Il venditore dell’anno

E’ Stefano Scarfo il venditore dell'anno appe-
na trascorso. Nella prima riunione del 2014
Luciano Principe...

Antonio Vinci

Cortale € un comune di poco piu di 2.000 abi-
tanti, situato al centro esatto della Calabria.
Ricorre spesso nella storiografia locale...

Carmine Pastore

Carmine Pastore, da oltre 10 anni fornitore di con-
sulenza specialistica per il serramentista dopo una
lunga esperienza in una grande azienda di produ-
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Si aprono alle 9.00 del prossimo 31 marzo i termini per presentare domanda di finanzia-
mento ai sensi della cosiddetta “nuova legge sabatini”. Lo strumento, previsto dal “decreto
del fare”, finanzia investimenti per I'acquisto di macchinari, impianti, hardware, software e
tecnologie digitali.

Le banche convenzionate con il Ministero dello Sviluppo Economico posso erogare finan-
ziamenti (o leasing finanziari) per importi che vanno da 20.000 a 2 milioni di euro. Lo stato
rimborsera al beneficiario gli interessi del 2.75% per 5 anni.

Il finanziamento potra coprire fino al 100% dell’investimento e sara erogato dalla banca
entro 30 giorni dalla stipula del contratto, in unica soluzione, attingendo all’apposito fondo
ministeriale.

Linvestimento dovra essere destinato a una di queste ipotesi:

zione...
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d) cambiamento fondamentale del processo di produzione complessivo di una unita produt-
tiva esistente;

e) acquisizione degli attivi direttamente connessi ad una unita produttiva, nel caso in cui
P'unita produttiva sia stata chiusa o sarebbe stata chiusa qualora non fosse stata acquisita e
gli attivi vengano acquistati da un investitore indipendente.

La domanda va presentata alla banca tramite posta elettronica certificata. Passato il vaglio
della banca, il Ministero deliberera il contributo in tempi molto rapidi, da erogare al termine
dell’investimento. E’ possibile anche beneficiare del Fondo di Garanzia per le Piccole e Me-
die Imprese, che puo garantire I'investimento fino a un massimo dell’80%.

Il bando rimane aperto fino a tutto il 2016, fino ad esaurimento fondi. Maggiori informazioni
sono raggiungibili sul sito del Ministero per lo Sviluppo Economico e su quella della Cassa

a) creazione di una nuova unita produttiva;
b) ampliamento di una unita produttiva esistente;
c) diversificazione della produzione di uno stabilimento;

Depositi e Prestiti.

RIFLESSIONI A 8 MANI

Siamo alla quinta uscita di quella che gli esperti chiama-
no “house organ aziendale”. Per noi, che non siamo degli
esperti di marketing, rimane invece semplicemente il no-
stro “giornale”, al massimo la nostra “News”. Insomma que-
sta cosa nata quasi per gioco, che poteva anche fermarsi
dopo qualche numero, ci piace e ci stimola sempre di piu.
Merito certamente di Vincent, Alessandra e Giorgio, princi-
pali animatori della testata che arricchiscono con interviste
e redazionali interessanti racchiusi in una cornice grafica
che unisce sobrieta e gradevolezza (proprio come piace a
noi). In questo spazio riservato a trattare temi di fondo,non
ho mai trovato modi di esprimere loro un doveroso ringra-
ziamento, operazione che non intendo rimandare oltre.

Fatti i ringraziamenti, sarebbe altrettanto giusto dare spa-
zio ai commenti che mi giungono dopo ogni uscita, segno
certamente di attenzione da parte di lettori interessati ad
approfondire le tematiche affrontate in queste poche righe.
IL taglio editoriale che abbiamo dato al giornale perd ci
sconsiglia di farlo, perché ci ritroveremmo a rimbalzare da
un tema allaltro, finendo per confezionare una miscella-
nea di cose eterogenee tipica di una rubrica di “lettere al
giornale” che ci sembra al momento prematuro impostare.
Questo spazio vogliamo che rimanga il cantuccio dove si
esprimono dei punti di vista che sono il frutto di elabora-
zioni collegiali che scaturiscono dalle riunione del sabato
con la forza vendita, da quelle con gli uffici commerciali e
dallesperienza di lavoro quotidiana.

IL fattore esperienziale € per noi un punto di partenza im-
prescindibile, il filo conduttore che tiene insieme gli arti-
coli e le rubriche di questa news. Lo si percepisce chiara-
mente anche in questo numero, specie nelle rubriche “live”
che come di consueto riserviamo ad operatori di settore
che possano trasmetterci qualcosa di interessante, sia esso
uno spunto di riflessione o un semplice stato emotivo. Leg-

gerete nelle parole di Antonio la malcelata consapevolezza
di aver fatto tanto, ma anche una rarissima predisposizione
a “non sentirsi mai arrivati”. Apprendo e faccio mie alcune
sue affermazioni che lasciano il segno: “non ci si puo fer-
mare mai”,“fare una cosa e farla bene”,“il cliente va sempre
coccolato’, “non promettere cio che non si pud mantenere”,
ecc. Perle di saggezza universali destinate ad essere tra-
smesse alle nuove generazioni che prenderanno il timone
dell’azienda negli anni e nei mercati che verranno.

