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Il valore delle persone,  anche in tempo di crisi
Uno sguardo sul mercato e sulle imprese nel nostro tempo, un tracciato biografico da im-
prenditore, da uomo e da visionario, alla vigilia di quella che sembra una svolta decisiva. 
Lo è?
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SScade il 31 maggio il termine per la raccolta 
dei “vecchi” Certificati Bianchi. Entro tale ter-
mine è possibile raccogliere le vecchie sche-
de dal 2005 ...

Gli attori dell’economia di oggi sono certamente le aziende, 
aziende piccole medie e grandi che producono, vendono, 
acquistano, danno lavoro e (chi più, chi meno) pagano le 
tasse. Gli studiosi contemporanei usano più frequentemen-
te un altro modo di catalogare le aziende che prescinde 
dalle dimensioni (piccola, media e grande) e si concentra 
invece sul loro scopo finale (anche se spesso quest’ultimo 
si associa all’aspetto dimensionale).

Ecco quindi che abbiamo le aziende “profit”, quelle che han-
no come obiettivo la ricerca del profitto, sono quotate nei 
mercati borsistici, godono di una prospettiva internaziona-
le, vivono di analisi e rapporti numerici che si sostanziano 
nei bilanci e agiscono secondo precisi calcoli di convenien-
za. Poi ci sono le aziende “no profit”, destinate invece a per-
seguire fini sociali attraverso attività che rifuggono dalle 
comuni logiche di mercato ma che, in qualche modo, hanno 
una loro ricaduta positiva anche nel tessuto economico. Tra 
queste due categorie si colloca la terza (e anche la più im-
portante, quantomeno in Italia) che è quella delle aziende 
“low profit”, cioè a basso profitto, che pur conformandosi 
alle classiche regole della redditività, mantengono una 
loro significativa incidenza nel tessuto sociale del terri-
torio in cui operano, territorio con cui intrattengono una 
continua interazione e che sono destinate a influenzare e 
ad esserne influenzate.

È la categoria più corposa, quella che muove l’economia 
nazionale, quella a cui apparteniamo noi, i nostri clienti, i 
nostri competitori e la stragrande maggioranza dei nostri 
fornitori. Siamo tutti attori su questo immenso palcosce-
nico dove si rappresentano scene di vita quotidiana che 
a volte fanno ridere e a volte fanno piangere; è un gran-
de contenitore dentro cui si muove un magma in continua 
metamorfosi; è un cielo di nuvole cangianti che assumo-
no sembianze differenti ad ogni nostro sguardo e noi cer-
chiamo di studiarne i movimenti per capire quale figura 
andranno probabilmente a formare; è un enigma che rac-
chiude altri enigmi, un coacervo di misteri che cerchiamo di 
dipanare con sistemi spesso tutt’altro che logici e razionali.

Su questa scena, in questo contenitore, sotto questo cie-
lo, dentro questo enigma si combatte tutti i giorni la lotta 
per dare corpo alle aspettative che la categoria economica 
in cui ci muoviamo (quella del “low profit”) racchiude in 
sé: perseguire sì il profitto per l’imprenditore, ma anche il 
benessere delle famiglie che nell’azienda trovano sosten-
tamento e speranze. Tante volte quest’ultimo arriva addi-
rittura a diventare l’aspetto preminente e fondamentale 
di un modo di essere, di un costume consolidato e insito 
in una società solidale come quella che si incontra spesso 
alle nostre latitudini, poco adusa alle analisi di bilancio e 
più protesa all’appagamento dell’anima e al riconoscimen-
to sociale. Si spiega così il fenomeno che abbiamo riscon-
trato in molte officine dove il personale era evidentemente 
sproporzionato rispetto alla mole di lavoro prodotta, ma 
l’artigiano (ancora più legato ai vincoli sociali già detti) non 
si dava per vinto e cercava di preservare il posto di lavoro 

Gestire la Banca.  Nuovo appuntamento al 
T-Hotel Lamezia con i clienti della Principe. 
Venerdì 30 maggio alle ore 15,00 un evento 
inedito nel ...

di persone che stavano con lui da anni, magari vendendo 
a prezzi bassi pur di acquisire qualche commessa, oppure 
producendo in proprio alcune tipologie di prodotto che si 
era ormai abituato ad attingere sul mercato del prodotto 
finito, o ancora aprendo nuove linee di prodotto che hanno 
richiesto un certo livello di investimento. Atteggiamento 
commercialmente incomprensibile che ha condotto alcu-
ni solamente ad aggravare la situazione finanziaria dell’a-
zienda, ma (per dirla con un termine in voga qualche anno 
fa) “socialmente utile” e del tutto consono alla natura uma-
na di noi meridionali.

Ed è proprio questo sentimento di utilità sociale che mi 
spinge ad essere vicino e solidale con chi ha percorso que-
sta strada difficilissima che io stesso, alla Principe, ho per-
corso con una buona dose di incoscienza abbinata a una 
discreta fiducia su una ripresa del mercato che sarebbe 
finalmente sopraggiunta. Le persone sono “persone” e non 
numeri; i collaboratori sono risorse e non forza lavoro “usa 
e getta”. Noi trattiamo prodotti tecnici che presentano un 
discreto grado di complessità che abbraccia tutte le fasi 
del percorso commerciale: l’acquisto, la vendita, la gestio-
ne delle offerte, le operazioni di magazzino e quelle logi-
stiche. Per costruire un ottimo addetto al magazzino o un 
autista della Principe ci vogliono anni, non settimane. Ma 
non è solo un discorso di competenza e di responsabilità 
sociale.

La Principe è e vuole rimanere ad essere una rete di rap-
porti umani indissolubili, cementati da un senso di rispetto 
reciproco tra i vari reparti e le persone che ne fanno parte, 
in un confronto dialettico costruttivo che trova terreno fer-
tile in una condizione ambientale di lavoro il più possibile 
serena. La serenità ambientale è certamente una costante 
indispensabile per fare un buon lavoro, e ho sempre tenuto 
a preservarla da ogni pericolo. Una scelta che negli anni 
ha avuto il suo prezzo, avendo qualche volta rinunciato a 
persone valide sotto l’aspetto lavorativo ma che presenta-
vano delle difficoltà evidenti nel rapportarsi con gli altri. 
Un prezzo che ho pagato senza rimpianti e che continuerò, 
all’occorrenza, a pagare. Nel lavoro, come nella vita, occorre 
coltivare i giusti rapporti con le persone che ci sono simili, 
una somiglianza profonda che non si ferma alle apparenze 
esteriori ma va alle radici, ai valori più intimi.

