 
attenzione agli allestimenti, 
privilegiando materiali 
ecocompatibili e riciclabili, e 
riducendo l’utilizzo della carta, 
scegliendo, quando possibile, 
soluzioni digitali. Un ulteriore 
segnale di attenzione arriva 

dal servizio dei treni gratuiti e 
dalla promozione dell’uso dei 
mezzi pubblici e navette per 
organizzatori, relatori e visitatori. 
MIDO è impegnata a fare della 
sostenibilità un baluardo non solo 
per sé stessa, ma incentivando 
tutta la filiera, che il tradeshow 
rappresenta e accoglie,   
soluzioni sostenibili e certificate. 
Proprio alla prossima edizione 
2024 sarà infatti presentato il 
programma di certificazione 
Certified Sustainable Eyewear 
che consente di attestare il 
processo sostenibile che sta 
dietro a ogni singolo progetto 
e prodotto. Si tratta di uno 
strumento pensato per tutte 
le aziende che hanno a cuore 
l’etica e la trasparenza dei loro 
prodotti e della filiera. Non va 
infine dimenticato che proprio 
alla sostenibilità MIDO dedica 2 
premi, il Certified Sustainable 
Eyewear (CSE) Award, rivolto 
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a tutti gli espositori e le cui 
iscrizioni sono aperte fino al 15 
dicembre, e il premio Stand Up 
For Green, riconoscimento allo 
stand più sostenibile a cui ci si 
può iscrivere entro il prossimo 15 
gennaio. Ma la sostenibilità passa 
anche attraverso l’aspetto sociale, 
elemento questo su cui MIDO 
sta lavorando da tempo, come 
sul tema dell’inclusione con il 
progetto di ANFAO Empowering 
Optical Women Leadership a 
sostegno delle donne nell'industria 
dell’occhialeria. È stato istituito 
un Osservatorio sull’equità di 
genere della leadership nel 
settore per “fotografare” l’attuale 
situazione, identificare le difficoltà 
e delineare le linee guida per 

un progetto di formazione di 
empowerment femminile, i cui 
primi risultati saranno condivisi a 
MIDO 2024.

IL NUOVO SITO WEB
In modo diverso, ma orientato 
sempre all’inclusività, è anche il 
nuovo sito web del tradeshow, 
rivisto in un’ottica di accessibilità 
digitale, per abbattere ogni 
barriera e agevolare la fruizione 
da parte di tutti gli utenti, 
senza discriminazioni. Le sfide 
importanti nascono dalle piccole 
cose ed è così che è nato il 
nuovo sito www.mido.com, 
che ottimizza l’esperienza 
dell’utente con disabilità motorie 
e cognitive come cecità, 

ipovisione, daltonismo, dislessia, 
epilessia, ADHD, ecc. (disabilità 
anche temporanee in seguito a 
incidenti per esempio). Il sito offre 
all’utente oltre 100 funzionalità 
per adattare e personalizzare 
l’esperienza di navigazione in 
base alle proprie esigenze, come 
la sintesi vocale, dizionario e 
suggerimenti, ingrandimento e 
spaziatura del testo, contrasto 
dei colori, ecc. 

Per rimanere aggiornati 
sulle novità, visita il sito 
www.mido.com e i canali 
social ufficiali Instagram 
(@mido_exhibition), Facebook 
(@MIDOExhibition), Twitter 
(@MIDOExhibition) e Linkedin. 
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IL BUON DESIGN È 
(ANCHE) ECOLOGICO

TESTO BY: GIULIANA ZOPPIS  CREDITI FOTO: MATTEO BELLOMO E STEFANIA ZANETTI

Dura nel tempo, non spreca materiali e risorse, si può riparare, 
non diventa rifiuto tossico, è comodo ed ergonomico, costa il 
giusto ed è bello (senza strizzare l’occhio alle mode).
Note a margine dalla recente mostra milanese “Fatto Bene”.

Cosa hanno in comune il buon design, la lunga durata, 
il rapporto qualità/prezzo con la sostenibilità di 
prodotti e servizi? Moltissimo. Come abbiamo imparato 
dai grandi saggi del design circolare da Victor Papanek a 
Ellen McArthur a Michael Braungart, per citarne tre sulle 
cui tracce ci siamo formati e appassionati di progettazione 
responsabile. La C2C (cradle-to-cradle, ossia “dalla culla 
alla culla”) è la certificazione che Braungart e il socio 
McDonough hanno costruito nei primi 2000 conciliando 
tutela dell’ambiente, equità sociale e sviluppo, e 
ponendo l’accento sulla riduzione dei rifiuti e sulla 
lunga durata di beni e servizi. «La strategia corretta è 
progettare per una “durabilità estetica” oltreché fisica e 
non per la moda del momento. Dobbiamo concentrarci 
sulla leggerezza (quella fatta di un minor numero di 
grammi) e mettere al centro un pensiero coscienzioso 
sul fine vita dei prodotti. Prevedere quanto facilmente un 
mobile sarà disassemblato è un approccio progettuale con 
cui il designer ha la reale possibilità di aumentare il grado di 
sostenibilità del sistema», afferma il designer Odo Fioravanti 
nel pannello-manifesto “Il futuro è ora” che ho curato al 
Salone Satellite 2022. Famose le sue eco-sedute in plastica 
o in massello e multistrato di legno progettate per Pedrali 
(vendutissime). «La durata, nel senso di resistenza non solo 
meccanica e fisica ma anche di qualità estetica, è il miglior 
antidoto allo spreco» precisa Fioravanti. Lo sostengono 
anche Andrea Trimarchi e Simone Farresi di Formafantasma: 
«Una nuova generazione di designer sta ripensando 
al rapporto con le cose di tutti i giorni. Dalla moda al 
cibo, dall'elettronica all'edilizia, fino agli imballaggi: ritrovare 
il valore perduto nella nostra spazzatura e immaginare 
un futuro di materiali puliti e un'economia circolare 
potrebbe indicare la via d'uscita dall'Epoca dei rifiuti». 

LA BIOSFERA INCONTRA L’INNOVAZIONE
Ci dà lo spunto per approfondire il tema la mostra Fatto 
Bene, curata da Teo Sandigliano nei primi di ottobre 2023 a 

Milano. Una bella occasione per chi, come la sottoscritta, ha 
progettato con Best Up - la prima associazione dell’abitare 
sostenibile in Italia - nove edizioni di Goodesign (il buon 
design che rispetta i principi di responsabilità economica, 
ambientale e sociale) durante i Fuorisalone 2007/2015. 
È sempre più chiaro che i designer sensibili alle tematiche 
della sostenibilità sentono l’urgenza di progettare per 
un mondo migliore, dove ogni cosa sia utile, innovativa, 
durevole, atossica, riparabile. Usando gli strumenti del 
design circolare ed eco-efficace si può. «Con Fatto Bene - 
la mostra per apprezzare il buon design - abbiamo voluto 
riportare l’attenzione sulla fisicità del design e la bellezza 
dei materiali, con uno sguardo che va aldilà dell’armonia tra 
estetica e funzione», spiega Teo Sandigliano. «Ogni pezzo 
è costruito con grande cura attraverso l’uso di materiali 
e finiture naturali, con sistemi d’incastro che limitano 
l’uso di colle sintetiche e mettono in vista giunti e 
nervature leggeri e resistenti». Passando in rassegna 
gli undici arredi e complementi di Fatto Bene, ci si trova 
davanti a un abaco di qualità per vivere meglio, a contatto 
con forme e materiali che potranno abitare negli spazi 
domestici a lungo. Proprio come indicano gli esperti del 
design circolare. “Ogni cosa può essere scelta per non 
danneggiare l’ambiente e chi lo vive. Privilegiando oggetti 
creati non in modo superficiale, ma secondo processi 
dove la biosfera incontra la tecnologia e l’innovazione 
al servizio del benessere e dell’eco-efficacia”, come 
sostiene Michael Braungart. «Gli alchimisti della nuova 
era sono i designer pionieri che lavorano con biologi 
e ingegneri a creare una materia nuova, biocoltivata o 
ricavata da scarti, capace finalmente di affrancarci dalla 
dipendenza fisica e culturale da materiali scellerati», indica 
Frida Doveil, la designer che lavora da anni sui materiali del 
presente e del futuro in ottica sostenibile. Le fa eco Clare 
Brass, fondatrice di SustainRCA, unità transdisciplinare del 
Royal College of Art che intende favorire l’apprendimento 
di metodi di progettazione per i cambiamenti globali del 
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presente (sustain.rca.ac.uk): «Una nuova economia con 
un uso più attento di materiali, energia e informazioni 
dà priorità all'accesso piuttosto che alla proprietà delle 
cose. In un’epoca di prodotto-servizio i designer devono 
acquisire altre competenze e saper co-progettare. 
La complessità sale e l’esperienza sistemica va integrata 
alla tecnica, con soluzioni digitali ed eco-efficienti».

DARE VALORE ALLA FILIERA
È il comun denominatore dei pezzi esposti a “Fatto Bene”, 
disegnati da Francesco Faccin, Lorenzo Damiani, 
Maddalena Casadei, Zanellato Bortotto, Federica Biasi, 
Giuseppe Arezzi, Francesco Forcellini, Matteo Di Ciommo, 
TIPSTUDIO, Maddalena Selvini, Isato Prugger 
(designfattobene.com). Elementi scelti per “la capacità di 
trasformare un insieme di elementi in qualcosa che sembra 
essere sempre esistito, così com’è. Semplici prodotti 
ben fatti che possono dare un senso ai nostri spazi, 

alle nostre vite”. Come racconta il curatore, mentre passa in 
rassegna ogni oggetto usando la lente d’ingrandimento 
della sostenibilità. Un percorso dove i materiali e le 
tecniche sono scelti per dare un senso alla ricerca di 
equilibrio tra produzione e natura. «La mostra è nata 
in realtà come una provocazione. Se cerchiamo online 
“digital products” troviamo più di sei miliardi di risultati. 
Oggi che tutto è design, forse è arrivato il momento di 
chiedersi “è veramente fatto bene?”. La nostra selezione 
mostra 11 prodotti, ma non dobbiamo dimenticarci che il 
design è sistemico. Dietro questi complementi e arredi ci 
sono tantissimi approcci e metodi diversi, aziende, 
artigiani, designer, ma anche tradizioni riportate in 
vita e sperimentazioni audaci sui materiali. Il fil rouge 
che lega tutto è che sono prodotti che utilizzano al meglio 
ciò di cui sono fatti, che sono pensati per durare nel 
tempo, studiati nel dettaglio e in grado di mostrare tutta 
l’esperienza dei singoli soggetti della filiera che ne sostiene 

il processo a 360°. Una lezione che 
ho imparato fin da bambino, grazie 
all’esempio dell’azienda biellese di 
famiglia Davifil, filati per maglieria, 
tessitura e arredamento, che sostiene 
la mostra che ho curato negli spazi di 
San Celso a Milano. E che dal 1973 
mette in pratica nel suo processo 
produttivo una sensibilità verso 
l’ambiente basata sull’impiego di 
materie prime naturali e rinnovabili 
(lana, lino, canapa, bambù, seta, 
viscosa), con l’obbiettivo di offrire filati 
sostenibili di alta qualità».

UN PERCORSO VIRTUOSO
Si parte da Accanta di Maddalena 
Casadei per Pretziada (pretziada.com): 
«Ispirato dal bankitu de ortigu, 
sgabello realizzato sovrapponendo 
la corteccia di sughero grezzo in 
un semplice incrocio geometrico. 
Leggero, resistente e versatile, da 
portare con sé quando si portavano 
le pecore al pascolo o per la raccolta 
delle olive. Maddalena Casadei ci si 
è ispirata per creare un trio di piccoli 
sgabelli/tavolini che possono essere 
tenuti a portata di mano per una 
miriade di usi. Ha scelto di lavorare 
con un grosso sughero compresso, 
lasciato naturale al 100% senza lacca 
o vernice, appoggiandosi a una 
falegnameria a conduzione familiare di 
Cagliari (falegnameriapisu.com), 
che ha creato questi blocchi di sughero 
di scarto extra densi con cui realizzare 
i pezzi». Passando alle qualità eco-
compatibili della Nervosa chair, sedia 
su disegno di Francesco Faccin per 
Woak (woakdesign.com), Sandigliano 
racconta: «È un complemento 
d'arredo peculiare, non tanto perché 
caratterizzato da una seduta in legno 
massello come elemento chiave, 
quanto per la seduta che accoglie le 
gambe e lo schienale attraverso un 
sistema di incastri. Una sedia che è 
figlia della rustica seduta di montagna 
altoatesina, ricavata da un unico 
blocco di legno massello che, dopo 
essere stato lavorato a CNC (processo 
di produzione “sottrattivo” che 
impiega il controllo computerizzato), 
viene scavato per ridurne il peso. 
Un semplice (ma sofisticato) sistema 

di incastri maschio-femmina tiene insieme gli elementi per ancorare al 
corpo centrale le gambe e lo schienale, anch'esso ricavato da un unico blocco 
di legno. Il risultato è una struttura leggera, rinforzata unicamente da nervature». 
Manico Chair disegnata da Giuseppe Arezzi per It's Great Design (greatdesign.fr) 
«trasmette comfort e leggerezza, grazie all’uso minimo di materiale: struttura 
a vista in legno, seduta in tessuto con due cuscini accoglienti. La produzione è 
artigianale. A fine vita il prodotto è facilmente smontabile». Lay-back 310° 
di Maddalena Selvini è un oggetto per sedute temporanee creato con il feltro 
invenduto (feltrificiobiellese.it). La struttura minima con due gambe di legno 
permette di funzionare nel momento in cui l'utente si siede e con il proprio peso 
manda in tensione il materiale, irrigidendo la seduta e rendendola stabile. Studio 
Lamp di Isato Prugger è una collezione di 100 lampade Oled in 6 essenze di 
legno diverse: wenge, noce canaletto, rovere, padouk, ulivo e frassino sbiancato 
(isatoprugger.com). «Qui il designer diventa mediatore tra mondo artigianale 
e industriale: studia con gli artigiani ladini il comportamento del legno per dare 
a tutte le lampade e le essenze la stessa forma». Brise 24, Federica Biasi per 
Gervasoni: tubolare di acciaio inox con seduta e schienale in 
WoodEvolution - legno per esterni. 
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Lampada Specola, Zanellato Bortotto per Incalmi + Brise 24, Federica Biasi per Gervasoni 

Manico Chair, Giuseppe Arezzi x It's Great Design

Sculpt, Francesco Forcellini per De Castelli
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Gli elementi degli schienali sono 
fissati alla struttura con una preziosa 
fettuccia nautica colore tono su tono 
(gervasoni1882.com). «Secondo Fuoco 
Lamp di Tipstudio dimostra come, 
alla base del progetto, un'indagine 
sulle scorie produttive possa 
generare una riflessione sulle 
molteplici anime della materia: 
la sua origine minerale, riacquistata 
attraverso processi di fusione, e la sua 
artificialità». In collaborazione con la 
Fonderia Artistica Versiliese TIPSTUDIO 
ha progettato una collezione scultorea 
e materica che unisce l’impurità 
delle scorie e la purezza del bronzo 
(tipstudio.it). Frutteti di Matteo 
di Ciommo è un altro esempio di 
design autoprodotto: una serie di 
vassoi portafrutta in legno massello 
di castagno e samba non trattato, 
fatta a incastro per essere smontabili 
(matteodiciommo.com). Specola di 
Zanellato Bortotto per Incalmi regala 
all’ambiente una gradevole luce 
diffusa all'interno di parabole in 
rame battuto e smaltato a mano 
(grazie a una tecnica antica recuperata), 
mentre i corpi illuminanti gravitano 
sospesi su elementi cilindrici in rame 
naturale, come sculture alchemiche 
(incalmi.com). La madia Sculpt di 
Forcellini per De Castelli è caratterizzata 
da un linguaggio formale essenziale 
e una matericità tridimensionale 
che si completano e valorizzano a 
vicenda per esaltare le lavorazioni e 
le finiture del metallo di cui è vestita. 
Le concavità morbide e ben scolpite 
delle ante segnano il passo ritmato di 
un gioco di luci e ombre sottolineato 
da un’inedita finitura che dona al 
mobile l’eleganza e la lucentezza 
della seta (decastelli.com). Last but 
not least, la panca Foglio di Lorenzo 
Damiani inventa la funzione-gioco del 
marmo elastico, che risponde al peso 
di chi si siede. Una struttura di legno è 
tenuta insieme senza viti o chiodi: solo 
incastri e colla atossica. Il marmo che 
fa da seduta, a seconda dello sforzo, 
può arrivare in battuta - curva creata 
dalla struttura lignea - o fermarsi a 
metà altezza (pezzo autoprodotto, 
lorenzodamiani.net).