E poi Raffaele, con la sua esortazione a leggere le riviste
di settore e a vivere gli eventi fieristici nella loro interezza.
Ragionamento speculare a quello del nostro Mario, pro-
tagonista del “Team Power” di questo numero, che adotta
come suo motto personale un ‘capire per non subire” che
mi ha lasciato folgorato al cospetto della sua ancora tenera
eta.

Questo editoriale lo hanno praticamente costruito loro, con
i loro punti di vista, da me condivisi e sposati con lumil-
ta di sempre. Temi forti che si vanno a intrecciare con le
cose che diciamo e che facciamo ogni giorno e in ogni mo-
mento d’incontro con i nostri uomini. Le cose che si fanno
sono certamente il frutto delle cose che si pensano, ed ¢
nei nostri pensieri che risiede il motore di tutto cio che
facciamo. Bisogna quindi indagare i nostri valori, lavorare
sulle nostre radici, sapere chi siamo e cosa vogliamo, per
poi trasformarlo in azioni e, con molta probabilita, in risul-
tati. A monte ce dunque un faticoso lavoro di introspezione
che ci aiutera a nutrirci di informazioni, concetti e pensieri
di un certo tipo, che non saranno necessariamente catalo-
gabili in “giusti” e “sbagliati”,ma semplicemente in “cose che
Ci attivano” e cose che “ci disattivano”. Da qui a concludere
che lattivita e vita e la dis-attivita € morte (0 non-vita) il
percorso e davvero breve e scevro di ostacoli.

Capire dunque per non subire, perché nessuno si prenda

gioco di noi facendo forza sul suo carisma; leggere, infor-
marsi, esserci, perché apprendimento ed esperienza sono
propedeutici alle nostre azioni; fare una cosa e farla bene,
perché oggi non ce spazio per la mediocrita, ma solo per
leccellenza.

E con la collaborazione di Antonio, Raffaele e Mario, mi
congedo in attesa di rivedervi tutti allevento del 7 marzo
al T-Hotel Lamezia.

L. Principe

VW




alsistemagazine.it

per un “sistema socio-tecnologico aperto”.

Primi mesi di attivita per il web-magazine di ALsistem
ed i numeri dicono che é gia diventato un luogo fre-
quentatissimo dagli operatori di settore e da tutti coloro
che vogliono arricchire la loro conoscenza sul mondo
degli infissi.

Lorientamento ad ampio raggio del magazine é gia per-
cepibile dalla sua home page, dove e ben visibile una
sorta di “filtro istantaneo” per convogliare il visitatore
verso gli argomenti che possono maggiormente interes-
sarlo. Sulla sinistra troviamo quindi le tre macroaree che
racchiudono i temi esposti sul sito: il privato, il serra-
mentista, il progettista.

Cliccando su ognuno di essi € possibile raggiungere su-
bito l'informazione importante, racchiusa in articoli di
contenuto “vero’, frutto di una ricerca costante e appas-
sionata sul nostro settore.

Linformazione sulla rete (complici raggiungibilita, im-
mediatezza e soprattutto real time) & diventata ormai
un aspetto fondamentale del lavoro del serramentista.
La ricchezza di contenuti che alsistemagazine.it mette
a disposizione del settore & davvero notevole. Questo
specifico campo del sito € ovviamente quello piu fornito
di informazione e di formazione sui temi piu disparati.
Non difettano comunque per completezza le altre due
sezioni (privati e progettisti), nelle quali viene dispiega-
to uno sforzo didattico di fondamentale importanza per
chi si trova di fronte a delle scelte ponderate che ten-
gano conto delle innumerevoli soluzioni tecniche che
ALsistem mette a disposizione.

Dopo questa prima e immediata distinzione fra le tre
macroaree € possibile inoltre focalizzare il proprio cam-
po di interesse attraverso un‘altra forma di catalogazio-
ne che si raggiunge nella sezione “argomenti”. Qui sono
elencate le varie tematiche che il visitatore puo sceglie-
re di approfondire: detrazioni fiscali, normative, posa
qualificata, risparmio energetico, marketing, gestione
aziendale, economia... e via via tutti gli altri.

Animatore principale del web magazine & Marco Sasso-
li, acuto editorialista con una comprovata esperienza di
settore, a cui ALsistem ha affidato il compito di portare
avanti una missione tanto chiara quanto ambiziosa: “Noi
di ALsistem desideriamo produrre le informazioni che
possono servire a tutti “i pubblici” interessati. Vogliamo
fare conoscere i valori dei nostri prodotti, esternare le
idee e i principi che caratterizzano il nostro gruppo e
la sua cultura aziendale e produttiva. Siamo orientati al
cliente in modo trasparente. Siamo un gruppo che de-
sidera funzionare come un sistema socio-tecnologico di
tipo aperto”.