Tutto questo mi porta a comprendere e a caricare di valore 
eroico tutti coloro che, anche a costo di pesanti sacrifici 
personali, hanno fatto di tutto per mantenere in essere 
rapporti di lavoro non giustificabili agli occhi di un com-
mercialista, di un’analista di bilancio o di un impiegato di 
banca chiamato a valutare la concessione di credito. É, lo 
ripeto, una posizione molto difficile, che non ho esitato 
poco fa a tacciare di incoscienza, ma che cos’è la vita sen-
za un pizzico di follia capace di accendere le emozioni? 
Oggi, siamo a maggio del 2014, ripercorro gli ultimi anni 
difficilissimi che ci hanno visti impegnati ad inseguire con 
fiducia un miglioramento delle condizioni di mercato che 
tardava a manifestarsi. La carenza di liquidità si percepiva 

Suscita sempre un grande fascino ascoltare 
le storie di aziende che nascono dall’attività 
dei “nonni” e che si sviluppano, crescono e si 
evolvono negli anni ...

chiaramente dai numeri e dalle vendite cui abbiamo con-
sapevolmente rinunciato per evitare incresciose azioni di 
recupero troppo spesso infruttuose. Negli ultimi 5 anni la 
scure del mio ufficio contabile si è abbattuta inesorabil-
mente su centinaia di clienti (anche quelli storici) che vive-
vano ancora in un mondo fatato che non c’è più, foraggiati 
da fornitori che con essi condividevano l’appartenenza allo 
stesso mondo fatto del “ti pago quando (e se) mi pagano”. 
Questa sì che è incoscienza!

Bene. Questo (e altro) è ciò che è successo negli ultimi anni. 
La buona notizia è che ho la forte sensazione che questa 
storia stia per finire e ne stia iniziando un’altra tutta nuova. 
Già in un precedente intervento su queste pagine ho rimar-
cato qualche buon segnale che poteva far presagire un im-
minente cambio di marcia. A distanza di qualche mese non 
posso confermare che la tendenza sia realmente in atto, 
perché i numeri non ci danno ancora il conforto necessario 
per farlo. Sarebbe sciocco però persistere in una cronica 
condizione di pessimismo e sottovalutate alcuni aspetti 
che un’approfondita lettura dei dati e del mercato ci pro-
spettano con sufficiente fiducia:
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Raccolta certificati TEE in azienda
Il 31 maggio il limite per ottenere i benefici

- Il fatto che l’emorragia di clienti serviti si sia fi-
nalmente arrestata (in 5 anni abbiamo quasi dimezzato il 
numero di clienti movimentati) e ricomincia a crescere è 
per me un dato interessante, perché significa intanto che 
la fase di selezione contabile dei clienti “servibili” inizia ad 
esaurirsi, e poi che la pressante azione condotta per “riedu-
care” il cliente al pagamento commerciale comincia a dare 
i suoi frutti.
- - Il fatto che alcuni concorrenti (meglio tardi che 
mai...) abbiano smesso di sacrificare centinaia di migliaia 
di euro all’anno alla loro tracotanza e di utilizzare il paga-
mento lungo come vantaggio competitivo è per me un’altra 
buona notizia (per me, e anche per il mercato).
- Il fatto che, nonostante il pvc e il prodotto finito, 
registriamo una sensibile ripresa della vendita di acces-
sori che noi definiamo “tradizionali” è un’altra buona no-
tizia che ci consegna ottime prospettive sul protagonismo 
dell’accessorista anche nell’imminente futuro.
- Il fatto, e chiudo, che il trend generale del fattu-
rato prosegua sulla via del miglioramento ormai da alcuni 
mesi è l’ultima buona notizia che vi lascio prima di giunge-
re alle conclusioni.

E le conclusioni sono le seguenti: fiducia, determinazione, 
un pizzico di audacia e (soprattutto) una solida struttura 
di collaboratori sono le basi fondamentali su cui erigere 
una strategia di ripresa. Lunga vita a tutti gli imprenditori 
e agli artigiani che hanno sfidato le più elementari leggi di 
bilancio conservando l’indispensabile supporto delle pro-
fessionalità più fidate.

Chi è riuscito, nonostante le immani difficoltà, a salvaguar-
dare la costanza qualitativa del suo lavoro e a mantenere 

Scade il 31 maggio il termine per la raccolta dei “vecchi” 
Certificati Bianchi.
Entro tale termine è possibile raccogliere le vecchie 
schede dal 2005 ad oggi purché il lavoro non sia stato 
soggetto a detrazione fiscale (50% o 65%).
A partire dal 1° giugno 2014 invece si potranno rendi-
contare solo le schede “nuove” e cioè relative a lavori 
fatturati da non più di 5 mesi.
E’ un’opportunità da cogliere al volo! Basta semplice-
mente compilare il modulo fornito dal vostro agente di 
zona ed allegare il certificato timbrato e firmato dalla 
vetreria.
A tal proposito vi segnaliamo che sul sito sidertre.com è 
attiva l’area F.A.Q. dove potrete porre il vostro quesito e 
ricevere chiarimenti immediati.
Nella speranza che questa pagina sia di vostra utilità, vi 
ricordiamo comunque che i nostri agenti di zona e il no-
stro ufficio tecnico sono a vostra completa disposizione 
per qualsiasi chiarimento o dubbio.

intatti i rapporti di collaborazione strategici, può iniziare 
ad assaporare questo pezzo di strada pianeggiante che in-
travede alla sua portata, lasciandosi dietro le spalle una ri-
pida salita che ha messo davvero a dura prova i motori più 
potenti. Buona ripresa a tutti, e soprattutto... a chi lo merita.

The
Group
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La persiana blindata DS nella gamma Principe
“Fare una cosa e farla bene”. Una strategia che rende solida un’azienda per generazioni.

I dati parlano chiaro: in Italia ogni due minuti viene commesso un furto in abitazioni. 
Ogni anno una famiglia su 100 riceve la visita dei ladri, e questo comporta certamen-
te un danno patrimoniale ma anche un danno psicologico non indifferente, e una 
sgradevole sensazione di insicurezza che ci coglie impotenti e alimenta un clima di 
sospetto non proprio adatto al soddisfacimento dei bisogni sociali più elementari.
Il dilagare dei furti ha fatto la fortuna delle numerose società di assicurazioni che si 
propongono di risarcire in vario modo le famiglie che li subiscono, ma la loro azione 
non basta a soddisfare l’elemento psicologico del problema. All’italiano medio, quello 
che considera la famiglia il bene più prezioso, non basta il risarcimento dei danni, ma 
vuole evitare che i malintenzionati abbiano accesso nella sua abitazione e violino la 
serenità familiare.

E’ proprio qui che entra in campo il serramentista, titolato e qualificato a garantire il 
bisogno di sicurezza delle famiglie dispiegando la sterminata gamma di rimedi che 
la ricerca produttiva mette a sua disposizione. Probabilmente però il serramentista 
dovrebbe fare di più e meglio di quanto sta facendo. Senza cadere nel terrorismo psi-
cologico potrebbe sicuramente sottrarsi alla logica del prezzo più basso facendo ca-
pire al committente che una porta blindata non è resa tale da un aggettivo aggiunto 
alla porta, ma dalle sue caratteristiche intrinseche. E così anche l’aggettivo “europeo” 
aggiunto a un cilindro non lo rende inviolabile allo scassinatore. Gli aggettivi sono 
spesso fuorvianti e a questo punto il costo del prodotto può dare un’idea senz’altro 
più precisa (anche se non esaustiva) dei termini del problema.

Quanto detto vale anche per la persiana, diffusissima alle nostre latitudini, molto 
spesso spacciata per “blindata” per la semplice aggiunta di un tondino all’interno 
della lamella di alluminio. E’ ovvio che è già un passo avanti rispetto a una persiana 
che per semplicità definiamo “comune”, ma se la vendita è (come è) il soddisfacimento 
di un bisogno, occorre capire in maniera approfondita la natura e il livello di questo 
bisogno. Compreso questo aspetto dobbiamo poi essere in grado di soddisfare al me-
glio la richiesta del cliente, mettendo in campo tutta la nostra esperienza e la nostra 
conoscenza di settore.