2323

L’allestimento della mostra Fatto Bene curata da Teo Sandigliano è di Flatwig Studio, con Ebe Collective e Scia’s Divisione tessuti. Visual identity di 
Beatrice Bianchet, illustrazioni di Chiara Fantin, coordinamento tecnico e sponsor Giuseppe Barbalinardo e WeVux. 

Con il sostegno di Davifil (certificata ICEA e Ethic.et, davifil.it).

Mostra Fatto Bene, Basilica di San Celso: dall'alto, 
Frutteti di Matteo Di Ciommo, Secondo Fuoco Lamp 

di TIPSTUDIO e Panca Foglio di Lorenzo Damiani
Studio Lamp (modello rovere), Isato Prugger, 

serie limitata autoprodotta

Brise Chair, Federica Biasi per Gervasoni
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Brilliant innovation: innovare 
e sviluppare, attraverso la 
coltivazione di talenti brillanti, 
prodotti first-in-class che 
possano cambiare la vita delle 
persone. 
Con oltre 700 milioni investiti nel 
2022 in ricerca e sviluppo, sono 
stati approvati, nella maggiore 
parte dei mercati nei quali Alcon 
è presente, 55 nuovi prodotti. 
Un processo innovativo che è 
indirizzato anche a migliorare 
le pipeline esistenti con oltre 
100 prodotti in fase di sviluppo 
per garantire alla popolazione 
soluzioni sempre più efficaci, 
sicure e sostenibili. Il progresso 
nella ricerca è perseguito 
puntando, inoltre, all’utilizzo di 
tecnologie emergenti ad alto 
valore aggiunto la cui selezione e 
individuazione è resa possibile da 
team dedicati.

Brilliant Planet: contribuire 
a creare un mondo più 
sostenibile.
 Alcon a livello globale produce 
circa il 90% dei propri prodotti 
internamente, per questo motivo 

è in grado di monitorare e gestire 
il footprint ambientale attraverso 
l’ottimizzazione e la riduzione 
delle emissioni, dell’uso di 
acqua, della produzione di rifiuti 
e di sostanze chimiche. Alcon 
guarda al 2030, anno in cui 
diventerà un'azienda a impatto 
zero diminuendo il consumo 
d’energia e incentivando dove 
possibile la transizione verso 
energie rinnovabili. Un obiettivo, 
il 2030, che coinvolge l’azienda 
a 360°. L’adozione di linee guida 
globali da parte di tutto il mondo 
Alcon sostiene la diffusione di 
comportamenti virtuosi mirati 
a proteggere l’ambiente e 
promuovere l’utilizzo consapevole 
delle risorse. L’impegno di Alcon 
si declina anche in partnership 
di valore. L’azienda è a fianco di 
Plastic Bank con cui collabora per 
migliorare l’impatto ambientale 
dell’utilizzo della plastica. 
Per ogni tonnellata di plastica 
utilizzata da Alcon nelle lenti 
a contatto PRECISION1™ e 
TOTAL™, dei sostituti lacrimali 
Systane e alcuni prodotti della 
sua divisione di chirurgia, Plastic 

Bank si impegna a raccogliere 
la stessa quantità di plastica 
Ocean Bound in comunità 
costiere vulnerabili. Dall’inizio di 
questa collaborazione, Alcon ha 
contribuito alla raccolta di oltre 
1.8 milioni di chilogrammi di 
rifiuti di plastica dall’ambiente�, 
l’equivalente di 90 milioni di 
bottiglie di plastica che non 
raggiungeranno gli oceani. 

Per ulteriori informazioni 
consultare Alcon 2022 Social 
Impact and Sustainability 
Report al seguente link:
alcon.widen.net/s/
kqj8nqc7vt/social-impact-and-
sustainability-report-2022

BIBLIOGRAFIA
1)  As defined by the World Health 

Organization, Blindness and Vision 
Impairment. 

2)  This metric includes 21,523 Alcon 
Cares and Alcon Foundation-
supported cataract surgeries and 
an estimated 1,157,860 individuals 
receiving cataract surgery through 
phaco procedures in 2022

3)    Alcon data on file, 2023.

Un impegno serio per 
un mondo brillante
See brilliantly è la firma che accompagna il nome di 
Alcon a livello globale. Una firma che bene rappresenta la 
missione dell’azienda da sempre dedicata a migliorare la 
vista delle persone e impegnata a rendere il mondo,
nel quale opera, sempre più sostenibile.

ALCON

Fare la differenza e avere un 
impatto sociale di valore guidano 
il cammino di Alcon su tre grandi 
aree, colonne fondamentali, per 
delineare le linee strategiche 
future.

Brilliant lives: costruire 
un mondo dove le persone 
possano accedere a percorsi di 
prevenzione e di cura quando 
serve e dove è necessario, 
senza distinzione di età, 

genere, area geografica 
e livello socioeconomico. 
Alcon, entro il 2025, attraverso 
programmi di formazione e 
progetti filantropici ha l’obiettivo 
di portare il suo supporto a oltre 
5 milioni di persone afflitte da 
cataratta non trattata, includendo 
1 milione di pazienti che a 
causa di questa patologia sono 
ciechi¹ e di arrivare a effettuare 
150.000 screening sui bambini. 
Nel 2022 i numeri raggiunti 

sono già importanti rispetto a 
questo proposito. Grazie al lavoro 
di Alcon Cares, Fondazione 
Alcon e al programma di Phaco 
Development (PD) oltre 1.17 
milioni² di persone sono riuscite 
a migliore lo stato di salute 
della propria vista, e attraverso 
il lavoro di volontari di Alcon, 
sono stati condotti oltre 34.460 
screening sui bambini riuscendo a 
intervenire su coloro che avevano 
bisogno di aiuto. 
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La sostenibilità 
come valore
Per DAI Optical Industries rispettare l’ambiente 
non rappresenta solamente una questione etica o di 
responsabilità sociale, ma un’opportunità di sviluppo 
e un vantaggio competitivo.

DAI OPTICAL INDUSTRIES 

La sostenibilità è un bene aziendale importante che viene 
apprezzato e premiato non solo dai clienti ma anche dal 
team di lavoro che riesce a rispecchiare i propri valori nel 
green business della corporate.
DAI Optical Industries ha scelto di fare un uso più 
efficace delle risorse naturali, nell'ottica della riduzione 
degli sprechi, privilegiando una politica green del riciclo 
delle acque di lavorazione, allo sviluppo sostenibile, 
rispettivamente per la riduzione dei flussi produttivi di 
scarto e l’alimentazione energetica tramite energia solare 
sino ad arrivare alla presentazione di prodotti a basso 
impatto ambientale come la lente bio Greener.

GREENER: LA LENTE ECOLOGICA DI DAI OPTICAL 
INDUSTRIES
Greener rispetta l’ambiente grazie all’impiego di materie 
prime di origine naturale e al processo produttivo a 
bassa emissione di Co₂. Garantisce una riduzione del 
flusso di scarto di anidride carbonica durante il processo 
produttivo, pari a 326kg per ogni 100kg di resina 
impiegati. È composta dall’82% di materiale di origine 
naturale, un monomero ottenuto dalla lavorazione dell’olio 
di palma anziché dall’uso del petrolio.  
Le lenti Greener sono adatte a qualsiasi tipo di 
prescrizione e garantiscono resistenza agli impatti e 
chiarezza visiva come le lenti in policarbonato o in vetro.
Leggere e dal design sottile preservano gli occhi dai 
danni provocati dai raggi UV, assicurando una protezione 

sino a 400nm. Greener è attualmente disponibile con 
indice 1.74 e in tutte le geometrie.
Scegliere queste lenti significa avere un duplice 
vantaggio: per il proprio benessere visivo e per 
l’ambiente. Una scelta etica e intelligente che rispetta 
le esigenze personali e abbraccia una filosofia bio 
per il rispetto dell’ecosistema.
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DIVEL ITALIA

Divel Italia si pone come obiettivo quello di trasmettere il 
suo impegno verso le tematiche importanti sulla sostenibilità e 
sull'ambiente, sforzi iniziati di recente ma destinati a continuare 
e ad aumentare nel tempo. Grazie alla crescente attenzione e 
richiesta del mercato su produzioni e prodotti “green”, l’azienda 
si è impegnata a ridurre l’impatto ambientale di ogni sito 
produttivo e, soprattutto, nella ricerca, sviluppo e produzione di 
lenti e filtri solari che utilizzano sempre maggiori percentuali di 
materiale bio e derivati eco-sostenibili, aumentando, di fatto, la 
sostenibilità ambientale dei suoi prodotti e delle sue produzioni. 
Negli ultimi anni, la filosofia aziendale principale è diventata 
eco-friendly: nei nostri prodotti, negli imballaggi e persino nei 
progetti di post-produzione (es. gestione scarti e riciclo).

IL PRIMO PRODOTTO
Dopo i vari esperimenti e progetti portati avanti dal 2019 
sugli scarti delle lenti, in occasione di MIDO 2020 l’azienda 
ha lanciato sul mercato la prima lente eco-sostenibile. 

È nata infatti la GREEN LINE, la collezione ECO con le prime 
lenti in NYLON ECO. NYLON ECO GREEN LINE è una 
lente da sole, composta dal 38% di materiale bio che va a 
sostituire quello derivato dal petrolio presente nelle classiche 
lenti. Con questo materiale è possibile realizzare lenti da 
sole e mascherine in tutte le colorazioni del campionario 
nylon; le performance di visione rimangono le stesse di 
quelle delle classiche lenti. Da allora, l’azienda ha continuato 
a investire sempre maggiori risorse sullo studio di materiali 
attenti all’ambiente, affinché i suoi prodotti contribuissero 
significativamente nel raggiungimento di questi obiettivi. 

GAIA ECO LENS
Tramite l’utilizzo di materie prime ecologiche e metodi di 
produzione che utilizzano il risparmio energetico o il bilancio di 
massa, impiegate nella produzione di collezioni eco-sostenibili 
di lenti da sole e lenti da vista, Divel ha realizzato importanti 
risultati nella salvaguardia ambientale volta alla riduzione delle 

Stile produttivo 
sostenibile
L’approccio eco di Divel è condotto da anni a 360°. 
Dalla prima lente eco sostenibile, lanciata nel 2020, l’azienda 
ha fatto grandi passi avanti in questa direzione.

emissioni di gas CO2 durante i cicli produttivi. Nell’estate di 
quest’anno è infatti nata dal reparto vista GAIA ECO LENS, la 
prima lente da vista sostenibile, capace di ridurre di 5 volte le 
emissioni di gas CO2 perché realizzate con l’82% di materiale 
biosostenibile. GAIA è disponibile in indice 1.74, mantenendo le 
stesse identiche caratteristiche del materiale ma, naturalmente, 
inquinando meno! L’azienda ha comunicato che introdurrà a 
breve nuovi indici. 

IL MATERIALE PERFETTO PER LO SPORT
In continuità con quanto fatto fino a oggi, Divel ha sviluppato 
di recente un nuovo materiale per la collezione GREEN LINE: 
il POLICARBONATO ECO. Prodotto estremamente leggero 
e versatile, è perfetto per rispondere a tutte le esigenze di 
mercato in termini di qualità e rispetto per l’ambiente poiché 
fabbricato con materiale riciclato in bilancio di massa. 
Il nuovo materiale rappresenta quindi un’ottima soluzione 
per ottenere un prodotto performante, leggero e versatile, 
che duri nel tempo e che allo stesso tempo sia rispettoso dei 
cicli naturali dell’ambiente. L’utilizzo delle risorse rinnovabili 
di seconda generazione riduce al minimo gli scarti e i rifiuti 
in fase produttiva e post-produttiva, le emissioni di CO2 
(si stima il 61% in meno per ogni kg di PC eco prodotto), 
il consumo di derivati fossili (si stima il 35% in meno 
rispetto alle altre produzioni) e la riduzione di nuove materie 
plastiche (grazie al mix e al riutilizzo di Pe/PP/ PET, ecc.). 
Il POLICARBONATO ECO ha ottenuto la certificazione 
ISCC PLUS, che attesta la sostenibilità e tracciabilità dei 
materiali utilizzati in sostituzione di quelli di origine fossile. 
Ottenere questa certificazione rappresenta un tassello 
importante nella lotta ai cambiamenti climatici. Divel Italia 
è, difatti, tra le prime aziende in Europa ad avere ottenuto la 
certificazione ISCC PLUS per tutti i suoi siti produttivi. Questa 
certificazione garantisce la sostenibilità e la tracciabilità dei 
prodotti lungo tutta la filiera produttiva, permettendo a tutti 
gli attori di poter usufruire di un prodotto sostenibile, da 
fornitori in possesso di un certificato. 

RE-LIVE: LA LENTE DEMO NOMINATA AL SILMO D’OR
Fiore all’occhiello per l’azienda è RE-LIVE, la lente ecologica 
creata per migliorare l’impronta ambientale, grazie a minori 
emissioni di gas serra rispetto a quelle che non utilizzano fonti 
rinnovate. La lente RE-LIVE è la nuova lente demo sostenibile 
costituita dal 50% di materiale riciclato certificato realizzato da 
rifiuti misti in poliestere. Il suo contenuto riciclato utilizzando il 
bilancio di massa, è certificato ISCC, che attesta la sostenibilità 
e tracciabilità dei materiali utilizzati in sostituzione di quelli 
di origine fossile. Senza BPA e ipoallergenica, questa lente 
è dotata di un’ottima resistenza meccanica agli urti ed è 
compatibile con tutti i tipi di materiale (acetato, metallo, 
iniettato, ecc.) e può quindi essere utilizzata per tutte le 
montature! A MIDO 2024 l’azienda introdurrà importanti 
novità in relazione a questa lente.

E IN PRODUZIONE?
Come già detto all’inizio Divel si è impegnata, soprattutto in 
questi ultimi anni, nella riduzione degli scarti e al miglioramento 
dell’efficientamento energetico, anche nei nostri siti di 
produzione. A Milano, dopo gli ultimi interventi che hanno 
visto la sostituzione del 90% dei macchinari a favore di un 
impianto automatico, ha adottato un approccio produttivo 
completamente privo di metalli pesanti e altamente inquinanti, 
unitamente a un sistema completo di depurazione e riciclo 
dell’acqua. Inoltre, poiché non è possibile oggigiorno 
rinunciare alle plastiche nelle fasi produttive, la società cerca 
di ottimizzare il bilancio di massa utilizzando prodotti riciclati 
o riciclabili, insieme a packaging di carta riciclata. Divel inoltre 
ha allo studio il progetto di installare pannelli fotovoltaici per 
sopperire al fabbisogno energetico della produzione. 
Chi sceglie uno stile di vita ecosostenibile, sceglie di 
aiutare l’ambiente sotto ogni aspetto. Da oggi anche 
nell’eyewear è possibile.

Per maggiori informazioni segui Divel Italia su 
Facebook e Instagram.
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dell’Agenda ONU 2030, ha fissato i 
propri a livello mondiale aderendo al 
programma ambientale internazionale 
RE100: 60% di risparmio energetico 
entro il 2030, con l’ambizione di 
diventare “neutral” entro il 2040. RE100 
è un'iniziativa globale che riunisce più 
di 380 aziende influenti in 175 Paesi 
che si sono impegnate a utilizzare 
elettricità 100% da fonti rinnovabili. 
Con l’obiettivo di minimizzare l’impatto 
ambientale del laboratorio produttivo 
di Garbagnate Milanese, Hoya Italia nel 
2023 ha sottoscritto con REPOWER un 
contratto di fornitura di energia elettrica 
certificata proveniente al 100% da fonti 
rinnovabili, abbattendo totalmente 
l’emissione di CO2 derivante dall’energia 
elettrica e raggiungendo di fatto gli 
obiettivi del programma ambientale 
internazionale RE100. Hoya in Italia 
affronta lo smaltimento e la gestione 
di risorse limitate come l’energia e 
l’acqua con azioni a breve termine, 
guardando al futuro. Già da tempo le 
lenti vengono sagomate attraverso 
frese con lavorazione a secco e non più 
mole raffreddate ad acqua. Nell’ultimo 
anno, inoltre, si è attuato un importante 
processo di recupero delle acque di 
lavorazione nei reparti indurimento 
e antiriflesso, ottenendo un minor 
consumo del 60%. Nel 2023, Hoya ha 
attuato investimenti per ottimizzare il 
consumo di energia, come il rinnovo dei 
macchinari produttivi ad alta efficienza 
e il completamento dell’illuminazione a 
LED in uffici e produzione. L’elevazione 
della tecnologia produttiva in direzione 
più moderna e sostenibile ha un 
profondo e positivo impatto sul servizio 
ai Partner Hoya Center, che avranno 
modo di valorizzare un livello di cura 
altamente elevato, efficiente e sostenibile 
con i propri clienti nel Centro Ottico 
sempre più attenti ai valori di sostenibilità 
e agli standard di produzione. 

ATTENZIONE PER LA COMUNITÀ: 
LA RISPOSTA HOYA ALLE ESIGENZE 
DI CHI PIÙ HA BISOGNO
Il dialogo costante con le comunità nei 
Paesi in cui Hoya opera consente di 
costruire progetti che favoriscono lo 
sviluppo di iniziative nel lungo periodo. 
Dal 2021, Hoya sostiene a livello 
globale Orbis, organizzazione no-profit 

che fornisce assistenza oculistica ai 
bambini in età scolare nei Paesi a basso 
reddito e si occupa di formazione ai 
professionisti della visione. L’azienda è 
inoltre orgogliosa dei numerosi progetti 
di responsabilità sociale e di comunità 
locale che vengono portati avanti in 
tutto il mondo, in cui collaboratori 
contribuiscono con le proprie proposte 
per sostenere attività specifiche ed 
essere così ambasciatori dei valori di 
Hoya sul territorio. In Italia, la società 
collabora con l’Assessorato alla Cultura 
del Comune di Garbagnate M.se. In 
particolare, nel mese di dicembre ha 
sostenuto il Centro Diurno Disabili 
“Archimede”, con la collaborazione del 
“Bar Oltre”, realtà locali impegnate in 
progetti di inclusione: con l’evento “una 
cioccolata per l’inclusione”, Hoya ha 
messo a disposizione dei ragazzi del 
Centro Archimede spazi dedicati e tutto 
l’occorrente per preparare una deliziosa 
cioccolata e dei dolci natalizi, con 
l’obiettivo di raccogliere fondi a sostegno 
del Centro.

ATTENZIONE PER I 
COLLABORATORI: I “CHIARI” 
VALORI PER UN LUOGO 
DI LAVORO MIGLIORE 
Creare un ambiente sano e collaborativo 
è la chiave per lavorare al meglio. Ecco 
perché Hoya ha creato una serie di valori 
che tutti i dipendenti nel mondo possono 
sostenere e condividere. Sono stati 
chiamati CLEAR e non si tratta di regole 
o istruzioni, piuttosto di indicazioni per 
creare un ambiente caldo e accogliente 
per tutti. Che cosa significa CLEAR? 
C sta per CARE, cioè, prendersi cura; 

L sta per LEARN, creare un ambiente in 
cui poter imparare e crescere aiutandosi 
a vicenda; E sta per EMPOWER, elevare 
il potenziale di ciascuno e mettere i 
colleghi in condizione di avere successo; 
A sta per ADAPTATION, cioè adattarsi 
a nuove situazioni, a modi di pensare 
diversi e a scenari inaspettati è un dono 
in un mondo in continua evoluzione; R 
sta per RESPECT: il rispetto per gli altri è 
una risorsa da proteggere e da celebrare. 
Questi valori rispecchiano qualità e 
caratteristiche osservate e mostrate, in 
modi diversi, in tutta Hoya: le persone, 
essendo più consapevoli dei propri 
comportamenti, diventano così più 
coscienti dell'impatto che questi hanno 
su loro stessi e sugli altri, e rendono Hoya 
un posto ancora migliore in cui lavorare 
e crescere. Il concetto di CLEAR si 
concretizza nelle azioni, ovunque 
nel mondo Hoya. In Italia, l’azienda si 
prende concretamente cura dei propri 
collaboratori a livello locale attraverso 
numerose iniziative per elevare il 
benessere sul posto di lavoro e il senso 
di appartenenza all’azienda. Ad esempio, 
tutelando la salute dei collaboratori, 
con la vaccinazione antinfluenzale 
gratuita per sé e per i familiari, offrendo 
screening visivo effettuato dai colleghi 
optometristi a tutti i dipendenti in 
occasione della Giornata Mondiale 
della Vista e con incentivi Welfare per 
combattere il «caro vita». Le questioni 
ambientali e le sfide sociali, oggi 
sempre più sentite, si integrano a 360° 
nell’attività di Hoya, che guarda al futuro 
per crescere insieme ai propri Partner 
e ai propri collaboratori in un contesto 
sano e innovativo.

Ambientale, economico-organizzativa 
e sociale: la sostenibilità, in tutti i suoi 
aspetti, fa da sempre parte della cultura 
aziendale di Hoya. Dall’attenzione alle 
persone, risorse e ambiente sono nati 
diversi punti di forza che nel tempo si 
sono trasformati in vantaggi competitivi, 
come il laboratorio produttivo di 
Garbagnate Milanese, fiore all’occhiello 
di Hoya nel mondo; ma anche i servizi 
distintivi dell’azienda, composta da 
250 collaboratori in tutta Italia, che 
quotidianamente lavorano con orgoglio, 
ascoltando le esigenze dei partner 
ottici-optometristi proponendo iniziative 
efficaci per la crescita dei centri ottici. 
Oggi Hoya ovunque nel mondo è 
focalizzata sulla sostenibilità con il 
progetto One Vision sui tre pilastri: 
ambiente, sostegno alla comunità 
e la garanzia di un luogo di lavoro 
sano e stimolante.

HOYA PER L’AMBIENTE 
E LA SICUREZZA: 
UN IMPEGNO CONTINUO 
Hoya Italia considera da sempre 
fondamentale il continuo miglioramento 
delle prestazioni aziendali nell’ottica 
della qualità dei prodotti e dei servizi. 
Per questi motivi l’azienda è ormai 
dagli anni 2000 certificata secondo 
i Sistemi di Gestione Aziendali per 
la Qualità ISO 9001, per l’Ambiente 
ISO 14001 e per la Salute e Sicurezza 
sul lavoro ISO 45001. Il gruppo 
nel mondo, in piena sintonia con 
gli obiettivi di Sviluppo Sostenibile 
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HOYA

I tre pilastri per un 
futuro migliore
Hoya è focalizzata sulla sostenibilità con il progetto 
One Vision sviluppato su tre segmenti: ambiente, sostegno 
alla comunità e la garanzia di un luogo di lavoro sano 
e stimolante. Il gruppo investe costantemente in questa 
direzione per garantire innovazione e crescita sostenibili.
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si prescrivevano occhiali, i servizi in 
abbonamento che prevedevano la 
consegna delle Lac a domicilio si 
sono rivelati una grande opportunità 
per i portatori e i professionisti stessi 
e hanno contribuito alla crescita del 
mercato delle monouso giornaliere".
Secondo l’esperto britannico, 
inoltre, "L’igiene è un ulteriore 
punto a favore delle giornaliere 
usa e getta - aggiunge Tompkins 
- I contenitori possono fungere da 
“serbatoio per i microrganismi” 
e i tassi di contaminazione possono 
essere molto elevati, fino al 50%. 
Anche la manipolazione delle Lac 

aumenta il rischio di contaminazione, 
insieme alla cattiva pratica di 
alcuni portatori che risciacquano 
quelle riutilizzabili con l’acqua del 
rubinetto. Le giornaliere, invece, 
eliminano tutte queste variabili 
semplicemente perché vengono 
smaltite ogni giorno. Naturalmente 
rimane il timore che i germi possano 
essere trasferiti dal polpastrello alla 
lente, ma Menicon ha sviluppato 
una soluzione innovativa per ridurre 
tale rischio di contaminazione con 
le Miru 1day, dotate di tecnologia 
Smart Touch™ che consente ai 
portatori di rimuoverle e applicarle 

Lenti a contatto giornaliere: 
possiamo pretendere di più?
Le lenti a contatto giornaliere rappresentano un driver 
importante per la crescita del centro ottico. Perché? 
La risposta ci viene fornita da Brian Tompkins, noto 
key opinion leader indipendente che ci offre anche un parere 
sul plus valore delle lenti Menicon. 

SOLEKO MENICON GROUP

I dati più recenti mostrano che 
il mercato delle lenti a contatto 
giornaliere sta crescendo di oltre il 
12% all’anno. Si stima infatti che le 
daily disposable registreranno il 
più alto tasso di aumento dell’intero 
comparto nei prossimi sei anni. 
Ma cosa sta guidando questo 
incremento? "Per rispondere alla 
domanda, Menicon ha deciso di 
guardare oltre e di chiederlo non 
soltanto a opinion leader italiani 
e internazionali, ma anche ai 
consumatori, perché sono loro i primi 
attori che possono farci capire cosa 
manca o se continuare per la strada 
tracciata per supportare al meglio le 
lenti giornaliere e i professionisti della 
visione - ha dichiarato Sabrina Lotto, 
Head of Marketing & Professional 
Services di Menicon Soleko - A tal 
proposito abbiamo coinvolto Brian 
Tompkins, optometrista ed esperto 
di riferimento indipendente di grande 
esperienza, nonché ex presidente della 
BCLA: molto apprezzato dal mercato 
italiano, è stato speaker in diverse 
edizioni del Convegno di Assottica". 
Tompkins ha fatto emergere un 
aspetto che spesso trascuriamo: 
"Le lenti a contatto registrano 
un’ottima incidenza nel business 
degli ottici optometristi - afferma 
- anche durante il periodo della 
pandemia, quando generalmente non 
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senza toccarne la superficie interna". 
Infine, le daily sono più rispettose 
dell’ambiente. Tale affermazione 
potrebbe sorprendere, ma basta 
considerare che i rifiuti generati dalle 
Lac sono meno dello 0,5% di quelli 
totali prodotti quotidianamente. 
Inoltre, i rifiuti delle monouso 
sono ridotti al minimo perché non 
necessitano di soluzioni per la 
manutenzione e pertanto non si 
immettono flaconi nell’ambiente. 
Alcuni produttori hanno anche 
studiato il modo per rendere più 
sostenibili le usa e getta. 
Grazie a queste aziende lungimiranti, 
oggi abbiamo lenti a contatto 
giornaliere confezionate in modo 
sostenibile, come le Miru 1day 
Menicon Flat Pack. Il packaging 
è così sottile che utilizza l’80% di 
plastica in meno rispetto ai blister 
tradizionali. Inoltre, l’imballaggio 
secondario è realizzato riutilizzando 
il 100% della plastica ottenuta nel 
processo di produzione delle lenti a 
contatto. "A mio avviso le giornaliere 
rappresentano il gold standard, 
offrendo vantaggi sia per il portatore 

sia per l’ambiente - prosegue 
Tompkins - le Lac oggi in commercio, 
soprattutto quelle di Menicon, sono 
particolarmente ingegnose grazie 
alla loro struttura polimerica e 
all’incredibile confezione, così sottile 
da non poter essere definita altro che 
magica. Se un nuovo utente viene 
da me e mi dice che ha smesso di 
indossare le lenti a contatto, so che 
non è affatto colpa delle lenti stesse, 
bensì del rapporto che ha instaurato 
con il professionista. Impiegare il 
tempo necessario per esaminare 
accuratamente la prescrizione 
di ogni soggetto e ascoltarlo con 
attenzione significa ottenere un 
ottimo risultato sia per il portatore 
sia per l’applicatore. Come ottici 
optometristi, dobbiamo assicurarci di 
trovare le Lac più adatte a ciascun 
individuo. Ciò è importante perché 
il prodotto può rivelarsi cruciale non 
solo per l’applicazione, ma anche per 
l’utilizzo". L’intervento di Tompkins 
è un momento importante, perché 
ribadisce elementi delle giornaliere 
che spesso come professionisti 
dimentichiamo di valorizzare e, 

invece, a volte sono il primo motivo di 
abbandono nelle nuove applicazioni, 
come la manipolazione. Per Menicon 
l’aspetto della semplicità applicativa 
abbinata alla maggiore sicurezza 
sono pilastri alla base della gamma 
Miru 1day di Menicon che, grazie 
alla tecnologia Smart Touch™, 
offre una confezione facile da 
aprire, con una specifica indicazione 
su dove la lente è posizionata: 
questo ne semplifica l’applicazione, 
aumentando la fiducia anche nei 
nuovi portatori e incoraggiandoli 
a continuare a utilizzarle. "Bisogna 
anche assicurarsi che i nostri 
utenti si sentano sufficientemente 
supportati ed è responsabilità di noi 
professionisti informarli. Solo così 
le lenti a contatto potranno avere 
lo sviluppo che meritano". In sintesi, 
per rispondere alla domanda iniziale, 
oggi possiamo fare in modo che le 
lenti giornaliere offrano tre grandi 
vantaggi: prescrizioni mirate, igiene 
migliorata e prodotti più rispettosi 
dell’ambiente, perché così sarà 
un’opportunità per tutti.
Menicon è pronta, e voi?
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Un progetto 
tutto italiano

CAFèNOIR | OPTO TEAM

LA COLLEZIONE FALL/WINTER 2023/2024 FA INCURSIONE 
NEGLI ANNI ’40 E SI VESTE CONTEMPORANEAMENTE 
DI ELEGANZA E DI VERSATILITÀ.