E arriviamo così al punto cruciale del discorso, quello che abbiamo tante volte af-
frontato in queste pagine: la distribuzione dei compiti. E’ compito del serramentista 
migliorare il suo approccio col cliente finale attraverso un’azione propositiva più am-
pia di quella “standard”; è compito del distributore mettere nelle condizioni il serra-
mentista di conoscere quanto il settore offre per agevolare il dispiegamento della sua 
azione propositiva. Lo scorso 11 aprile la Principe ha dato prova ancora una volta di 
voler svolgere a pieno il suo compito, chiamando in sede 31 aziende serramentistiche 
per incontrare la Decoral Sicurezza, costola produttiva della più nota VIV-Decoral, 
che molti anni fa ha “inventato” la finitura sublimata sull’alluminio e oggi si cimenta 
sull’acciaio approdando per prima alla classe 4 sulla persiana blindata.
Angelo D’Isanto (direttore commerciale) e Davide D’Angelo (agente di zona) hanno 

animato un venerdì pomeriggio passato nel Training Center di Argusto mai così gre-
mito di partecipanti, con l’intento di travalicare il perimetro della “nicchia di mercato” 
in cui è sempre stata relegata la persiana d’acciaio, per trasformarla in “una direzione 
da percorrere per soddisfare un bisogno particolarmente sentito dalle famiglie ita-
liane”.

La proposta DS è stata illustrata nella sua interezza tramite la puntuale spiegazione 
delle caratteristiche che contraddistinguono i diversi prodotti. Due i sistemi in acciaio 
(Palladio) impiegati per soddisfare le diverse esigenze di tipologia e di prezzo: uno da 
40 e uno da 50, rispettivamente denominati Romana e Superba. Nel catalogo anche 
gli scuroni, generalmente poco utilizzati nel nostro mercato. Molto interessanti inve-
ce le grate di sicurezza, da utilizzare come protezione supplementare a se stante o in 
combinato con le persiane in acciaio e persino con quelle in alluminio.
Esaurita l’esposizione tecnica gli intervenuti hanno potuto toccare con mano i cam-
pioni a grandezza reale resi disponibili nell’apposito spazio espositivo, prima di rien-
trare in aula per affrontare l’aspetto tipicamente commerciale. La proiezione di un 
listino ben fatto, ricco di ogni particolare ma al tempo stesso facile da leggere, ha 
caratterizzato questa fase fondamentale dell’incontro, utile a rendere subito operativi 
i clienti interessati a proporre sul mercato un prodotto certamente più costoso di una 
semplice persiana in alluminio ma di gran lunga più performante sotto l’aspetto della 
sicurezza delle cose e, soprattutto, delle persone.

Il programma dei lavori si è concluso, come di consueto, con la discussione di grup-
po, come al solito ben nutrita di riflessioni ad alta voce che sono finite nel taccuino 
di Angelo D’Isanto e che approderanno presto all’attenzione dell’azienda di Anagni. 
Nell’intervento finale Luciano Principe non ha potuto sottacere il suo compiacimento 
per la riuscita dell’iniziativa “che invano abbiamo cercato di riservare a pochi intimi: 
segno di una predisposizione alla crescita che ci conforta e ci sprona a continuare su 
una strada difficoltosa ma potenzialmente ricca di soddisfazioni”. 
Dopo l’aperitivo di rito Luciano Principe e il personale commerciale dell’azienda han-
no avuto il piacere di accompagnare a cena gli intervenuti in un locale di Soverato, 
riservato interamente ad ospitare la parte finale dell’evento. A tavola si è avuta l’occa-
sione di riprendere l’argomento del giorno ma anche di stare semplicemente insieme, 
a chiacchierare di tutto, con chi ci dà ogni giorno sostentamento e fiducia.
Una bella giornata tra amici, che fa bene al lavoro e fa bene al morale.

The 
com-
pany



Pienamente soddisfatti Luciano Principe e i suoi collaboratori 
al termine dell’evento dello scorso 7 marzo al T-Hotel. Ottima, 
in primo luogo, la partecipazione dei clienti che per la prima 
volta sono accorsi in numero maggiore rispetto alle adesioni 
raccolte nella fase di preparazione. Notevole il colpo d’occhio 
della sala, con le tantissime tipologie di zanzariera che la MV 
Line ha messo a disposizione per questo evento.
In bella evidenza la nuova IRENE, pezzo forte della stagione, 
in grado di sostenere un ottimo impatto alla spinta del vento. 
Il vento è nemico della zanzariera e ne mette a dura prova 
la tenuta, specie nelle dimensioni più grandi. Il progetto Irene 
ha superato brillantemente il lungo periodo di gestazione che 
ha caratterizzato la fase sperimentale nei laboratori MV Line 
e ora viene lanciata sul mercato con la consapevolezza e l’or-
goglio di avere realizzato un prodotto davvero rivoluzionario 
nel campo della protezione dagli insetti indesiderati. L’occhio 
dice più dei numeri, e il video amatoriale che è stato proiettato 
ha mostrato una prova reale di tenuta in una giornata partico-
larmente ventosa. Altri contributi video hanno poi presentato 
l’azienda e le campagne pubblicitarie che la MV Line ha dispie-
gato in diversi ambiti.

Superstar della serata Alessio Baldacci, relatore brillante ed 
esperto che ha profuso la massima energia ai fini di una chia-
rezza espositiva tipica di chi si confronta ogni giorno con le 
problematiche dell’installatore. La ricerca MV Line si svilup-
pa da sempre sotto ogni direzione: funzionalità di utilizzo per 
l’utente finale; semplicità di montaggio per l’installatore; or-
ganizzazione produttiva all’avanguardia per il pieno suppor-
to della distribuzione. In questi anni infatti Mv Line ha dato 
un contributo importante per l’evoluzione della zanzariera 
introducendo significativi miglioramenti che hanno convinto 
l’installatore a lasciare la lavorazione della barra e a dirigersi 
sempre di più sull’acquisto della zanzariera a misura. Questo 
importante cambiamento nel costume lavorativo dei serra-
mentisti è stato reso possibile grazie ai copiosi investimen-
ti che MV Line ha sostenuto per implementare la tecnologia 
necessaria a rendere competitivo il prodotto finito, oltre ad 
affinare e sincronizzare un processo produttivo che presenta 
livelli di complessità importanti.
Particolarmente gradita la presenza di Paolo Montanaro, fon-
datore e anima dell’azienda, che ha introdotto la serata in 
tandem con Luciano Principe. Una targa ricordo per i 15 anni 

di collaborazione tra le due aziende ha suggellato la grande 
sintonia tra i due imprenditori che, all’unisono, hanno spronato 
i presenti a reagire con il giusto piglio alla difficile congiuntu-
ra che sta caratterizzando questi ultimi anni. Fondamentale il 
contributo di Beppe e Maurizio Manzari per illustrare le varie 
tipologie ai tanti che li hanno impegnati fino a tardi per gli 
approfondimenti pratici di rito.
Nel consueto rispetto dei tempi di inizio e chiusura dei lavori, 
la serata è terminata con il cocktail di saluto, preceduto dall’e-
strazione di 6 premi di partecipazione ad altrettante aziende 
(in palio elettro-utensili per il lavoro e borse di campionari 
MV Line).
Come prosecuzione dell’evento MV Line si è affiancata, nei 
giorni successivi, ai venditori della Principe sulle zone di ven-
dita, per rafforzare “on the road” l’azione propositiva della sua 
favolosa gamma che ha lo scopo finale di proteggere le nostre 
case dalle zanzare ma anche di arricchire le chiusure domesti-
che con un tocco estetico gradevole e funzionale.   