A partire dal 2016 a oggi, CAFèNOIR Eyewear ha 
registrato un incremento del fatturato a due cifre 
che gli ha consentito di investire ancora di più nella 
qualità dei materiali e nella versatilità del prodotto. 
La sua ecletticità, che lo rende adatto ai gusti di 
un pubblico molto vasto, è confermata anche per 
le nuove collezioni. L’Autunno/Inverno 2023/24 
sviluppa un concept all’avanguardia che racconta 
stati d’animo ed emozioni dell’uomo e della donna, 
con versatilità ed eleganza al tempo stesso. 
Prosegue la ricerca dei materiali e del design, da 
sempre punto fermo del brand per creare occhiali 
mai uguali e mai banali. CAFèNOIR Eyewear 
si posiziona nella fascia di massima vendibilità 
rivolgendosi a ogni tipo di donna e di uomo con 
proposte sempre fresche e sempre ricercate. Forme 
trend-setter, materiali di spessore e colorazioni 
sempre attuali danno, infatti, vita a un progetto 
di ricerca continuo basato sulla creatività, 
sull’impegno e la ricerca verso il prodotto. 
La collezione Eyewear è caratterizzata da un’infinita 
varietà di modelli e generi, differenza di stili e 
materiali ma con un unico comun denominatore: 
la voglia di stare al passo con le ultime tendenze e di 
raccontare qualcosa di sé e della propria personalità. 
La collezione Fall/Winter 2023/2024 racconta uno 
spaccato d’ispirazione anni ‘40, principalmente nella 
silhouette. Si spazia per il segmento vista da monture 
in metallo cerchiato con colori all’avanguardia e 
accattivanti a lastre screziate e multicolore su forme 
a farfalla. Il segmento sole sembra anch’esso tornato 
agli anni ‘40 per le forme che sono reinterpretate 
in una chiave contemporanea e audace. La linea 
CAFèNOIR Eyewear è destinata esclusivamente al 
cliente ottico. Attualmente vanta una distribuzione 
omogenea dal Nord al Sud Italia ed è presente 
nei migliori centri ottici italiani. 
Veniteci a trovare al MIDO 
allo Stand. E02 E04 al Pad. 1
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CECOP Group è la prima community internazionale 
esperta nella gestione e sviluppo degli ottici indipendenti

NUOVI ABBONAMENTI 
MARKETING

Migliora il rendimento della tua attività

PERCHÈ 
ABBONARSI?
CECOP ti affiancherà a 360° verso la digital transformation del tuo 
punto vendita. Grazie all’esperienza e alla competenza nel settore ti 
offriamo solo le migliori soluzioni strategiche su misura per te.

PERCHÉ USARE 
GOOGLE BUSINESS?
Il 90% delle ricerche online in Italia vengono realizzate su Google.
Google My Business è uno strumento fondamentale per raccogliere le 
recensioni dei tuoi clienti e, allo stesso tempo, migliorare la tua visibilità 
online, mostrando il tuo profilo nellericerche degli utenti, aumentando 
la tua potenziale clientela!

COS’É 
IL GEOMARKETING?
Il geomarketing è un approccio di marketing che utilizza le informazioni 
del territorio dove ti trovi per analizzare, pianificare ed ottimizzare le 
attività di marketing.

SCARICA LA BROCHURE INFORMATIVA 
PER SCOPRIRE DI PIÙCECOP Group è la prima community internazionale 
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L’estetica 
minimalista si 
tinge di colore
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TREE SPECTACLES

La collezione Coloristic di TREE Spectacles - 
distribuita in esclusiva sul territorio italiano da Vega 
- parte dalla teoria dei colori, che studia come questi 
ultimi possano essere combinati, bilanciati e lavorati per 
suscitare sensazioni uniche ed effetti speciali.

PERCHÉ È STATO SCELTO IL NOME COLORISTIC?
"Coloristic" è un termine spesso utilizzato nel design 
e nelle arti visive in generale per descrivere l'enfasi sui 
colori e sulle loro interazioni al fine di creare un certo 
effetto visivo o emotivo. Le considerazioni coloristiche 
vanno oltre la semplice selezione dei colori; riguardano 
il modo in cui i colori stessi vengono combinati, 
bilanciati e manipolati per trasmettere sensazioni, 

atmosfere o messaggi specifici. Se scelta dei colori 
giusti è il passaggio fondamentale perché ciascuno 
evoca emozioni e associazioni diverse, il modo in cui 
interagiscono può creare un contrasto dinamico o un 
equilibrio armonioso. Partendo da una comprensione 
raffinata del colore, TREE Spectacles realizza lo schizzo: 
il ponte tra concetto e realtà, dove linee e forme si 
fondono per formare la struttura scheletrica dell’idea. 
Lo schizzo funge da mappa, guidando la mano nella 
ricerca della proporzione e della composizione perfette. 
Ogni tratto porta intenzione, testimonianza dell’impegno 
nell'esprimere la visione in forma tangibile. Per Coloristic 
è stato utilizzato il contrasto per indirizzare l'attenzione. 
L'uso di un colore audace e contrastante insieme a 

LA COLLEZIONE COLORISTIC ATTINGE ISPIRAZIONE 
DALLA TEORIA DEL COLORE, IMPIEGANDO ARMONICHE 
COMBINAZIONI CROMATICHE PER PLASMARE 
UN'ATMOSFERA UNICA PER CIASCUN MODELLO.
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uno più neutro può creare enfasi e attirare l'occhio 
su un dettaglio specifico pur mantenendo sempre 
equilibrio e armonia.

LA COLLEZIONE SVILUPPA IL CONCETTO DEL 
LESS IS MORE
La collezione emerge come l'incarnazione sublime 
dell’estetica minimalista e moderna di TREE Spectacles.
La cura meticolosa nella selezione delle tonalità 
cromatiche e la loro disposizione attenta all'interno 
di ciascun design non solo testimoniano il profondo 
impegno verso l'estetica, ma creano anche 
un'esperienza emotiva avvolgente per chi osserva. 
Le sfumature scelte, affinate con maestria, non solo 
catturano l'essenza delle tendenze attuali del fashion, 
del design e delle arti visive in generale, ma si 
configurano come autentiche comunicazioni visive 
dell'identità distintiva del marchio. 
L'approccio cromatico diviene, pertanto, uno strumento 
eloquente per diffondere la visione dell'azienda che si 
esprime attraverso occhiali innovativi e di pregevole 
fattura. In questa sinergia di minimalismo e design 
moderno, l'approccio coloristico emerge come 
l'elemento unificante che conferisce coerenza e vitalità 
alla collezione stessa. Il risultato di questa fusione 
sapiente di minimalismo, design moderno e la profonda 
comprensione del colore è una collezione che si 
manifesta come uno specchio della contemporaneità, 
avvincente ed espressiva. In questa sinfonia di forme 
essenziali e colori evocativi, le esigenze funzionali si 
fondono armoniosamente con le aspettative estetiche. 
Coloristic si distingue ulteriormente per la sua qualità 
superiore e la complessità della produzione dei modelli. 
Ogni dettaglio, dal design iniziale all'assemblaggio 
finale, è affrontato con un'attenzione scrupolosa e un 
savoir-faire artigianale. Questo approccio dedicato si 
manifesta nella creazione di occhiali che non sono solo 
accessori, ma opere d'arte funzionali.

L’APP: LA BOUTIQUE TREE SPECTACLES IN TASCA
La nuova app TREE Spectacles ha un design di facile 
fruizione ed è facilmente accessibile da smartphone 
e tablet e permette di effettuare direttamente gli 
ordini. Per cercare le serie basta sfogliare le pagine 
e aggiungere gli articoli al carrello. Non è prevista 
alcuna operazione check-out perché è sufficiente 
scattare una foto degli articoli selezionati o inviare un 
messaggio con le scelte. Un team dedicato si occuperà 
del resto. Inoltre, se si hanno domande o si ha bisogno di 
assistenza, gli operatori risponderanno immediatamente 
dalla chat. È possibile ricevere aggiornamenti esclusivi 
sugli eventi, spettacoli e fiere. Se si attiva l’opzione 
dedicata alle notifiche, si possono ricevere in anteprima 
anche le nuove uscite. Infine, è possibile accedere e 
scaricare video e immagini dai nostri canali del brand.

commerciale@vegaoptic.it

0323 405500 |  331 6619385

www.vegaoptic.it

Vega S.r.l.
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Coloristic

"Coloristic" si riferisce all'uso e 
all'organizzazione dei colori. È un 
termine spesso utilizzato nel design e 
nelle arti visive in generale per 
descrivere l'enfasi sui colori e sulle 
loro interazioni al fine di creare un 
certo effetto visivo o emotivo. Le 
considerazioni coloristiche vanno 
oltre la semplice selezione dei colori; 
riguardano il modo in cui i colori 
vengono combinati, bilanciati e 
manipolati per trasmettere 
sensazioni, atmosfere o messaggi 
specifici.

 Coloristic
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Un alleato prezioso
TRA GLI STRUMENTI PER FIDELIZZARE IL CLIENTE LA TECNOLOGIA 
SVOLGE UN RUOLO DI PRIMARIA IMPORTANZA, IN QUESTO CONTESTO 
SI INSERISCE IL SOFTWARE CRM SUPPORTANDO L'OTTICO IN UNA 
COMUNICAZIONE MIRATA E SIGNIFICATIVA, CHE SI RIFLETTE IN UNA 
RELAZIONE PIÙ SOLIDA E DURATURA CON IL CLIENTE. 

BLUDATA INFORMATICA

In un mondo che si evolve rapidamente, la tecnologia 
digitale e l'informatica sono pilastri fondamentali 
nell'evoluzione delle dinamiche di interazione tra le imprese 
e la loro clientela. 
Nell'ottica, un settore in cui personalizzazione e precisione 
sono essenziali, l'impiego di strumenti informatici avanzati 
è un alleato prezioso per costruire e mantenere relazioni 
significative con i clienti. Il valore di ogni cliente non si 
misura solamente in termini economici, ma anche nel 
grado di soddisfazione e fiducia. La soddisfazione del 
cliente, che si sente seguito dal suo ottico nel post-vendita, 
accresce il suo customer life time value, ovvero il 
suo valore economico nel tempo. È un circolo virtuoso: 
più il cliente è seguito dall’ottico, più aumenta la sua 
soddisfazione. Di conseguenza, sarà più disposto a seguire 
i consigli dell’ottico, quindi ad acquistare più occhiali in 
base alle occasioni d’uso e a cambiarli più spesso per 
aumentare il suo benessere visivo. Inoltre, diventerà un 
brand ambassador, ovvero parlerà con entusiasmo dei 
servizi dell’ottico ad amici e conoscenti, di persona e online. 
I leader visionari hanno da tempo compreso l’importanza di 
concentrarsi sul valore del cliente e sulla sua fidelizzazione 
piuttosto che perseguire profitti a breve termine e hanno 
abbracciato dei processi di fidelizzazione dei clienti. 
Infatti, fidelizzare i clienti significa aumentare il numero 
delle volte che un consumatore varcherà la porta del nostro 
centro ottico, ma anche incrementare il passaparola positivo 
sulla nostra attività. Più clienti fidelizzati parleranno bene del 
nostro centro ottico ad amici e conoscenti, residenti magari 
in quartieri limitrofi, maggiore sarà la possibilità di allargare 
il nostro raggio di azione. Il consumatore fidelizzato è 
infatti colui che quando viene a trovarci, esce dal centro 
ottico acquistando uno o più prodotti e con una spesa 
media più alta di quella sostenuta dall’acquirente saltuario. 
Fidelizzazione significa anche aumentare il cross-selling. 
Infatti, sappiamo che il cliente fidelizzato è quello che 
ci chiede ulteriori informazioni e alternative di prodotto 
ed è più disposto ad ascoltare la nostra proposta sui 
prodotti o servizi che possiamo offrirgli.

UN VALIDO ALLEATO
Il software CRM è una risorsa preziosa in questo contesto, 
fungendo da ponte tra la tecnologia e la strategia di cura e 
attenzione al cliente. Il software CRM, infatti, supporta l'ottico 
in una comunicazione mirata e significativa, che si riflette in una 
relazione più profonda e duratura con il cliente. 
Ogni ottico può organizzare l’attività di fidelizzazione in modo 
diverso, in base alle sue specifiche esigenze, ma lo scopo è per 
tutti il medesimo: passare da una relazione “uno a pochi” a una 
relazione “uno a uno”, valorizzando il rapporto. 
Bludata, attenta alle esigenze dei professionisti dell'ottica, 
ha sviluppato FOCUS CRM, un software integrato con 
il programma gestionale FOCUS 10, che permette 
anche di gestire comunicazioni personalizzate, calibrate sui 
bisogni del cliente e sulle opportunità di ritorno nel centro 
ottico. FOCUS CRM, grazie alla molteplicità di mezzi di 
comunicazione utilizzabili, ai filtri di segmentazione dei 
destinatari e alla personalizzazione dei messaggi, consente di 
inviare comunicazioni che rispecchiano le preferenze personali 
del cliente, che si tratti di un promemoria per una visita 
periodica, di aggiornamenti su innovazioni nel campo delle lenti, 
o di consigli sulla scelta dell’occhiale più adatto allo stile di vita 
del cliente. Attraverso una soluzione informatica all'avanguardia 
come FOCUS CRM, si apre la porta a un mondo di possibilità 
per migliorare la fidelizzazione, aumentando la soddisfazione 
dei clienti e, di riflesso, il loro valore per il centro ottico.
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FRASTEMA OPHTHALMICS

A MIDO L’AZIENDA PRESENTERÀ IN ESCLUSIVA LE NOVITÀ 
CANON MEDICAL PER IL COMPARTO DELL’OTTICA: 
IL RETINOGRAFO CR-10 E L'AUTOREF-KER RK-F3M.

Soluzioni pioneristiche
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Dal 1996 Frastema Ophthalmics 
propone al mercato dell’oftalmologia 
e dell’ottica un’ampia offerta di 
strumentazione per l’allestimento 
completo dello studio del medico 
oculista e del centro ottico. 
Sceglierla come partner significa poter 
contare su un servizio completo, e su 
una consulenza e assistenza pronta 
e reattiva, in qualsiasi parte della 
penisola. L’azienda è distributore 
esclusivo di alcuni dei migliori brand 
del settore, tra cui il marchio Canon, 
con i suoi prodotti tecnologicamente 
pionieristici e dall’affidabilità 
riconosciuta e sperimentata.

CR-10: IL RETINOGRAFO 
AUTOMATICO DI NUOVA 
GENERAZIONE CANON MEDICAL
È la telecamera retinica non midriatica 
completamente automatica di 
Canon: una piccola rivoluzione nella 
cura degli occhi.

Perfetto ovunque
Il retinografo CR-10, grazie al suo 
ingombro ridotto e alla disposizione 
flessibile, può essere comodamente 
posizionato in qualsiasi spazio, anche 
in un angolo o contro un muro. Il touch 
screen operativo può essere collocato 
su qualsiasi lato del dispositivo.

Messa a fuoco automatica
Messa a fuoco efficiente anche su 
pupille piccole. Stop alle immagini 
retiniche sfocate: ora è possibile 
una nitidezza cristallina. Grazie 
all’allineamento e al tracciamento 
automatico dell'occhio esterno 
il CR-10, trova e mantiene 

automaticamente la posizione 
centrale corretta per osservazioni 
accurate dell’occhio. 

Esposizione automatica 
fotometrica 
È possibile ottenere condizioni di 
osservazione ottimali grazie alla 
regolazione intelligente dell'intensità 
della luce di osservazione e del 
flash in tempo reale, in base alla 
luce riflessa dalla retina: esposizione 
corretta, indipendentemente dall’etnia 
o dalle dimensioni della pupilla. 