Irene,
la zanzariera che non teme il vento
Presentata lo scorso 7 marzo al T-Hotel Lamezia da MV Line, partner della 
Principe in un evento propizio verso la stagione appena iniziata

Tre modelli dei lucernari 
Apermec
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ProductI lucernari Apermec

Apermec è un’azienda ancora giovane, nata 7 anni fa 
nella zona industriale di Bari e cresciuta con l’idea di 
contemperare nei processi industriali la sensibilità 
ambientale che da sempre accomuna i soci fondatori 
dell’azienda. Tale atteggiamento virtuoso si sostanzia 
fondamentalmente nell’adozione di tecnologie che di-
minuiscano l’impatto ambientale dell’attività produtti-
va, una struttura organizzativa in grado di identificarsi 
in tali valori e una propensione a rendere visibile questa 
sensibilità all’ambiente socio-economico esterno all’a-
zienda.
Sono aspetti certamente importanti e ancora poco con-
siderati nel sistema economico vigente, ma che aiuta-
no senza dubbio a delineare l’indole di chi si propone 
per la prima volta ad un’azienda come la Principe. Una 
buona premessa deve trovare poi sostegno in un buon 
prodotto che racchiuda tutte le condizioni necessarie al 
soddisfacimento di un bisogno.
Il prodotto, anzi “i prodotti” li abbiamo visti e toccati con 
mano grazie all’ottimo box dimostrativo che Apermec 
ha fatto arrivare nei magazzini Principe. Nella gamma 

abbiamo trovato infatti i lucernari, una soluzione che 
potrebbe sicuramente incontrare l’interesse dei nostri 
clienti per le applicazioni più disparate nell’ambito resi-
denziale o industriale.
I lucernari si presentano nelle classiche forme tonde, 
quadre e rettangolari. Si possono avere in due materiali 
diversi: il PMMA (commercialmente noto con il nome di 
Plexiglass) o il policarbonato (soluzione più “pregiata” e 
sensibilmente più costosa). Possono essere fissi o apri-
bili. Questa seconda categoria si articola in ragione dei 
differenti sistemi di apertura: manuale, elettrica (con 
uno o due attuatori) e “a passo d’uomo (solo per le forme 
quadre o rettangolari).
C’è poi un’ulteriore classificazione che consiste nel li-
vello di protezione necessario in base all’applicazione. 
Sia la soluzione in PMMA che quella in policarbonato 
possiamo infatti richiederla a parete singola o doppia. E 
infine la colorazione, disponibile in materiale trasparen-
te o opaco (il cosiddetto “bianco opale”).
Il prodotto si presta benissimo ad ospitare eventuali ap-
plicazioni a richiesta come la zanzariera, la tenda oscu-

rante e la grata antintrusione. Il lucernario monta su 
un solido sistema di fissaggio di nuova concezione che 
garantisce un’ottima resistenza di tenuta e una fase di 
montaggio in cantiere assolutamente semplice e veloce.
Aggiungiamo inoltre le innumerevoli misure realizzabili 
e adatte a soddisfare ogni esigenza, soprattutto nella 
forma rettangolare.
Insomma un prodotto completo, flessibile e anche este-
ticamente gradevole, che può essere un ottimo com-
pletamento di gamma per chi ambisce a fornire il ser-
ramentista per la totalità dei bisogni che incontra nel 
suo lavoro. Per il serramentista un’opportunità in più di 
essere ancora più propositivo ed eclettico anche al di 
fuori dell’offerta del serramento tradizionale.

(a cura dell’Ufficio Tecnico Principe)

The 
Com-
pany
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L’evento

Nuovo appuntamento al T-Hotel Lamezia con i clien-
ti della Principe. Venerdì 30 maggio alle ore 15,00 un 
evento inedito nel nostro settore che non riguarda 
questa volta il processo produttivo e nemmeno quello 
commerciale. Un’azienda infatti vive anche di relazioni 
con soggetti non coinvolti nella gestione caratteristica 
del suo business ma ugualmente influenti nello svolgi-
mento quotidiano delle attività aziendali. Uno di questi 
soggetti è senz’altro lo Stato, che attraverso il prelievo 
fiscale attinge le risorse necessarie all’erogazione dei 
servizi. Tutti siamo chiamati a contribuire a questa fon-
damentale attività dello Stato e tutti vorremmo farlo in 
maniera meno pesante di quanto avvenga attualmente. 
In questo campo non possiamo fare molto se non atten-
dere sviluppi politici positivi che allentino finalmente la 
pressione fiscale sulle imprese. Oltre allo Stato, l’altro 
“angelo custode” che ci accompagna nella nostra attività 
d’impresa è la Banca. Tutti sappiamo quanto il sistema 
bancario sia cambiato negli ultimi anni grazie ai proto-
colli di Basilea che hanno posto dei vincoli abbastanza 
precisi per una giusta regolamentazione del credito. An-
che le normative nazionali sono cambiate sulla spinta di 
varie associazioni che si battono per il riconoscimento 
di alcune garanzie e all’insegna di un concetto di “tra-
sparenza” che però – senza voler generalizzare – non ha 
raggiunto livelli di compiutezza soddisfacenti.

Il serramentista, al pari di qualsiasi altro soggetto coin-
volto in un’attività economica autonoma, combatte oggi 
su diversi fronti: l’economia che arranca (qualcuno dice: 

“la crisi è finita ma la ripresa non è ancora iniziata”), con 
l’Agenzia delle Entrate (giustamente preposta ad esige-
re spettanze ingiustamente troppo pesanti), con le ban-
che (che ci appaiono ben lontane da una sana funzione 
creditizia indispensabile per una convincente ripresa 
dell’economia nazionale).

Il tema dell’incontro del 30 maggio si concentra pro-
prio su questo ultimo aspetto e parte da una domanda 
estremamente chiara: è possibile per un’azienda gestire 
le banche senza subirle? Non è semplicissimo ma nem-
meno impossibile.
Partners di questa iniziativa saranno i consulenti di 
Report Legale, società di consulenza finanziaria specia-
lizzata nella verifica di eventuali anomalie presenti nel 
rapporto banca/azienda. Verranno affrontati i termini e 
le implicazioni di una relazione di lavoro spesso con-
flittuale, e ancora più spesso improntata a una confron-
to impari determinato dalla sproporzione delle forze 
in campo. Questa società di consulenza indipendente, 
con sede nel veronese, ha recentemente concluso un ac-
cordo di collaborazione con Azzurro Group per puntare 
un faro di luce su un problema di stringente attualità. 
La Principe darà l’avvio a questa importante iniziativa 
tesa a rendere consapevole chi intrattiene rapporti di 
lavoro con una banca, della necessità di usare tutti gli 
accorgimenti utili a una corretta e paritaria gestione del 
rapporto.
L’accordo con Azzurro Group prevede, nei casi di sospet-
te anomalie, la fornitura di assistenza gratuita diretta a 

verificare la regolarità delle condizioni applicate dall’i-
stituto bancario. L’attività di Report Legale non si limita 
comunque all’esame del classico conto corrente. E’ pos-
sibile infatti usufruire della pre-analisi gratuita anche 
per la verifica di mutui e leasing in corso.

Le premesse di una corretta relazione tra la banca e l’a-
zienda risiedono sicuramente nella fase di negoziazione, 
quella che a volte si esaurisce nella supina accettazione 
di condizioni semplicemente “comunicate” dalla banca 
all’azienda. Ecco perché la prima parte dell’evento sarà 
dedicata al tema della negoziazione, con consigli utili 
ad avere il giusto approccio con la banca.
Conoscere bene la natura delle varie voci contenute in 
un conto corrente è poi il punto chiave dell’incontro, con 
i relativi risvolti che potrebbero consigliare una consu-
lenza personalizzata più approfondita delle specifiche 
situazioni.

Gli argomenti saranno tanti e i relatori cercheranno di 
svilupparli al meglio, nei limiti delle tempistiche sta-
bilite per questo evento. Ecco alcuni temi che saranno 
affrontati:
- La negoziazione: tecniche e suggerimenti per un mi-
gliore approccio con la banca (definizione di negozia-
zione, le sue fasi, il potere negoziale delle parti, la comu-
nicazione non verbale, conoscere l’interlocutore).
- Le irregolarità e le trappole bancarie: TAN, TAEG, TEGM, 
TSU, norme e sentenze giuridiche, usura oggettiva e 
soggettiva, anatocismo, commissione massimo scoperto, 
clausole irregolari nei contratti.
- Come tutelarsi: documenti necessari, la pre-analisi gra-
tuita, la perizia asseverata, la consulenza.

Report Legale sarà presente con due relatori che espor-
ranno gli argomenti e risponderanno alle domande del 
pubblico:
- Stefano Marai, formatore e consulente con una venten-
nale esperienza nel campo dello sviluppo delle risorse 
umane;
- Luigi Boscolo Bariga, consulente e responsabile com-
merciale della Report Legale srl.

Per iscriversi all’evento:
www.principeaccessori.com

L’ EVENTO
GESTIRE LA BANCA

ALESSANDRO IEZZI
Le aziende sono sempre il frutto
delle persone che ci lavorano Nome e cognome:  Alessandro Iezzi

Nato a: Chiaravalle Centrale (CZ) il 29/02/76
Segno zodiacale: Pesci
Residente a: Soverato (CZ)
Fidanzato con: Mariacaterina
Titolo di studio: Diploma Perito Tecnico 
Hobbies e tempo libero: Viaggi, sport, lettura
Passioni:  La chitarra
In servizio per la Principe dal: 1993-2005, rientrato nel 2014
Il suo ruolo nella Principe: Consulente di vendita 
Area geografica di competenza: Alta Tirrenica, Bassa Tirrenica, Lamezia.
La sua “mission”: Costruire giorno dopo giorno un rapporto di collaborazione e fiducia 
con i clienti.
L’aspetto che più ama del suo lavoro: Il confronto con gli altri, indispensabile per 
progredire e migliorare.
Il suo motto: “Soltanto una cosa rende impossibile un sogno: la paura di fallire”.
Tel.: 349 8598 743
E-mail: alessandro.iezzi@principesrl.com

Team
power
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Suscita sempre un grande fascino ascoltare le storie di 
aziende che nascono dall’attività dei “nonni” e che si svi-
luppano, crescono e si evolvono negli anni, adattandosi 
ai tempi fino ai giorni nostri, passando dalle mani dei 
figli a quelle dei nipoti. E’ la storia di C.A.M.E., con sede 
a Torre Melissa, che vi raccontiamo in questo numero 

attraverso le parole di Mario Cannata.

Quando e come è nata la ditta? Ci racconti gli albori del-
la vostra attività imprenditoriale.
La nostra azienda nasce per mano di mio nonno come 
fabbro, io e mio fratello la ereditiamo da mio padre e 
nel 1982 affianchiamo alla lavorazione del ferro quella 
dell’alluminio in un piccolo laboratorio sotto casa. Con 
costanza e sacrificio intorno agli anni novanta abbia-
mo realizzato la nostra attuale sede. La nostra azienda 
è composta da me che mi occupo del rapporto con la 
clientela e della parte amministrativa (coadiuvato da un 
collaboratore), Pino (mio fratello) insieme ad altri due 
collaboratori si occupano del settore alluminio, mentre 
mio figlio Ercole ed altri due dipendenti si occupano del 
ferro. Non abbiamo un target preciso di prodotti cer-
chiamo di soddisfare tutte quelle che possono essere 
le richieste dei nostri clienti nei nostri settori di compe-
tenza ed affini. 

Quali servizi offre la vostra azienda? O eventualmente 
su quali servizi è in prospettiva di ampliamento?
A dire il vero ad oggi parlare di ampliamento anche se 
di solo servizi, visto il periodo, viene difficile; diciamo 
che ad oggi ci adoperiamo per mantenere tutto quello 

che fino ad ora abbiamo fatto cercando di curare ogni 
singolo aspetto.

Quali sono secondo lei le “parole chiave” che potrebbero 
rappresentare i punti di forza della vostra azienda?
Sicuramente un punto di forza è l’essere sul mercato da 
così tanto tempo; parole a cui cerco di fare credo sono: 
Serietà, Precisione e Affidabilità.

C’è un intervento specifico che ricorda con particolare 
emozione o che le ha dato più soddisfazione?
A dire il vero nessuno nello specifico, cerco di far rien-
trate tutto nell’ordinario. La soddisfazione arriva quando 
un cliente porta un altro cliente.

Ci racconti quando e com’è nata la conoscenza con la 
Principe.
Visto da quando Luciano opera nel settore, diciamo che 
noi ci siamo incrociati un po’ tardi e per la precisione 
con l’acquisizione da parte sua della Sidertre; in partico-
lare non ho memoria di eventi specifici, ma mi fa piacere 
sottolineare il rapporto di collaborazione e di perfetta 
sintonia sia con le aziende che con i suoi Agenti.

Clienti di “oggi” e clienti di “ieri”: i suoi clienti cosa chie-
dono principalmente? come li gestite e come affrontate 
le loro richieste?
Credo che ad oggi l’elemento prezzo abbia un peso mol-
to rilevante sulle varie trattative, si cerca perciò di me-
diare tra questo aspetto e gli altri. L’obiettivo è quello 
di far capire al cliente che dietro al prezzo c’è il suo 
perché e quello che noi diamo deve avere il giusto costo. 
Certo noi siamo cambiati ma anche i clienti sono cam-
biati, oggi i clienti sono sempre più esigenti e preparati 
bisogna essere sempre aggiornati per non fare cattive 
figure.