Fotocamera digitale EOS 
da 32,5 MP 
È progettata specificamente per la 

fotografia oftalmica, integrata con un 
processore di immagini DIGIC che 
utilizza algoritmi dedicati per fornire 
parametri di immagine ottimali per 
l'imaging della retina. 

Soppressione dell'opacità 
Le opacità oculari possono disperdere 
la luce e offuscare i bordi dei vasi 
sanguigni, riducendo la differenza di 
luminosità della retina. Con l’esclusivo 
software Canon Opacity Suppression, 
la luminosità e il colore originali della 
retina sono ripristinati. 

Software Retinal Expert 
Il software RX offre il pieno controllo 
del dispositivo CR-10, elimina la 
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necessità di inserire manualmente 
i dati del paziente, permette di 
importare elenchi di pazienti 
direttamente dal sistema di gestione 
dello studio, consente di archiviare 
gli studi recenti sulla stazione di 
acquisizione.

AUTOREF-KER CANON RK-F3M
L’autorefrattometro cheratometro 
è un unico strumento studiato che 
consente di svolgere almeno due 
funzioni: misurazione oggettiva 
del potere refrattivo dell’occhio 
(refrazione) e misurazione del raggio 
di curvatura corneale (cheratometria). 
La misurazione della refrazione 
oggettiva misura il grado di 
ipermetropia, miopia, astigmatismo, 
ecc. mentre il raggio di curvatura 
corneale viene misurato proiettando 
un’immagine dell’anello sulla superficie 
corneale. È in grado di valutare il 
diametro pupillare e di misurare 
lo sforzo accomodativo.

Altri vantaggi dello strumento
È automatico: una migliore 
operabilità è possibile grazie al 
monitor LCD touch tiltabile da 10,4 
pollici; è compatto: il monitor può 
essere spostato verticalmente e 
orizzontalmente e installato in diverse 
posizioni anche per spazi più ristretti; 
è easy to use: l’esame può essere 
eseguito con un semplice tocco e 
il passaggio tra sinistra e destra è 
completamente automatico. 
Infine, la funzione di autoregolazione 
del gain permette una 
retroilluminazione più accurata.

Misurazioni di rifrazione e 
cheratometria
Adatto per l'uso nei negozi di ottica 
e negli ospedali, la rifrazione può 
essere misurata in varie condizioni 
di luce: scotopico, mesopico e 
fotopico. La misurazione della 
cheratometria periferica è 
automatica e fornisce indicazioni 
di misurazione precise di 0,01 D e 
la misurazione del bianco-bianco 

corneale e dell'accomodamento 
oggettivo. È dotato di Imaging con 
retroilluminazione.

Diametro Corneale da bianco a 
bianco (WTW)
Per la diagnosi di varie malattie 
oculari come la cataratta, nella 
chirurgia refrattiva e per l’applicazione 
di lenti a contatto. Il diametro WTW 
può essere stabilito in pochi secondi.

Alloggio
Procedura di misurazione 
completamente automatizzata per 
l’intervallo di alloggio (ACM) da 
infinito a 20 cm: 0 ~ 5 D. Il risultato 
viene mostrato in un grafico.

Connettività estesa
Diverse porte di comunicazione: 
RS-232C, USB e LAN. I risultati 
della misurazione possono essere 
condivisi visualizzando i risultati 
sullo schermo LCD, possono essere 
stampati ed espressi come file 
(.xml, formato JOIA) o come report 
(JPEG), per inviare informazioni al 
database dei clienti o al sistema 
informativo.

Frastema Ophthalmics è parte di 
FE-Group, che riunisce i migliori 
marchi del settore ottico e oftalmico 
per offrire agli specialisti un ampio 
portfolio prodotti, servizi e soluzioni, 
compresi sistemi integrati di lavoro.
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IRSOO
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Computer Vision Syndrome (CVS) 
è il termine usato per descrivere 
l'insieme di sintomi visivi, oculari e 
muscolo-scheletrici che derivano 
dall'uso prolungato del computer 
e dei dispositivi digitali in genere. 
Nel mondo del lavoro moderno, 
il computer è onnipresente e vi si 
trascorrono diverse ore al giorno 
svolgendo attività tra le più diverse. 
Anche al di fuori dell’ambito 
lavorativo si registra un elevato uso 
di smartphone e tablet per attività 
ludiche o sociali. Molti dei nostri 
clienti, giovani e meno giovani, 
che studiano o lavorano davanti a 
un computer, lamentano tutta una 
serie di sintomi che vanno dalla 
visione sfuocata al mal di testa alla 
secchezza oculare. Una parte di 
questa sintomatologia può essere 
ridotta da una correzione oftalmica 
adeguata. Oggigiorno le aziende 
del settore oftalmico propongono, 
nel loro portafoglio prodotti, lenti 
multifocali progettate per scopi 
specifici. Ne sono un esempio le 
monofocali “evolute”, che presentano 
una geometria simile a una lente 
progressiva, ma con valori di 
addizione bassi e, soprattutto, 
destinate anche a una clientela non 
presbite. Inoltre, le lenti per ufficio 
o occupazionali vengono in aiuto 
di tutti quei presbiti che ancora 
svolgono un’importante attività da 
vicino con elevate esigenze per la 
distanza intermedia.
Per chi desidera acquisire maggiore 
consapevolezza sulla Computer 
Vision Syndrome e sugli strumenti 
teorico-pratici utili a gestire 
correttamente tutti quei soggetti, 
presbiti e non, con particolari 
esigenze legate allo studio o al 
lavoro, IRSOO propone un corso 
che ha lo scopo di evidenziare quali 
siano i vantaggi e gli svantaggi nella 
prescrizione di queste particolari lenti 
oftalmiche e aiutare il professionista 
nella scelta della giusta geometria in 
funzione delle esigenze del portatore.
Partendo da tali propositi, il corso 

verrà diviso in due parti: la prima 
relativa alla gestione e scelta delle 
lenti occupazionali; la seconda 
focalizzata sulle lenti a supporto 
accomodativo e sull’accettabilità 
di positivo da vicino nei soggetti 
non presbiti. Come d’uso nei corsi 
IRSOO, grande spazio sarà riservato 
alle esercitazioni pratiche: infatti 
per ogni argomento sarà prevista 
una parte teorica iniziale e una 
parte pratica a completamento 

della teoria. Responsabili del corso 
sono Massimiliano Antonio Iaia 
e Paolo Sostegni, optometristi con 
ampia esperienza sia nell’attività 
di docenza, sia al contatto con il 
pubblico nel centro ottico. Il corso è 
articolato in un incontro in presenza, 
che si terrà domenica 21 e lunedì 22 
gennaio presso l'Istituto di Ricerca 
e di Studi in Ottica e Optometria 
di Vinci, con orario: domenica 10:30 
– 19:30 e lunedì 08:30 – 14:00.

COME AFFRONTARE NEL PROPRIO CENTRO OTTICO LA 
COMPUTER VISION SYNDROME? QUALI STRUMENTI 
UTILIZZARE? PER RISPONDERE A QUESTA MODERNA 
ESIGENZA, IRSOO ORGANIZZA A FINE GENNAIO UN 
CORSO SULLE LENTI PROGRESSIVE OCCUPAZIONALI 
E A SUPPORTO ACCOMODATIVO.

Acquisire 
consapevolezza 
sulla CVS
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ITAL-LENTI

ITAL-LENTI È UNA REALTÀ CHE DA SEMPRE PUNTA 
SULL’INNOVAZIONE E PER RENDERLA FRUIBILE AI CENTRI 
OTTICI HA ARTICOLATO UN SISTEMA DI FORMAZIONE 
A CUI HANNO ADERITO OLTRE 700 CENTRI OTTICI: 
LA TECHNOLOGY ACADEMY.

Il progetto 
Academy

Con l'ultimo appuntamento dell'11 
e 12 dicembre si è conclusa 
l’Academy Ital-Lenti 2023, che 
si è sviluppata nel corso dell'anno 
con numerosi incontri che hanno 
visto la partecipazione di oltre 700 
centri ottici. “L’Academy 2023 - 

dichiara in una nota Paolo Marchesi 
Product e Marketing Manager di 
Ital-Lenti – ha avuto due differenti 
momenti di coinvolgimento dei nostri 
partner professionali, nei quali è 
stato particolarmente apprezzata la 
necessità di una continua formazione 

tecnica e di marketing, per poter 
offrire nel proprio centro ottico 
il più alto livello di soluzioni per 
soddisfare le crescenti necessità 
visive di tutti i moderni portatori. 
La formazione e le competenze 
tecniche e di marketing sulle lenti 
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oftalmiche sono oggi di fondamentale 
importanza per poter competere 
sul mercato e per differenziare il 
proprio centro ottico dai competitors 
territoriali”. “Per supportare i nostri 
partner commerciali, ormai da 
diversi anni abbiamo introdotto un 
percorso formativo denominato 
“Progetto Academy”, dove con il 
supporto di professionisti del prodotto, 
della comunicazione e del marketing, 
vogliamo offrire un valore aggiunto 
agli operatori del settore che hanno 
la necessità di specializzarsi su questi 
temi”, prosegue Marchesi. Dal mese 
di settembre il secondo step del 
“Progetto Academy” ha previsto 
una visita di due giorni nella realtà 
produttiva di Ital-Lenti situata a 
Puos d’Alpago, in provincia di Belluno, 
nel contesto dell’Alpago-Cansiglio, 
conosciuto come “Il balcone delle 
Dolomiti”, una delle più incantevoli 
location dell’Italia Nord-Est, terra 
ricca di storia, cultura e tradizioni, 
lambita dalle rive dello stupendo 
Lago di Santa Croce. In questi due 
giorni di lavori, oltre a una visita 
all’unità produttiva aziendale, è 
stato fatto un focus formativo di 
approfondimento sui prodotti e 
tecnologie high-tech di ultima 
generazione concepiti nei nostri reparti 
ricerca e sviluppo e nel contempo 
abbiamo avuto l’opportunità di visitare 
il Museo dell’occhiale di Pieve di 
Cadore. “Il museo, di grande interesse 
storico e culturale per il nostro settore, 
ha la funzione di raccogliere, studiare 
e conservare il patrimonio di oggetti, 
immagini, testimonianze scritte e orali 
riguardanti la storia dell'occhiale e di 
altri strumenti ottici nelle sue diverse 
declinazioni, e di documentare lo 
sviluppo dell'industria dell'occhiale 
e dei suoi annessi nella Provincia 
di Belluno. La valorizzazione di tale 
patrimonio e la divulgazione degli 
aspetti storico-culturali a esso sottesi 
costituiscono un importante obiettivo 
di questa istituzione culturale”, 
specifica Marchesi. “Tornando alla 
nostra Academy - continua Marchesi 
- precedentemente nei mesi di giugno 
e luglio abbiamo invece effettuato 
un tour di presentazione a livello 

nazionale, dove ai partecipanti 
abbiamo presentato l’ultima novità di 
Ital-Lenti: la lente progressiva Premium 
Armonie, la nostra prima lente 
realizzata con l'ausilio dell'intelligenza 
artificiale che, usufruendo di un infinito 
database di calcoli ed elaborazioni 
matematiche sviluppate da Ital-Lenti 
negli anni, ci permette di determinare 
la migliore geometria per ogni 
soggetto nell'ambito delle abitudini e 
delle routine quotidiane, ottimizzando 
e personalizzando la lente adattandosi 
alle specifiche esigenze in funzione 
del potere refrattivo del valore 
addizionale e dei parametri posturali 
individuali. Inoltre, nei vari incontri 
abbiamo presentato Eyefit Smart, 
il nuovissimo ed esclusivo sistema 
Ital-Lenti per supportare il centro ottico 
nella determinazione dei parametri 
posturali del portatore in funzione 
della montatura prescelta, oltre che di 
aiuto e supporto per fornire al cliente 
finale tutte le necessarie informazioni 

relative alle lenti ai trattamenti e 
alle lavorazioni”. Subito dopo le 
festività natalizie il percorso formativo 
proseguirà con alcuni webinar, 
dove ci sarà l’approfondimento di 
argomenti specifici e, a richiesta, potrà 
essere valutata nei mesi successivi 
l’organizzazione di una giornata 
formativa personalizzata sui prodotti, 
riservata ai collaboratori del centro 
ottico presso il punto vendita o in 
altra location. “Si è appena concluso 
il programma Academy di Ital-Lenti 
2023 ma già abbiamo programmato 
la prossima sessione 2024, che si 
articolerà nei mesi di marzo, aprile 
e maggio con altre importanti 
novità in fase di preparazione”, 
conclude Marchesi. 
Ulteriori informazioni sul 
programma Academy possono 
essere richieste agli agenti di 
vendita sul territorio nazionale 
o inviando una mail all’indirizzo 
prima@itallenti.com.
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Il mercato italiano dell’ottica si divide in tre parti: le grandi 
catene, che conquistano giorno dopo giorno porzioni di 
territorio, i negozi online, che attuano politiche sempre più 
aggressive e gli ottici indipendenti. Questi ultimi sono il fiore 
all’occhiello della categoria oltre ad avere investito risorse 
e passione nella costruzione di un'attività commerciale, 
s’impegnano per far crescere il loro business e la loro 
conoscenza attraverso formazione. Ma non solo: negli anni 
hanno investito tempo ed energie nella fidelizzazione del 
cliente. Di fronte all’attuale fotografia del mercato, vedere 
svanire il proprio lavoro di fronte alla concorrenza di grandi 
gruppi e multinazionali è difficile da fronteggiare. 
Non possiamo negare che se un prodotto si vende online 
è perché qualcuno ha fatto la prima applicazione, gratuita, 
molto probabilmente!

QUAL È LA RISPOSTA CHE SI PUÒ DARE PER 
FRONTEGGIARE LA SITUAZIONE?
La soluzione è univoca: oggi il mercato richiede di 
differenziare e Kontakt Lens V.A.O., realtà operante sul 
territorio nazionale da oltre 30 anni, ha la risposta.
Grazie a uno staff multidisciplinare, è infatti in grado di far 
fronte alle più disparate necessità della clientela, offrendo 
anche prodotti a marchio privato, che rappresentano la 
chiave per la differenziazione. L’azienda offre la possibilità 
di brandizzare la quasi totalità di lenti a contatto presenti 
sul mercato e una gamma completa di soluzioni per la 
manutenzione di tutte le tipologie di Lac.

I PASSI PER CREARE IL PROPRIO MARCHIO:
1. Scegliere la tipologia di lenti a contatto
2. Creare il proprio marchio
3. Decidere il prezzo di vendita

COSA POSSIAMO OTTENERE CON UNA LINEA 
A BRAND PERSONALIZZATO?
• Vendita di un prodotto esclusivo, unico;
• Abolizione della concorrenza;
• Tutela della clientela.
L'unico modo per distinguersi dalla massa è abbandonare i 
prodotti di massa!

PRODOTTI A BRAND & CO.
In una società in continuo mutamento, Kontakt Lens V.A.O. 
è da sempre impegnata nella ricerca di prodotti innovativi. 
All’interno della gamma di prodotti OnlyOne si inseriscono due 
grandi novità: Luxe Beauty e Wellness.

LUXE BEAUTY
Entra a far parte della famiglia di lenti cosmetiche una nuova 
varietà di colori, ancora più naturale e affascinante. 
Le nuove Luxe Beauty sono disponibili in versione mensile e 
giornaliera, neutre e graduate.