Al giorno d’oggi si tende ad associare l’”essere aggior-
nati” con tutto ciò che riguarda la sfera del  web: un suo 
parere sui moderni  strumenti di comunicazione?
Sicuramente la comunicazione ad oggi si sta spostando 
in maniera sostanziale verso strumenti come il web e i 

social network, anche se a dire il vero il buon vecchio 
strumento come il “passaparola” ci dà ancora una grande 
visibilità.

Alcune considerazioni su questo momento storico così 
particolare: come vede lei questo periodo? Cosa dovreb-
bero fare aziende come le vostre per superare eventua-
li difficoltà?  Su cosa deve concentrarsi l’imprenditore 
oggi?
Giusto, momento storico particolare credo che in Italia 
la situazione sia veramente complessa, non sono in gra-
do di suggerire direttive aziendali per superare questo 
momento anche se credo che una grossa mano ci ser-
virebbe a livello centrale da parte dello stato. Ovvia-
mente, in un mercato sempre più stretto come quello 
del serramento l’atteggiamento di noi tutti è cambiato 
sicuramente in maniera positiva: si sta tutti più attenti, 
si cerca di essere il più propositivi e precisi possibile; 
nulla deve essere lasciato al caso!

A questo punto la ringraziamo e per concludere le chie-
diamo un consiglio o un suggerimento ai nostri lettori 
dettato dalla sua esperienza…
Il consiglio è quello di crederci sempre, di pensare sem-
pre in maniera positiva.

Mario Cannata
Serietà, precisione e affidabilità: un’eredità che si trasmette di padre in figlio da quattro generazioni

Ai campionati
regionali di nuoto

Sostenitori del campionato organizzato 
dalla Federazione Italiana Nuoto 

Disputata presso la piscina olimpionica di Isca Marina 
(Cz) la due-giorni di qualificazione alle finali regiona-
li di nuoto. L’importante manifestazione, organizzata 
dalla Federazione Italiana Nuoto con la collaborazione 
dell’ASD Athlon, giunta alla sua seconda edizione, è sta-
ta abbinata al I Memorial Vincenzo Portaro (già asses-
sore del comune jonico, la cui prematura scomparsa ha 
colpito profondamente gli amici e gli sportivi di tutto il 
comprensorio). Sotto la sua egida la squadra locale ha 
disputato un’ottima prestazione che l’ha portata a cal-
pestare il secondo posto nella graduatoria finale.
Questo e tanto altro in una bellissima festa di sport su 
cui ha aleggiato l’insegna delle Officine Metalliche Er-
mocida, azienda serramentistica di Badolato che, come 
si può notare, ci ha ospitati tra i suoi partner.

C.A.M.E. snc di M. e G. CANNATA & C.
S.S. 106 – 88814 Torre Melissa (KR)

TELEFONO 0962/865408
EMAIL : camesnctm@alice.it

SITO INTERNET : www.camedeicannata.com

Quick 
news



L’utile non è utile,
è necessario.

Strume
nti di m
arketing

Nello scorso articolo abbiamo iniziato a considerare come calcolare costi e prezzi, 
cosa importantissima per far sì che l’azienda riesca ad ottenere un utile in questi 
tempi di crisi. Vendere con lo sconto,  a margine basso o addirittura sottocosto, è 
sostanzialmente facile: tutti sono capaci di abbassare i prezzi! Ma perché l’impresa 
esista e continui è indispensabile che consegua un utile. Abbiamo accennato nello 
scorso articolo al margine di contribuzione, che è la differenza tra i ricavi (quello 
che ottengo dalla vendita della finestra) e i costi variabili (quanto mi costa pro-
durre una specifica finestra: materiali, profilo, vetro, accessori, ecc.). Il margine di 
contribuzione è importantissimo perché, come dice la parola, contribuisce a pagare 
i costi fissi dell’azienda (affitto, stipendi, costi del commercialista, ecc.) e dunque a 
generare un utile. Ciò presuppone un minimo di conoscenze di contabilità; vedia-
mo di semplificare al massimo alcuni aspetti importanti, anzi cruciali. E’ bene che 
ogni imprenditore “mastichi” qualche nozione contabile, per comprendere meglio il 
“linguaggio” e i calcoli del commercialista e per prendere con più consapevolezza le 
decisioni quotidiane.
Vediamo dunque, a grandi linee, gli elementi base di cui si compone il bilancio di 
esercizio  (per approfondire, vi consiglio il libro “Far parlare i numeri” di Alessandro 
Mattavelli edito dalla casa ed. Franco Angeli): 
• il conto economico (che comprende un elenco di costi e ricavi), detto anche  
 “profitti e perdite”;
• lo stato patrimoniale (attività e passività, cioè crediti e debiti). 
Essi determinano il risultato economico, cioè l’utile o la perdita.
Nel conto economico sono elencati i costi e i ricavi. Le rimanenze iniziali (materie 
prime, semilavorati e prodotti finiti presenti in azienda all’inizio dell’anno) si trova-
no nella colonna dei costi perché in un certo senso sono state “comprate” dall’anno 
precedente (infatti i relativi costi di acquisto o di produzione sono stati sostenuti 
l’anno prima), mentre quelle finali si trovano nella colonna dei ricavi perché costi-
tuiscono un valore per l’azienda, anche se non sono ancora state vendute. Entrambe 
si rilevano tramite un inventario fisico che deve coincidere con quanto risulta dalla 
contabilità di magazzino. 
Il conto economico “racconta” quanto l’azienda ha fatturato nell’anno, i costi che ha 
sostenuto per conseguire questo giro d’affari e l’utile o la perdita conseguita, ma 
non basta, da solo, a far capire lo stato di salute dell’azienda perché non mostra una 
parte importante della “vita” aziendale: i debiti, i crediti e il patrimonio in termini di 
macchinari, attrezzature, immobili, denaro contante.
Ecco a cosa serve lo stato patrimoniale: nella colonna di sinistra troviamo le attività, 
cioè i beni e i valori dell’azienda, nell’altra sono indicate le passività, cioè i debiti 
verso banche, fornitori, istituti previdenziali ed erario, e il capitale sociale (i soldi 
che i soci hanno messo nell’azienda) perché in un certo senso esso costituisce un 
“debito” dell’azienda nei confronti dei soci stessi.
Concentriamo ora l’attenzione sul conto economico; esso, così com’è stato tradizio-
nalmente impostato, con i costi su una colonna e i ricavi sull’altra e senza suddivi-
sione tra costi fissi e costi variabili, dà un’indicazione generale sullo stato di salute 
dell’azienda (se guadagna o perde) ma dice poco sul modo in cui l’azienda consegue 
questo risultato. 
Si è così elaborato un prospetto diverso, il conto economico riclassificato, ottenuto 
con gli stessi dati del conto economico; esso fa emergere alcuni risultati intermedi 
(i margini) prima di arrivare all’utile, che servono per capire meglio il modo in cui 
l’azienda è arrivata ad ottenere l’utile o la perdita e quindi per trarre spunti su come  
agire per migliorare i risultati.
Eccone un esempio (tra parentesi i valori negativi):

Ricavi         100
Costo del venduto (acquisti - rimanenze finali + rimanenze iniziali)  (50)
Costi variabili commerciali      (10)
Margine di Contribuzione       40
Costi fissi        (30)
Margine operativo lordo prima di tasse interessi ammortamenti
 componenti straordinari (EBITDA)     10
Interessi ammortamenti componenti straordinari    (2)
Utile ante imposte       8
Imposte e tasse        (4)
Utile netto        4

Perché serve a me imprenditore serramentista fare questa riclassificazione? Perché 
devo tenere sotto controllo (attenzione ognuno usi i dati effettivi…) i due margini. Il 
margine di contribuzione mi dice quanto denaro sto producendo per coprire i costi 
fissi. Ogni mese devo controllare come sto andando perché i costi fissi sono certi e 
sicuri (non modificabili nel breve periodo se non in misura ridotta: ad esempio, pos-
so contrattare una riduzione dell’affitto ma non di moltissimo e non sarà una cosa 
immediata…), ma i margini dipendono soprattutto dall’andamento delle vendite, per 
cui ogni mese è bene valutare se le vendite ottenute (al netto degli sconti nego-
ziati e dei costi variabili) generano un margine sufficiente a coprire i costi fissi. Nel 
prossimo numero proseguiremo con la riflessione, indispensabile per ogni successi-
va considerazione sulla redditività del prodotto. Infatti “spingere” un prodotto invece 
che un altro dovrebbe dipendere non tanto dal fatturato, ma soprattutto dal margi-
ne che ogni prodotto, e ogni commessa, produce per l’azienda.

Per rispondere a Cristina Mariani scrivete all’indirizzo e-mail:
cm@cristinamariani.it
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TOOLS

Durante una vendita sono molto 
importanti le modalità con cui si in-
viano messaggi: buona parte di essi 
non sono verbali e spesso attirano 
più attenzione dell’argomento di 
cui si sta parlando. In questo libro 
unico nel suo genere, l’esperto di 
linguaggio del corpo Mark Bowden 
si affianca al formatore di reti com-
merciali Andrew Ford per spiegare 
quali sono i segnali inviati dal cor-
po che trasmettono rispetto, inse-
gnando a padroneggiarli per evi-
tare di essere considerati ‘il solito 
venditore’, per ottenere fiducia, per 
creare un ambiente in cui chi com-
pra si senta a suo agio. Ma insegna 
anche a “leggere e interpretare” chi 
vi sta di fronte rivelando le abilità 
comunicative non verbali che per-
mettono di “comunicare silenziosa-
mente” districandosi in ogni situa-
zione di vendita.

Le Legge di Stabilità 2014 ha proro-
gato al 31 dicembre 2014 la possibi-
lità di usufruire della maggiore de-
trazione Irpef (50%) e stabilito una 
detrazione del 40% per le spese che 
verranno sostenute nel 2015. Questo 
è il maggior cambiamento avvenuto 
negli ultimi mesi a livello fiscale in 
merito alle agevolazioni per le opere 
di ristrutturazione edilizia, spiegato 
dall’Agenzia delle Entrate sul loro 
sito internet, in cui è possibile anche 
scaricare la guida per i contribuen-
ti (aggiornata a febbraio 2014) che 
illustra modalità e adempimenti per 
richiedere correttamente i bonus.

http://w http://www.agenziaentrate.gov.
it/wps/content/Nsilib/Ns...... . . . . . . . .

http://www.macrolibrarsi.it/libri/__il-
linguaggio-del-corpo-per-venditori-
professionisti-libro.php

CALCOLO DELLA TRASMITTANZA 
TERMICA CON “FRAME SIMULATOR 
PRO” 

Frame Simulator PRO è un software 
professionale per le analisi termiche 
dei serramenti, dall’interfaccia intui-
tiva e facile da usare, già molto usa-
to da aziende e artigiani in tutto il 
mondo per calcolare in pochi minuti 
come si trasmette il calore in una 
finestra, un alzante, un cassonetto o 
una porta blindata. In questo video 
tutorial viene illustrato come calco-
lare la trasmittanza termica di ser-
ramenti, facciate continue e strutture 
edili con la modalità “a mano libera” 
nella nuova versione del software.

http://www.youtube.com/
watch?v=L7mkjDW3T0g
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Nelle scorse settimane sarà sicuramente capitato di leggere diversi articoli sulla domoti-
ca ed in particolare su Nest Labs, una società californiana che sviluppa e commercializza 
dispositivi domestici intelligenti. Attiva dal 2010 e guidata da Matt Rogers e Tony Fadell, 
l’uomo che ha disegnato il primo iPod Apple ed i successivi 17 modelli, Nest è adesso 
al centro dell’attenzione grazie alla sua recente acquisizione per 3,2 miliardi di dollari 
da parte di Google. Gli uomini di Nest Labs vogliono offrire una nuova concezione degli 
impianti domotici, rendendoli non solo intelligenti ma anche accattivanti dal punto di 
vista estetico ed hanno trasformato due prodotti “arretrati” come un termostato ed un 
rilevatore di fumo in due oggetti di design, ma soprattutto “intelligenti”. L’idea di Fadell 
è stata quella di rendere queste due soluzioni smart e “belle come fossero un gioiello 
sul muro”. I due dispositivi, connessi alla rete, interagiscono con i nostri device tramite 
un’applicazione per iPhone o un’app Android. Il termostato è in grado di riprogrammare 
se stesso in base alle nostre abitudini, registrandole e ricordandole per poter regolare 
la temperatura e consentire un risparmio di energia che va dal 15% al 30%. Mentre il 
rilevatore di fumo è il risultato dell’innovazione al servizio della sicurezza, in quanto 
combina sensori di temperatura, movimento, ultrasuoni, fumo e monossido di carbonio 
che registrano qualsiasi aumento di tali parametri ed emette un suono di avviso che 
può essere spento semplicemente da un gesto della mano, senza rilevare falsi allarmi e 
segnalando il pericolo con testi vocali semplici, comprensibili anche dai bambini.
Acquisendo Nest Il celebre colosso di Mountain View sceglie di puntare sul settore della 
domotica e dell’intelligenza artificiale, un passo concreto verso una casa intelligente che 
sia in grado di migliorare la qualità della vita domestica e favorire un uso più consape-
vole e razionale dell’energia.
In Italia l’utilizzo della domotica non è molto brillante: nella maggior parte degli edifici, 
anche di nuova costruzione, la domotica è poco applicata forse perché si ritiene che costi 
troppo; pertanto il rapporto costi/benefici è ancora considerato eccessivamente elevato 
e tale da non giustificare l’applicazione su larga scala. Si deve segnalare lo scetticismo 
comune della popolazione italiana verso l’innovazione tecnologica, forse connesso ad 
una scarsa disinformazione oppure ad un’informazione poco corretta sui reali vantaggi 
di questa tipologia impiantistica. Molti, pur riconoscendo i vantaggi di questa tecnolo-
gia, pensano che i costi di un impianto domotico siano inavvicinabili e si lasciano sco-
raggiare, relegandola ad un mercato elitario. Negli ultimi anni, complice l’austerità ma, 
soprattutto, una crescente attenzione ai consumi è stata proposta una domotica in una 
versione completamente nuova e decisamente interessante anche per le famiglie “nor-
mali”. Il controllo di un’abitazione, infatti, non viene venduto come la capacità di gestire 
scenografie da film per stupire gli ospiti, ma come la possibilità di garantire un adeguato 
livello di comfort con un’attenzione alla riduzione dei consumi energetici. Un aspetto, 
quello del risparmio economico, al quale nessun utente appare oggi insensibile. Il tutto 
completato dal fatto che le stesse aziende stanno investendo su una domotica sempre 
più “democratica”, ovvero accessibile a tutti, al punto che, per alcune funzionalità, come 
il controllo delle tapparelle e la termoregolazione, un impianto domotico può risultare 
addirittura meno costoso rispetto ad uno tradizionale. 
Il nuovo approccio ha favorito la diffusione di abitazioni sempre più automatizzate an-
che se, al contempo, ha creato una certa confusione di termini. Un recente sondaggio 
in ambito immobiliare ha infatti rilevato che quasi il 60% degli edifici residenziali di 
nuova costruzione è dotato di almeno un elemento “domotico, intendendo però anche 
soluzioni di semplice automazione, come cancelli o tapparelle motorizzate: si tratta di 
applicazioni che indubbiamente migliorano il comfort di un’abitazione, ma in realtà sono 
ben lontane dal concetto di home automation e possiedono ben poco di informatico.
La domotica – contrazione del termine latino “domus” (casa) e dell’aggettivo “automati-
ca” – ha per oggetto le tecnologie volte al miglioramento della qualità della vita all’in-
terno degli ambienti domestici. Il tutto coniugando elettronica e informatica. Una casa 
domotica è una casa automatizzata, che controlla e gestisce in modo automatizzato 
tutto ciò che accade al suo interno, modificando la configurazione dei propri sistemi in 
funzione di variabili interne ed esterne e garantendo a chi vi abita maggior sicurezza e 
un maggior controllo dei consumi energetici, poiché l’energia viene usata solo quando 