WELLNESS, UNA NOVITÀ SETTIMANALE
Sempre con l'obiettivo di fare la differenza abbiamo aggiunto 
alla famiglia un nuovo tipo di ricambio, il ricambio settimanale!
A chi si domanda “perché settimanale”, rispondiamo: 
• Innovazione; 
• Unicità; 
• Competitività.
Quello del settimanale è un segmento di mercato 
completamente nuovo, che non teme rivali. Molti clienti 
restano ancorati alle mensili per motivi puramente economici. 
Le lenti a ricambio settimanale permettono di avere il 
risparmio del ricambio mensile ma con un ricambio effettivo 
più frequente. Inutile sottolineare in questa sede i vantaggi 
in termine di igiene e comfort di un ricambio più frequente…  
da qui il nome della nuova linea “Wellness”.

KONTAKT LENS V.A.O. OFFRE AL CENTRO OTTICO LA POSSIBILITÀ DI 
BRANDIZZARE LA QUASI TOTALITÀ DI LENTI A CONTATTO PRESENTI 
SUL MERCATO E UNA GAMMA COMPLETA DI SOLUZIONI PER LA 
MANUTENZIONE DI TUTTE LE TIPOLOGIE DI LAC.

Il plus valore
KONTAKT LENS V.A.O.
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Perché è fondamentale 
la lampada a fessura 

digitale?
LA LAMPADA A FESSURA DIGITALE È UNO STRUMENTO 

NECESSARIO PER UN MODERNO STUDIO DI REFRAZIONE QUANDO 
BISOGNA OPERARE UNA CONTATTOLOGIA AVANZATA OPPURE, 

SEMPLICEMENTE, IMMAGAZZINARE IMMAGINI PER UN FOLLOW-UP 
DEL PAZIENTE. RS-5000 DI REXXAM VIENE INCONTRO A TUTTE 

QUESTE ESIGENZE. VEDIAMO COME IN QUESTO ARTICOLO.

POLYOFTALMICA

La lampada a fessura RS-5000 di Rexxam può 
essere equipaggiata con il nuovissimo sistema di 
acquisizione di immagini digitale DCS-700 con 
relativo software di utilizzo in italiano. È dotata di 
illuminazione dall’alto e sorgente luminosa a LED, che 
sviluppa una luce di altissima qualità senza falsificare 
i colori. La sorgente LED fornisce all’utilizzatore una 
visione molto migliorata anche dei più piccoli dettagli 
della camera anteriore, grazie alla lunghezza d’onda 
di luce più corta rispetto alla luce alogena.
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RS-5000 fornisce anche una 
illuminazione maggiore, una stabilità 
cromatica che è indipendente al cambio 
di intensità luminosa, inoltre non è più 
necessario sostituire le lampadine. 
Altro incredibile vantaggio di questa 
lampada a fessura è l’apertura della 
fessura fino a ben 15mm che permette 
l’osservazione del comportamento della 
lente a contatto morbida osservando 
entrambe le estremità e assicurando 
un ampio campo visivo. La lampada a 
fessura è fornita di ben 5 ingrandimenti 
(6x, 10x, 16x, 25x, 40x) e di oculari da 
12,5x, con un’altissima qualità ottica di 
produzione giapponese. Anche la base 
è stata rivista, migliorando i movimenti 
che anche dopo anni e anni di utilizzo 
rimarranno sempre morbidi e precisi. 
Il nuovo joystick permette di azionare 
il sistema di acquisizioni immagini 
molto semplicemente e prontamente 
da parte dell’operatore, il quale può 
anche facilmente controllare l’intensità 
luminosa della fessura e della fibra 
ottica per l’illuminazione dello sfondo 
per le immagini digitali, tutto in un 
unico controllo. Una bella comodità che 
permette alla fotocamera di acquisire 
le immagini con una qualità superiore. 
Al fine di migliorare l’osservazione delle 
immagini in fluorescina, la RS-5000 
è anche dotata del filtro giallo 
incorporato, che è possibile inserire 
o disinserire facilmente mediante 
comando meccanico. Il sistema di 
immagini digitale DCS-700 è dotato 
di un sensore chipset CMOS da 5 
megapixel, che permette all’operatore 
di salvare immagini o video degli esami. 
Il software è molto semplice e intuitivo, 
in lingua italiana e permette all’operatore 
di diagnosticare con facilità e creare 
report di stampa. La linea di lampade 
a fessura di Rexxam si completa con 
altri quattro modelli, tutti caratterizzati 
dalla stessa qualità ottica e meccanica 
di produzione giapponese. 
Per maggiori informazioni contattare 
il numero Tel. 0521.642126 oppure 
visitare il sito www.polyoftalmica.it 
per conoscere i dettagli e la scheda 
tecnica del prodotto.
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ZEISS VISION CARE

LA NUOVA GAMMA ZEISS SMARTLIFE È STATA 
MODIFICATA IN BASE AL NUOVO STILE DI VITA ODIERNO 
E AL COMPORTAMENTO VISIVO A ESSO CORRELATO.

Migliorata, ampliata 
e rivoluzionata

Per soddisfare le esigenze di portatori 
sempre più connessi e in movimento, 
nel 2020, ZEISS aveva introdotto 
il portafoglio ZEISS SmartLife, 
composto da lenti monofocali, 
Digital e lenti progressive. 
La gamma è diventata in breve tempo 
un caposaldo per gli ottici partner 
che desideravano offrire ai propri 
clienti una tecnologia all’avanguardia 
in una lente di ricetta in linea con le 
loro esigenze. L’intera gamma è stata 
recentemente oggetto di un corposo 
rinnovamento su tre fronti legato 
all'evoluzione della tecnologia continua 
incessante in cui l‘apparato visivo è al 
centro di questa rivoluzione. 

LE TRE NOVITÀ
La gamma è stata migliorata, ampliata 
e rivoluzionata. In primis, è stata 

migliorata la tecnologia SmartView 
2.0 in maniera trasversale applicandola 
su tutte le lenti SmartLife; è stata 
la gamma con l’introduzione della 
SmartLife Young, una lente sviluppata 
ad hoc per la fascia di età sotto i 
vent’anni. La terza novità riguarda il 
nostro top di gamma perché tutta la 
versione Individual - quindi monofocali, 
digital e progressive - è stata evoluta 
nella versione SmartLife Individual 3, 
la più personalizzata di sempre. 

LA TECNOLOGIA SMARTVIEW 2.0
Negli ultimi due/tre anni, la fruizione 
dei dispositivi digitali non solo è in 
movimento, ma è anche sempre più 
immersiva e ricca. Le lenti devono 
stare al passo con questa evoluzione, 
che ha un forte impatto anche 
sui comportamenti oculomotori. 

La tecnologia SmartView 2.0 è stata 
evoluta grazie al miglioramento 
della Core Technology, già presente 
in passato, ma ora integrata con 
gli ultimi studi realizzati dalla 
Università di Tübingen e che 
prende in considerazione più dati 
oculomotori. Utilizzando alcuni 
sistemi di eye-tracking specifici è 
stato dimostrato che non c’è un solo 
centro di rotazione dell’occhio, bensì 
due: uno per i movimenti orizzontali 
e uno per quelli verticali. Tutte le lenti 
SmartLife utilizzano questa tecnologia, 
che quindi è stata rinominata HV Core 
Technology (Horizontal+Vertical) 
e il vero beneficio è la possibilità di 
garantire non solo campi di visione più 
ampi rispetto alla versione precedente, 
ma soprattutto una migliore 
visione periferica.
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ZEISS SMARTLIFE INDIVIDUAL 3
La seconda novità della gamma di 
lenti ZEISS SmartLife è rappresentata 
dalle ZEISS SmartLife Individual 3, 
che assicurano il più alto livello di 
personalizzazione possibile nell’offerta 
ZEISS. Disponibili come Monofocali, 
Digital e Progressive, il loro design 
evoluto si avvale della tecnologia
ZEISS Intelligence Augmented 
Design che combina i dati rilevati 
dall’ottico con quelli raccolti da 
ZEISS in anni di studi e ricerche 
sul comportamento visivo del 
portatore, offrendo un’ottimizzazione 
ai massimi livelli.

ZEISS SMARTLIFE YOUNG
Anche se il catalogo ZEISS conteneva 
già una soluzione per i più piccoli, 
ZEISS Myocare, questa lente 
(specifica per il trattamento della 
progressione miopica) non soddisfa 
l’intero spettro delle possibili 
esigenze visive di bambine e ragazzi. 
Inoltre, bisogna ricordare che non 
tutti i giovani miopi vanno trattati 
con una lente per il controllo della 
progressione miopica. Per questo 
motivo, la gamma ZEISS SmartLife 
Young offre una risposta puntuale 
alle esigenze specifiche tipiche 
dell’età della crescita (dai 6 ai 19 
anni). Le lenti ZEISS SmartLife 
Young, prendono in considerazione 
anche i dati anatomici e morfologici 
per ottimizzare la visione dei più 
piccoli, accompagnando bambini 
e adolescenti nel loro percorso 
di crescita. Infatti, la tecnologia 
Dynamic Age Fit permette di 
considerare i cambiamenti fisici a cui i 
bambini sono soggetti con la crescita, 
come il cambiamento dell’anatomia 
facciale, la forma del viso o del 
naso, ma soprattutto la distanza 
tra le pupille dei più giovani nelle 
loro diverse fasi di vita, considerata 
dalla ZEISS Luminance Design 2.0 
Technology. Le ZEISS SmartLife 
Young sono state sviluppate per la 
visione del bambino sia da lontano 
sia prossimale, influenzata non solo 
dalle attività scolastiche tradizionali 
e di gioco ma anche dall’utilizzo dei 
dispositivi digitali. Il design della 

lente della SmartLife Young incorpora 
inoltre, elementi fondamentali e 
molto variabili a seconda dell’età del 
bambino: l’angolo di avvolgimento, 
l’angolo pantoscopico, la centratura 
della lente, la distanza di lettura e via 
dicendo. Come tutte le lenti ZEISS 
chiare, anche le SmartLife Young 
integrano di serie la tecnologia 
UVProtect, che protegge dai 
raggi ultravioletti fino a 400nm, 
e possono essere richieste con 
materiale ZEISS BlueGuard per una 
protezione ulteriore dalla luce blu 
nociva. Infine, è possibile aggiungere 
il trattamento DuraVision kids 
che offre uno strato indurente, 
idrofobico e oleofobico in più. 
La prima variabile è la distanza di 
lettura: considerando che oggi più 
del 60% dei bambini sotto i 5 anni 
interagisce con i dispositivi digitali, 
bisogna considerare che tra i bambini 
e gli adolescenti le distanze di utilizzo 

dei dispositivi digitali sono diverse, 
soprattutto rispetto a un adulto. 
Un altro parametro che cambia 
velocemente è il diametro pupillare: 
è vero che tra i 20 anni e gli 80 anni 
tende a diminuire, ma è anche vero 
che sotto i 20 anni questo valore 
tende ad aumentare. Quindi, non si 
può considerare un valore di default 
tra gli 0 e i 20 anni di età. La terza 
differenza da considerare è che ci 
sono delle diversità anatomiche 
molto importanti degli assi visivi. 
Le nuove lenti monofocali ZEISS 
SmartLife Young, realizzate in 
materiale ZEISS BlueGuard, sono la 
risposta per soddisfare le necessità 
visive di bambini e teenager. Tutto 
ciò è possibile grazie all’utilizzo della 
tecnologia ZEISS Dynamic AgeFit 
che permette alla lente di adattarsi 
perfettamente all’anatomia in via 
di sviluppo dei più piccoli a partire 
dai 6 anni d’età. 

UN PROGRAMMA PER LE FAMIGLIE 
L’azienda ha realizzato un’iniziativa commerciale pensata per aiutare le 
famiglie a sostenere le spese legate ai frequenti cambi di occhiale tipici 
di bambini e ragazzi: cambio di montatura, rottura delle lenti oppure 
cambio della prescrizione sono tutti elementi che determino un nuovo 
acquisto lenti con maggiore frequenza nei giovani. ZEISS ha quindi ideato 
il programma ZEISS 4 Kids, utilizzabile sia con le lenti Myocare sia con le 
nuove SmartLife Young: grazie a una card dedicata, le famiglie possono 
beneficiare di condizioni agevolate per effettuare quattro volte il cambio 
lenti, nei successivi quattro anni dalla vendita della prima coppia.
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ABSTRACT
Lo scopo della ricerca è stato valutare le opinioni dei 
genitori sull'accesso alle visite e cure oculistiche per i 
bambini in età prescolare e scolare, capire quanti bambini 
hanno effettuato la prima visita oculistica, il risultato 
dell’esame, quanti di questi sono affetti da ambliopia, il tipo 
di compensazione che è stata proposta al termine della 
visita, quanti bambini, di contro, non hanno effettuato la 
visita e il motivo per il quale non è stata fatta. 

I. INTRODUZIONE
La “vista” trasforma la radiazione luminosa in sensazione 
visiva mentre la “visione” sottende l'insieme della 
percezione visiva e permette al bambino di cogliere, 
decodificare, elaborare e rispondere efficacemente 
alle informazioni provenienti dall'ambiente. Il processo 
della visione è un continuum che comincia nell'occhio 
e, attraverso complessi meccanismi ottici, fisiologici, 
percettivi e cognitivi, si arricchisce e si completa a livello 
psichico [Maffioletti S. et al., 2016]. Lo sviluppo del sistema 
visivo del bambino inizia immediatamente dopo la nascita 
attraverso stimoli visivi e interazioni con l'ambiente. 
Gli stimoli luminosi ricevuti dalla retina vengono trasmessi 
alla corteccia occipitale la quale integra gli stimoli ricevuti 
da entrambi gli occhi in un'unica percezione visiva. Questo 
meccanismo neurosensoriale, che completa la sua maturità 
funzionale tra i 5 e i 6 anni, è chiamato fusione binoculare 
[Zimmermann A. et al., 2019]. Tuttavia, questo periodo di 
sviluppo funzionale (periodo critico o sensibile) è anche 

INDAGINE 
SULL’APPLICAZIONE DELLE 
RACCOMANDAZIONI 
PEDIATRICHE PER LA 
PRIMA VISITA OCULISTICA

un periodo di particolare fragilità, durante il quale un 
deficit mono o binoculare è suscettibile di provocare un 
particolare tipo di danno funzionale. Di conseguenza, 
l’importanza della diagnosi precoce, da parte 
dell’oftalmologo, delle patologie oculari in età pediatrica 
ha favorito la creazione di protocolli internazionali che 
prevedono l’esecuzione di vari test, suggerendo modalità di 
esecuzione, tempistica e criteri diagnostici uguali per tutti. 
Questi test sono:
• Il riflesso di ammiccamento
• Il riflesso pupillare
• Il Test di Hirschberg
• Test del riflesso rosso
• Cover-Uncover test 
• Stereoacuità 
[Donahue et al., 2016.] 
Numerosi studi basati sulla popolazione dimostrano che i 
principali disturbi visivi nei bambini riguardano:
• errori di refrazione;
• ambliopia; 
• strabismo.
Se non trattati, questi disturbi potrebbero portare a 
disabilità visive permanenti [M Alsaqr A., 2023]. 
Per difetto refrattivo si intende tutto ciò che si discosta 
dall’emmetropia, condizione in cui esiste la perfetta 
armonia tra potere refrattivo dell’occhio e lunghezza 
assiale. Nell’emmetropia, i raggi che provengono da un 
punto oggetto posto all’infinito formano, sul piano retinico, 
un'immagine puntiforme (Fig. 1).
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Le ametropie (difetti refrattivi) includono la miopia, 
l’ipermetropia (che sono ametropie sferiche) in cui i 
differenti meridiani oculari hanno la medesima curvatura 
e l’astigmatismo (ametropia asferica), in cui i meridiani 
principali presentano curvatura diversa [Fashner J., 2019]. 