realmente serve (motivo per il quale viene definita anche “casa intelligente”). Peculiarità 
di questo tipo di impianto è quella di essere un sistema integrato che gestisce in modo 
coordinato le funzioni tradizionalmente svolte da singoli dispositivi, come interruttori, 
cronotermostati, videocitofoni e sistemi d’allarme. La programmazione avviene attraver-
so un unico pannello di controllo (centralina o computer) che gestisce gli apparecchi 
elettronici e meccanici della casa e il cui software svolge anche un’azione di monitorag-
gio e di diagnostica del sistema, eliminando così i tanti telecomandi per gestire tutte le 
varie funzioni. Semplicemente toccando lo schermo (chiamato “touch screen”), si posso-
no eseguire operazioni come accendere la luce, abbassare tende e tapparelle o chiudere 
il portone d’ingresso, il tutto tramite menu resi sempre più semplici e intuitivi (tecnolo-
gia “user friendly”). E in caso di blackout o si attiva il gruppo elettrogeno d’emergenza 
(negli edifici che ne dispongono) oppure tutto torna a funzionare in modo tradizionale.
L’impianto domotico può avere diversi livelli di complessità, a seconda del numero e 
della tipologia dei dispositivi da controllare sia all’interno che all’esterno dell’edificio. In 
sintesi sono:

1. punti luce
2. tapparelle e/o persiane
3. portoni
4. impianti audio-video (stereo, schermi, televisori, decoder…)
5. impianto di climatizzazione e/o di riscaldamento
6. sistema di videocitofonia e videosorveglianza
7. sistema antiintrusione
8. sistema di irrigazione, ricircolo acqua e riscaldamento della piscina
9. tende da sole
10. cancello e box

Tra i vantaggi, sicuramente c’è:
- la comodità e facilità di gestione dell’impianto, che può essere controllato an-
che a distanza quando non si è in casa, semplicemente attraverso un telefono o un 
computer connessi ad internet, utilizzando degli applicativi dedicati; 
- la flessibilità di un sistema che può essere installato sia su abitazioni nuove 
che esistenti,  senza dover intervenire sui cablaggi elettrici e sulle murature: può essere 
progettato con funzioni minime (impianto base), senza spese eccessive, e modificato e 
ampliato poi nel corso del tempo (dilazionando così la spesa in funzione anche delle 
effettive necessità degli abitanti della casa);  
- l’impianto domotico conferisce alla casa un valore aggiunto, identificato dalle 
ultime normative europee in tre livelli di eccellenza (una, due e tre stelle);
- il maggiore comfort abitativo offerto dalla possibilità di programmare degli 
“scenari”, cioè impostare i parametri delle “condizioni ideali” per ogni stanza in base alle 
proprie abitudini e preferenze di clima e illuminazione, o in funzione delle ore della 
giornata: per esempio azionando il più comune scenario “notturno” si abbassano le tap-
parelle (a comando oppure al tramonto tramite un sensore), si spengono le luci della 
zona giorno, il riscaldamento si abbassa o si attiva la funzione di risparmio energetico, si 
inserisce il sistema antintrusione, si accendono le luci esterne, è possibile programmare 
lo spegnimento della tv a una determinata ora;
- il risparmio energetico: il costo di un impianto domotico non è certo irrisorio 
ma in prospettiva si può calcolare un risparmio in termini di bollette poiché la domotica 
permette di ridurre e contenere sensibilmente i costi della spesa per l’energia necessaria 
in casa grazie al controllo e all’ottimizzazione dei consumi, gestiti dalla “centrale domo-
tica” il cuore del  sistema, che effettua anche il checkup degli impianti monitorandone 
eventuali guasti e la manutenzione;
- la sicurezza, garantita dal controllo degli allarmi e dei sistemi di security (anti-
intrusione, antiincendio, antifurto, allagamento, antifumo, ecc.), e la possibilità di essere 
connessi direttamente con parenti o amici, ospedali e centrali di polizia, inviando mes-
saggi di soccorso in caso di necessità.

Fattore non meno importante da 
considerare inoltre è l’accessibilità: 
la domotica è uno strumento uti-
le per coloro che non hanno piena 
autonomia nei movimenti, come 
persone diversamente abili, anziani 
o persone che hanno subito un in-
fortunio temporaneo, per cui si parla 
di “domotica sociale”. 
Fattore indispensabile per rendere 
realmente fruibile una casa “tecno-
logica” è la velocità e la qualità del-
la connessione di rete: tutti i com-

ponenti infatti comunicano tra loro attraverso sistemi wireless. In ogni caso va ricordato 
che un vero impianto domotico, con tutte le sue funzionalità, necessita di un impianto 
elettrico cablato: altrimenti si parla di automazione e non di domotica.
Non meno importante per rendere efficace ed appagante una gestione “domotica” della 
casa è il design dei dispositivi coinvolti, che sta diventando sempre più essenziale, fun-
zionale e gradevole.
Un tempo poteva sembrare fantascienza, ma oggi grazie allo sviluppo delle tecnologie 
informatiche la domotica può entrare sempre più a far parte del nostro quotidiano (con 
costi accessibili) consentendoci di viverlo con qualità sempre maggiore, permettendo di 
realizzare una “casa attorno all’uomo” e determinando  un nuovo livello di interazione 
uomo-macchina basato sul riconoscimento vocale, biometrica e touch attraverso display 
digitali.

Domotica per tutti
Da appannaggio dei ricchi a soluzione per chi cerca comfort e risparmio

Ambie
nte ed 
energia