II. MIOPIA
La miopia rappresenta un vizio refrattivo in cui i raggi 
luminosi, che entrano nell'occhio parallelamente all'asse 
ottico, vengono messi a fuoco davanti alla retina quando 
l’accomodazione è rilassata (Fig. 2).

La miopia può essere classificata in base alla sua entità: 
•  alta miopia: è una condizione nella quale ad 

accomodazione rilassata il vizio refrattivo è maggiore 
uguale a -6.00 diottrie;

•  bassa miopia: è una condizione nella quale ad 
accomodazione rilassata il vizio refrattivo è compreso tra 
-0.50 e -6.00 diottrie [Flitcroft DI. et al., 2019].

Tra i principali aspetti anatomici della miopia vi sono:
•  aumentata lunghezza assiale del bulbo oculare 

(un occhio più “lungo” della norma) dalla quale ne deriva 
la miopia assiale; 

•  aumentata curvatura della cornea (il primo mezzo 
diottrico che la luce attraversa entrando nell’occhio) che 
dà origine alla miopia refrattiva; 

•  aumentata curvatura del cristallino (la lente interna 
all’occhio) che porta a una miopia di natura refrattiva. 

La compensazione della miopia, soprattutto in età scolare, 
avviene attraverso lenti negative oftalmiche o attraverso 
lenti a contatto (Lac) [Sito web: idoctors.it]. Parlare di 
miopia risulta essere fondamentale in quanto negli ultimi 
anni le forme di miopia scolare rappresentano circa il 60% 
delle forme totali di miopia e spesso progrediscono fino a 
superare le -6 D (cut-off di inquadramento per una miopia 
elevata) [Serafino M. et al., 2018].

III. IPERMETROPIA
L'ipermetropia rappresenta la condizione per cui i raggi 
luminosi che provengono da un oggetto posto all’infinito, 
ad accomodazione rilassata, convergono posteriormente 
alla retina creando su di essa un’immagine sfocata (Fig. 3). 

L’ipermetrope di bassa entità, tuttavia, a differenza del 
miope, riesce a stimolare la componente accomodativa e 
a riportare la focalizzazione sul piano retinico. 
Essa può essere classificata in: 
• ipermetropia lieve: inferiore a +2 diottrie; 
• ipermetropia moderata: tra +2 e +4 diottrie;
• ipermetropia elevata: superiore a +4 diottrie. 
Tra le principali caratteristiche anatomiche che rendono 
un occhio ipermetrope vi sono: 
• asse antero-posteriore del bulbo più corto della norma; 
• curvatura della cornea inferiore rispetto alla norma; 
• curvatura del cristallino ridotta rispetto alla norma.
L’ipermetropia è, più precisamente, la somma di tre 
componenti: 
• ipermetropia assoluta;
• ipermetropia facoltativa;
• ipermetropia latente;
• ipermetropia manifesta.
Nonostante l’ipermetropia sia il difetto refrattivo più 
fisiologico, in quanto è normale che i bambini abbiano 
un asse antero-posteriore dell’occhio più corto, poiché 
sono in fase di crescita, [Sito web: idoctors.it] è, allo 
stesso tempo, quello più frequentemente ambliopigeno 
(un ridotto sviluppo visivo con perdita 
permanente di acuità) [Serafino M. et al., 2018].
Per poterla compensare, ed evitare l'insorgenza 
di difetti che vadano a peggiorare ulteriormente il 
funzionamento dell'apparato visivo, l’ipermetropia 
richiede l’uso di occhiali o lenti a contatto positive (Lac). 
[Sito web: idoctors.it]

IV. ASTIGMATISMO
Nell’astigmatismo i raggi luminosi provenienti da un 
oggetto posto all’infinito non formano l’immagine di 
un punto, ma di due, posti a una distanza dipendente 
dall’entità dell’ametropia, tali da rendere l’immagine 
dell’oggetto oltre che sfocato anche deformato 
e allungato (Fig. 4).
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• bassa miopia: è una condizione nella quale ad 
accomodazione rilassata il vizio refrattivo è compreso 
tra -0.50 e -6.00 diottrie. [Flitcroft DI. et al., 2019] 
Tra i principali aspetti anatomici della miopia vi sono: 
• aumentata lunghezza assiale del bulbo oculare (un 
occhio più “lungo” della norma) dalla quale ne deriva 
la miopia assiale;  
• aumentata curvatura della cornea (il primo mezzo 
diottrico che la luce attraversa entrando nell’occhio) 
che dà origine alla miopia refrattiva;  
• aumentata curvatura del cristallino (la lente interna 
all’occhio) che porta ad una miopia di natura 
refrattiva.  
La compensazione della miopia, soprattutto in età 
scolare, avviene attraverso lenti negative oftalmiche o 
attraverso lenti a contatto (LaC) [Sito web: 
idoctors.it]. Parlare di miopia risulta essere 
fondamentale in quanto negli ultimi anni le forme di 
miopia scolare rappresentano circa il 60% delle forme 
totali di miopia e spesso progrediscono fino a superare 
le -6 D (cut-off di inquadramento per una miopia 
elevata). [Serafino M. et al., 2018] 

III.  IPERMETROPIA 
 
L'ipermetropia rappresenta la condizione per cui i raggi 
luminosi che provengono da un oggetto posto 
all’infinito, ad accomodazione rilassata, convergono 
posteriormente alla retina creando su di essa 
un’immagine sfocata (figura 3).  

 
Figura 3: Immagine che rappresenta la condizione di 

ipermetropia.  
Sito web tecnologievisione.it 

 
L’ipermetrope di bassa entità, tuttavia, a differenza del 
miope, riesce a stimolare la componente accomodativa 
e a riportare la focalizzazione sul piano retinico.  
Essa può essere classificata in:  
• ipermetropia lieve: inferiore a +2 diottrie;  
• ipermetropia moderata: tra +2 e +4 diottrie; 
• ipermetropia elevata: superiore a +4 diottrie.  
Tra le principali caratteristiche anatomiche che rendono 
un occhio ipermetrope vi sono:  
• asse antero-posteriore del bulbo più corto della 
norma;  
• curvatura della cornea inferiore rispetto alla norma;  
• curvatura del cristallino ridotta rispetto alla norma. 
L’ipermetropia è, più precisamente, la somma di tre 
componenti:  
• ipermetropia assoluta; 
• ipermetropia facoltativa; 
• ipermetropia latente; 

• ipermetropia manifesta. 
Nonostante l’ipermetropia sia il difetto refrattivo più 
fisiologico, in quanto è normale che i bambini abbiano 
un asse antero-posteriore dell’occhio più corto, poiché 
sono in fase di crescita, [Sito web: idoctors.it] è, allo 
stesso tempo, quello più frequentemente 
ambliopigeno (un ridotto sviluppo visivo con perdita 
permanente di acuità). [Serafino M. et al., 2018] 
Per poterla compensare, ed evitare l'insorgenza di 
difetti che vadano a peggiorare ulteriormente il 
funzionamento dell'apparato visivo, l’ipermetropia 
richiede l’uso di occhiali o lenti a contatto positive 
(LaC). [Sito web: idoctors.it] 
 

IV. ASTIGMATISMO 
 
Nell’astigmatismo i raggi luminosi provenienti da un 
oggetto posto all’infinito non formano l’immagine di un 
punto, ma di due, posti ad una distanza dipendente 
dall’entità dell’ametropia, tali da rendere l’immagine 
dell’oggetto oltre che sfocato anche deformato ed 
allungato (figura 4).  

 
Figura 4: Immagine che rappresenta la condizione di 

astigmatismo. 
Sito web areaoftalmologica.com 

 
Questa condizione si presenta poiché i meridiani della 
superficie oculare, non presentano lo stesso potere 
diottrico e dunque non creano un unico fuoco, ma ben 
due. In base all’orientamento di un meridiano rispetto 
all’altro, il tipo di astigmatismo più frequentemente 
diffuso è l'astigmatismo regolare caratterizzato dai 
meridiani principali che si dispongono in posizione 
ortogonale l’uno rispetto all’altro. Tuttavia, 
specialmente a causa di traumi o particolari patologie, 
questa ortogonalità può venir meno dando origine al 
cosiddetto astigmatismo irregolare.   
Un’ulteriore classificazione viene fornita considerando 
l’orientamento del meridiano di maggior potere, 
distinguendosi in: 
• astigmatismo secondo regola;  
• astigmatismo contro regola; 
• astigmatismo obliquo. 
Oppure ancora può essere ulteriormente distinto in base 
alla posizione delle due focali immagini che si formano 
rispetto alla retina, ottenendo: 
• astigmatismo ipermetropico semplice; 
• astigmatismo ipermetropico composto; 
• astigmatismo miopico semplice;  
• astigmatismo misto. [Pesavento D., 2015] 
Per migliorare la visione, l’astigmatismo può essere 
compensato con l'utilizzo di lenti oftalmiche cilindriche 
che riportano il visus ai canonici 10/10 [Mutti D. O., 
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I. INTRODUZIONE 
 
La “vista” trasforma la radiazione luminosa in 
sensazione visiva mentre la “visione” sottende l'insieme 
della percezione visiva e permette al bambino di 
cogliere, decodificare, elaborare e rispondere 
efficacemente alle informazioni provenienti 
dall'ambiente. Il processo della visione è un continuum 
che comincia nell'occhio e, attraverso complessi 
meccanismi ottici, fisiologici, percettivi e cognitivi, si 
arricchisce e si completa a livello psichico [Maffioletti 
S. et al., 2016]. Lo sviluppo del sistema visivo del 
bambino inizia immediatamente dopo la nascita 
attraverso stimoli visivi e interazioni con l'ambiente. Gli 
stimoli luminosi ricevuti dalla retina vengono trasmessi 
alla corteccia occipitale la quale integra gli stimoli 
ricevuti da entrambi gli occhi in un'unica percezione 
visiva. Questo meccanismo neurosensoriale, che 
completa la sua maturità funzionale tra i 5 e i 6 anni, è 
chiamato fusione binoculare [Zimmermann A. et al., 
2019]. Tuttavia, questo periodo di sviluppo funzionale 
(periodo critico o sensibile) è anche un periodo di 
particolare fragilità, durante il quale un deficit mono o 
binoculare è suscettibile di provocare un particolare tipo 
di danno funzionale. Di conseguenza, l’importanza della 
diagnosi precoce, da parte dell’oftalmologo, delle 
patologie oculari in età pediatrica ha favorito la 
creazione di protocolli internazionali che prevedono 
l’esecuzione di vari test, suggerendo modalità di 
esecuzione, tempistica e criteri diagnostici uguali per 
tutti. Questi test sono: 
• Il riflesso di ammiccamento 
• Il riflesso pupillare 
• Il Test di Hirschberg 
• Test del riflesso rosso 
• Cover-Uncover test  
• Stereoacuità  
[Donahue et al., 2016.]  
Numerosi studi basati sulla popolazione dimostrano 
che i principali disturbi visivi nei bambini riguardano: 
• errori di refrazione, 
• ambliopia, 
• strabismo. 
Se non trattati, questi disturbi potrebbero portare a 
disabilità visive permanenti. [M Alsaqr A., 2023]  
Per difetto refrattivo si intende tutto ciò che si discosta 
dall’emmetropia, condizione in cui esiste la perfetta 

armonia tra potere refrattivo dell’occhio e lunghezza 
assiale. Nell’emmetropia, i raggi che provengono da 
un punto oggetto posto all’infinito formano, sul piano 
retinico, un'immagine puntiforme (figura 1). 

 
Figura 1: Immagine che rappresenta la condizione di 

emmetropia.  
Sito web tecnologievisione.it 

 
Le ametropie (difetti refrattivi) includono la miopia, 
l’ipermetropia (che sono ametropie sferiche) in cui i 
differenti meridiani oculari hanno la medesima 
curvatura e l’astigmatismo (ametropia asferica), in cui i 
meridiani principali presentano curvatura diversa. 
[Fashner J., 2019]  

II. MIOPIA 
 
La miopia rappresenta un vizio refrattivo in cui i raggi 
luminosi, che entrano nell'occhio parallelamente 
all'asse ottico, vengono messi a fuoco davanti alla retina 
quando l’accomodazione è rilassata (figura 2).   

 
Figura 2: Immagine che rappresenta la condizione di 

miopia.  
Sito web tecnologievisione.it 

 
La miopia può essere classificata in base alla sua 
entità:  
• alta miopia: è una condizione nella quale ad 
accomodazione rilassata il vizio refrattivo è maggiore 
uguale a –6.00 diottrie; 
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Figura 1: Immagine che rappresenta la condizione di emmetropia. 
Sito web tecnologievisione.it

Figura 3: Immagine che rappresenta la condizione di ipermetropia. 
Sito web tecnologievisione.it

Figura 2: Immagine che rappresenta la condizione di miopia. 
Sito web tecnologievisione.it
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• bassa miopia: è una condizione nella quale ad 
accomodazione rilassata il vizio refrattivo è compreso 
tra -0.50 e -6.00 diottrie. [Flitcroft DI. et al., 2019] 
Tra i principali aspetti anatomici della miopia vi sono: 
• aumentata lunghezza assiale del bulbo oculare (un 
occhio più “lungo” della norma) dalla quale ne deriva 
la miopia assiale;  
• aumentata curvatura della cornea (il primo mezzo 
diottrico che la luce attraversa entrando nell’occhio) 
che dà origine alla miopia refrattiva;  
• aumentata curvatura del cristallino (la lente interna 
all’occhio) che porta ad una miopia di natura 
refrattiva.  
La compensazione della miopia, soprattutto in età 
scolare, avviene attraverso lenti negative oftalmiche o 
attraverso lenti a contatto (LaC) [Sito web: 
idoctors.it]. Parlare di miopia risulta essere 
fondamentale in quanto negli ultimi anni le forme di 
miopia scolare rappresentano circa il 60% delle forme 
totali di miopia e spesso progrediscono fino a superare 
le -6 D (cut-off di inquadramento per una miopia 
elevata). [Serafino M. et al., 2018] 

III.  IPERMETROPIA 
 
L'ipermetropia rappresenta la condizione per cui i raggi 
luminosi che provengono da un oggetto posto 
all’infinito, ad accomodazione rilassata, convergono 
posteriormente alla retina creando su di essa 
un’immagine sfocata (figura 3).  

 
Figura 3: Immagine che rappresenta la condizione di 

ipermetropia.  
Sito web tecnologievisione.it 

 
L’ipermetrope di bassa entità, tuttavia, a differenza del 
miope, riesce a stimolare la componente accomodativa 
e a riportare la focalizzazione sul piano retinico.  
Essa può essere classificata in:  
• ipermetropia lieve: inferiore a +2 diottrie;  
• ipermetropia moderata: tra +2 e +4 diottrie; 
• ipermetropia elevata: superiore a +4 diottrie.  
Tra le principali caratteristiche anatomiche che rendono 
un occhio ipermetrope vi sono:  
• asse antero-posteriore del bulbo più corto della 
norma;  
• curvatura della cornea inferiore rispetto alla norma;  
• curvatura del cristallino ridotta rispetto alla norma. 
L’ipermetropia è, più precisamente, la somma di tre 
componenti:  
• ipermetropia assoluta; 
• ipermetropia facoltativa; 
• ipermetropia latente; 

• ipermetropia manifesta. 
Nonostante l’ipermetropia sia il difetto refrattivo più 
fisiologico, in quanto è normale che i bambini abbiano 
un asse antero-posteriore dell’occhio più corto, poiché 
sono in fase di crescita, [Sito web: idoctors.it] è, allo 
stesso tempo, quello più frequentemente 
ambliopigeno (un ridotto sviluppo visivo con perdita 
permanente di acuità). [Serafino M. et al., 2018] 
Per poterla compensare, ed evitare l'insorgenza di 
difetti che vadano a peggiorare ulteriormente il 
funzionamento dell'apparato visivo, l’ipermetropia 
richiede l’uso di occhiali o lenti a contatto positive 
(LaC). [Sito web: idoctors.it] 
 

IV. ASTIGMATISMO 
 
Nell’astigmatismo i raggi luminosi provenienti da un 
oggetto posto all’infinito non formano l’immagine di un 
punto, ma di due, posti ad una distanza dipendente 
dall’entità dell’ametropia, tali da rendere l’immagine 
dell’oggetto oltre che sfocato anche deformato ed 
allungato (figura 4).  

 
Figura 4: Immagine che rappresenta la condizione di 

astigmatismo. 
Sito web areaoftalmologica.com 

 
Questa condizione si presenta poiché i meridiani della 
superficie oculare, non presentano lo stesso potere 
diottrico e dunque non creano un unico fuoco, ma ben 
due. In base all’orientamento di un meridiano rispetto 
all’altro, il tipo di astigmatismo più frequentemente 
diffuso è l'astigmatismo regolare caratterizzato dai 
meridiani principali che si dispongono in posizione 
ortogonale l’uno rispetto all’altro. Tuttavia, 
specialmente a causa di traumi o particolari patologie, 
questa ortogonalità può venir meno dando origine al 
cosiddetto astigmatismo irregolare.   
Un’ulteriore classificazione viene fornita considerando 
l’orientamento del meridiano di maggior potere, 
distinguendosi in: 
• astigmatismo secondo regola;  
• astigmatismo contro regola; 
• astigmatismo obliquo. 
Oppure ancora può essere ulteriormente distinto in base 
alla posizione delle due focali immagini che si formano 
rispetto alla retina, ottenendo: 
• astigmatismo ipermetropico semplice; 
• astigmatismo ipermetropico composto; 
• astigmatismo miopico semplice;  
• astigmatismo misto. [Pesavento D., 2015] 
Per migliorare la visione, l’astigmatismo può essere 
compensato con l'utilizzo di lenti oftalmiche cilindriche 
che riportano il visus ai canonici 10/10 [Mutti D. O., 

Figura 4: Immagine che rappresenta la condizione di astigmatismo.
Sito web areaoftalmologica.com

Figura 5: Immagine con bende oculari usate per correggere la 
dominanza oculare nei bambini affetti da ambliopia. 
Sito web luaterra.com

Questa condizione si presenta poiché i meridiani della 
superficie oculare, non presentano lo stesso potere diottrico 
e dunque non creano un unico fuoco, ma ben due. In base 
all’orientamento di un meridiano rispetto all’altro, il tipo di 
astigmatismo più frequentemente diffuso è l'astigmatismo 
regolare caratterizzato dai meridiani principali che si 
dispongono in posizione ortogonale l’uno rispetto all’altro. 
Tuttavia, specialmente a causa di traumi o particolari 
patologie, questa ortogonalità può venir meno dando origine 
al cosiddetto astigmatismo irregolare. 
Un’ulteriore classificazione viene fornita considerando 
l’orientamento del meridiano di maggior potere, 
distinguendosi in:
• astigmatismo secondo regola; 
• astigmatismo contro regola;
• astigmatismo obliquo.
Oppure ancora può essere ulteriormente distinto in base alla 
posizione delle due focali immagini che si formano rispetto 
alla retina, ottenendo:
• astigmatismo ipermetropico semplice;
• astigmatismo ipermetropico composto;
• astigmatismo miopico semplice; 
• astigmatismo misto [Pesavento D., 2015].
Per migliorare la visione, l’astigmatismo può essere 
compensato con l'utilizzo di lenti oftalmiche cilindriche 
che riportano il visus ai canonici 10/10 [Mutti D. O., 2007]. 
Tuttavia, solo alcune forme di astigmatismo vanno corrette: 
spesso gli astigmatismi lievi sono fisiologici nei bambini, 
quindi, possono modificarsi nel tempo e meritano solo un 
follow-up osservazionale [Serafino M. et al., 2018]. 

V. AMBLIOPIA
L’ambliopia rappresenta un fenomeno epidemiologicamente 
rilevante, che può arrivare a interessare fino al 2-5% della 
popolazione. Per cui, a oggi, è la maggior causa di perdita 
visiva e calo visivo nell’infanzia. L’ambliopia non rappresenta 
un problema oculare, ma un danno centrale causato da 
un’anomala stimolazione durante il periodo di sviluppo 
sensoriale: strabismo e distorsioni retiniche possono causare 
un danno strutturale e funzionale a livello dei corpi genicolati 
laterali deputati, rispettivamente, al senso cromatico e a 
quello del movimento nello spazio. 
Sono, pertanto, importanti la diagnosi precoce e un 
trattamento tempestivo, in quanto, nella maggior parte 
dei casi trattati precocemente, l’ambliopia è un difetto 
reversibile. Dell’ambliopia, va distinta, quella funzionale: 

in cui un occhio è dominante sull’altro, e vi è una netta 
preferenza di utilizzo; dall’ambliopia ex anopsia o organica: 
ovvero, secondaria a opacità dei mezzi o ad anormalità di 
sviluppo a livello cerebrale.  
Relativamente al visus, invece, si distinguono tre gradi di 
ambliopia:  
• ambliopia lieve: in cui l’occhio pigro vede 8/10; 
• ambliopia moderata; 
•  ambliopia grave: in cui l’occhio interessato 

vede meno di 2/10. 
Per il suo trattamento si agisce su due aspetti: bisogna prima 
di tutto rendere chiara l’immagine a livello retinico attraverso 
il supporto di una compensazione ottica, laddove necessaria 
e, in un secondo momento, si corregge la dominanza 
oculare mediante protocollo occlusivo, bendando per 
alcune ore nella giornata l’occhio che vede correttamente 
(Fig. 5) [Serafino M. et al., 2018].

Pertanto, se le ametropie non vengono individuate in tempi 
ragionevoli, possono determinare non solo problemi visivi, 
ma anche di apprendimento e di coordinazione. Uno studio 
fatto da Tong et al. (2002) [Pesavento D., 2015] afferma che, 
i bambini, a differenza degli adulti, non sempre si accorgono 
di avere una visione sfocata, di conseguenza, appare 
chiaro, che il miglior sistema di difesa sia la prevenzione 
tramite screening, che sarebbe opportuno eseguire in età 
prescolare e scolare [Mutti D.O., 2007]. 
Le Linee Guida Pediatriche italiane (2018) riferiscono, infatti, 
come sia fortemente raccomandata la visita oculistica nel 
terzo anno di vita del/della bambino/a (3-4 anni). Dunque, 
per evitare la perdita permanente della vista, lo screening 
standardizzato deve essere incorporato negli esami dei 
bambini sani in modo che il trattamento possa essere 
avviato tempestivamente. 

VI. MATERIALI E METODI
Lo studio condotto ha approfondito tre tematiche:
•  comprendere se le famiglie ricevono le corrette 

informazioni dal pediatra di famiglia;
•  verificare se hanno ritenuto opportuno effettuare la visita 

oculistica pediatrica nell’anno di tempo raccomandato 
dalle linee guide pediatriche, e, in caso negativo, le 
motivazioni di questa scelta;

•  nel caso di visita effettuata, registrare se sono stati 
prescritti mezzi correttivi o altri trattamenti.

La raccolta dati si è svolta attraverso l’utilizzo di un 
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Figura 6: Grafico che rappresenta le percentuali 
delle lingue scelte

Figura 7: Grafico che rappresenta le percentuali di come è stato 
trovato il questionario

Figura 8: Dettaglio della risposta “altro” per la modalità di 
rinvenimento del questionario

Figura 9: istogramma dei dati anagrafici dei bambini; i dati non 
seguono una distribuzione normale

Figura 10: Grafico che rappresenta le percentuali delle nazionalità 
dei genitori/tutori 1

Figura 11: Grafico che rappresenta le percentuali delle nazionalità 
dei genitori/tutori 2

LINGUA DEL QUESTIONARIO:

COM'È STATO TROVATO IL QUESTIONARIO?

ALTRO:

DISTRIBUZIONE ETÀ:

GRAFICO NAZIONALITÀ 1:

GRAFICO NAZIONALITÀ 2:

Età del proprio/a figlio/a con distribuzione non normale 
come dimostrato dal test del x� (p=0,0024). I dati con 
maggior frequenza sono: un 35% bambini di 4 anni d’età, 
seguiti dal 27% di bambini con 7 anni d’età e il 24% di 
bambini con 10 anni d'età.

questionario creato utilizzando la piattaforma Google 
Moduli, e, al fine di coinvolgere una vasta gamma di 
partecipanti, è stato tradotto in italiano, inglese, francese 
e spagnolo; la sua diffusione è avvenuta tramite social 
network (Facebook e Instagram), WhatsApp e proposto 
in presenza durante lo svolgimento del mio tirocinio in 
negozio, tramite un tablet.
Il questionario è stato reso accessibile a partire dal 12 
maggio 2023 fino al 19 settembre 2023; hanno partecipato 
243 persone (di cui 241 risposte in lingua italiana e due in 
lingua inglese).
Il questionario comprende 12 domande obbligatorie a 
risposta chiusa e, ad alcune, è stata aggiunta una sezione 
“altro” che permetteva al genitore, tramite una casella di 
testo, di fornire una risposta personale. I dati sono stati 
trattati in forma anonima nel rispetto della privacy ed è stato 
richiesto di compilare un modulo per ogni figlio/a. 

VII. ANALISI DELLE RISPOSTE
Il questionario ha raggiunto un totale di 255 risposte, da 
cui sono state eliminate solo le risposte che non erano 
interpretabili oggettivamente, per un campione risultante 
di 243 partecipanti. L’analisi dei dati è stata realizzata 
mediante grafici a torta per ciascuna domanda, attraverso 
l’uso del foglio di calcolo Excel. Inoltre, per le domande 
che presentavano la sezione “altro” sono stati realizzati 
ulteriori grafici all’interno dei quali sono state riportate 
le risposte personali dei genitori (raggruppate in base 
alla loro pertinenza).
Dall’analisi dei dati sono stati ottenuti i grafici per:
la lingua del questionario (Fig. 6).

o p t o m e t r y



085084

Figura 12: Grafico che rappresenta le percentuali dei bambini 
che hanno e che non hanno effettuato la visita oculistica 
pediatrica tra i 3 e i 4 anni

Figura 14: Grafico che rappresenta le percentuali delle risposte 
personali date dai genitori (tramite la sezione “altro”) sul perché 
non è stata effettuata la visita

Figura 18: Grafico che rappresenta le percentuali dei bambini 
affetti (e non) da ambliopia (tra il 68%)

Figura 13: Grafico che rappresenta le percentuali 
dei motivi per i quali non è stata effettuata la visita 
(riferito al 32% di risposte negative)

Figura 15: Grafico che rappresenta le percentuali dei bambini 
ai quali sono stati prescritti (e ai quali non sono stati prescritti) 
gli occhiali (riferito al 68% di risposte positive alla visita 
tra i 3 e i 4 anni)

Figura 19: Grafico che rappresenta le percentuali delle 
compensazioni prescritte ai bambini affetti da ambliopia (7%).

Figura 16: Grafico che rappresenta le percentuali dei sintomi 
diffusi tra i bambini (riferito al 68% di risposte positive)

Figura 17: Grafico che rappresenta le percentuali dei sintomi 
riportati dai genitori

HA EFFETTUATO LA PRIMA VISITA OCULISTICA TRA I 3-4 ANNI?

ALTRO:
C'È STATA UNA DIAGNOSI DI OCCHI AMBLIOPE 
DETTO ANCHE "PIGRO"?

PERCHÈ NON HA EFFETTUATO LA VISITA 
OCULISTICA AL SUO BAMBINO?

AL TERMINE DELLA VISITA SONO STATI 
PRESCRITTI GLI OCCHIALI?

SE C'È STATA LA DIAGNOSI DI OCCHIO PIGRO, OLTRE AGLI 
OCCHIALI, È STATA PRESCRITTA L'OCCLUSIONE DI UN OCCHIO?

IL SUO BAMBINO PRESENTA QUALCUNO TRA QUESTI SINTOMI?

ALTRO:

o p t o m e t r y

Figura 20: Grafico che rappresenta le percentuali dei follow up 
proposti (riferito al 68%)

Figura 22: Grafico che rappresenta le percentuali del gruppo di 
bambini tra i 3 e i 10 anni che hanno effettuato (e non) la visita 
oculistica pediatrica tra i 3 e i 4 anni

Figura 21: Grafico che rappresenta le percentuali dei follow up 
riportati dai genitori

Figura 23: Grafico che rappresenta le percentuali del gruppo di 
bambini tra i 10 e i 17 anni che hanno effettuato (e non) la visita 
oculistica pediatrica tra i 3 e i 4 anni

LA VISITA DI CONTROLLO SUCCESSIVA È STATA FISSATA A:

VISITE EFFETTUATE DA PARTE DI BAMBINI DI ETÀ TRA I 3-10 ANNI:

ALTRO:

VISITE EFFETTUATE DA PARTE DEI BAMBINI/RAGAZZI DI ETÀ 
TRA I 10-14 ANNI:

Durante l’analisi delle risposte anagrafiche riguardo l’età 
attuale dei bambini, è stato deciso di realizzare un’ulteriore 
indagine nella quale (suddividendo i bambini in due gruppi) 
è stato verificato quale gruppo di bambini tra quello fra i 
3 e i 10 anni, e quello fra i 10 e i 17 anni avesse effettuato 
in maggior percentuale la visita oculistica tra i 3 e i 4 anni 
(tenendo conto della distanza degli anni e dell’evolversi 
delle comunicazioni fra pediatra e famiglia). È risultato che 
tale percentuale era uguale in entrambi i gruppi e andava a 
costituire il 72% dei casi (Fig. 22-23).

VIII. CONCLUSIONI
Dall’indagine sull’applicazione delle raccomandazioni 
pediatriche per la prima visita oculistica è risultato che sia 
considerando i 241 partecipanti (in lingua italiana) che i 
228 (di 241 con età superiore ai 3 anni) si ha un riscontro 
altamente positivo riguardo la visita oculistica effettuata 
tra i 3 e i 4 anni. Infatti, di questi 228 partecipanti, il 
72% ha effettuato la visita oculistica pediatrica tra i 3 e 
i 4 anni, mentre il 28% non l’ha effettuata. In generale, 
le motivazioni per le quali la visita non è stata effettuata 
(32% delle 241 risposte totali) sono per lo più legate all’età 
del bambino (in alcuni casi inferiore ai 3-4 anni), ma non 
manca, tra questi, la proposta da parte dei pediatri di 
effettuare la visita oculistica in età tardiva come 5-6 anni 
(età in cui il sistema visivo è già, in gran parte, formato). 
Si può, quindi, notare che, a oggi, la maggior parte 
dei genitori sono a conoscenza dell’importanza dello 
screening in età prescolare, necessario per far fronte 
all’evolversi di problemi legati al sistema visivo in modo da 
permetterne un corretto sviluppo e non ostacolare, non 
solo, la vista del bambino (a livello anatomico) ma anche 
la sua visione, quindi, il modo in cui elabora gli stimoli 
esterni attraverso i quali agisce, impara e si sviluppa.
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