Ben detto! E proprio il desiderio della Sidertre e di que-
sto splendido gruppo di aziende che in ALsistem ha ri-
trovato la voglia di fare dei tempi migliori.

Sopra: Home page

A fianco: il video della filiera del
Neociclato, uno dei numerosi
contenuti multimedia presenti nel
portale.

Il venditore dell’anno

E’ Stefano Scarfo il venditore dell'anno appena trascor-
so. Nella prima riunione del 2014 Luciano Principe ha
consegnato il meritato riconoscimento che la Sidertre
assegna ogni anno al venditore piu performante. Dopo
averlo sfiorato l'anno precedente, Stefano ha finalmente
arpionato quello che é da qualche anno un atto simboli-
co di grande rilievo negli usi e costumi interni all'azien-
da di distribuzione di Settingiano.

Classe 81, Stefano Scarfo ha compiuto da poco 32 anni
e vive a Crotone. Oltre al premio di “Venditore dell’an-
no” il 2014 gli ha portato qualcosa di infinitamente piu
importante: la nascita di Alessandro, avvenuta qualche
settimana fa. Ma in campo lavorativo cé da segnalare
un‘altra novita che puo facilmente ascriversi alla cate-
goria dei “riconoscimenti”: dal 1° gennaio 2014 Stefano
ha ricevuto lincarico di rappresentare anche la Principe
e la Imer sulla zona dellAlto e Basso Jonio cosentino.
Diventa cosi uno dei pochissimi venditori organici all’in-
tero Gruppo Principe, merito certamente di un personale
metodo di lavoro pienamente condiviso dall’azienda e
foriero di ottimi risultati.

Stefano collabora con la Sidertre da quasi 3 anni, arri-
vato senza alcuna esperienza di vendita grazie a una
segnalazione scaturita da una sua precedente esperien-
za di lavoro nellufficio tecnico di un’azienda serramen-
tistica ormai chiusa. Gli & bastato pochissimo tempo per
calarsi nella realta della vendita ed entrare in sintonia
con i clienti di una zona che é sempre stata per la Sider-
tre una sicura roccaforte. Ma altrettanto significativo e
stato il suo contributo all'espansione della Sidertre ver-
so Nord, su quel litorale tradizionalmente poco battuto
dalle aziende del Gruppo.

Le testimonianze di apprezzamento dei clienti e lottima
sintonia che lo accompagna nei rapporti con lazienda

e con i colleghi, sono certamente il frutto di un mecca-
nismo di lavoro sincrono, fatto di impegno e anche di
risultati.

E proprio a proposito di risultati, Luciano Principe ha
tenuto a sottolineare che il riconoscimento assegnato a
Stefano € anche un po’ un premio alla zona del crotone-
se, che anche in questi anni difficili ha sempre risposto

positivamente, in particolare nellanno appena trascorso.

Un 2014 che inizia sotto i migliori auspici per Stefano e
per la Sidertre.

Luciano Principe consegna la targa di “Venditore dell’anno” a Stefano Scarfo

PRINCIPE AWARD

STEFANO SCARFO’



Antonio Vinci

Cortale & un comune di poco piu di 2.000 abitanti, situato al centro esatto della Ca-
labria. Ricorre spesso nella storiografia locale per aver dato i natali ad Andrea Cefaly
pittore risorgimentale che segui Garibaldi verso il Volturno. La sua storia recente &
quella che accomuna i tanti paesini della Calabria che, a partire dal primo dopoguer-
ra, hanno visto emigrare le migliori energie verso terre lontane. Proprio qui, dove
Jonio e Tirreno si raggiungono percorrendo la stessa distanza,Antonio Vinci ha deciso
di iniziare la sua attivita di serramentista nel lontano 1987,scelta confermata qualche
anno piu tardi, quando l'azienda si & ingrandita e sviluppata nell’attuale sito produt-
tivo. E’ la storia di Antonio Vinci e della sua Finestrall che vi raccontiamo in questo
numero, azienda serramentistica che da sempre compare tra i clienti di punta della
Principe.

Bisogna dire che Antonio Vinci comincia ad invecchiare, la Finestrall no. Oggi come
allora cerchiamo, insieme ai miei collaboratori, di essere sempre piu intraprendenti,
oggi come allora siamo consapevoli che nel mestiere dell'imprenditore non ci si pud
fermare mai, non per un fattore economico, ma per poter assicurare un impiego a tut-
te le persone che lavorano insieme a noi da molti anni. E poi, 0ggi stanno entrando in
azienda mio figlio e i miei nipoti. Quindi ancora... avanti tutta!

Ho cominciato molto giovane come lei ha detto, ho lavorato tre anni presso Piraina
e Cantafio, miei maestri e mentori. Tutto quello che ho imparato lo devo a loro, che
ancora oggi ringrazio immensamente. Dopo questa esperienza comincio in un piccolo
magazzino di 90 mq, ho sempre avuto l'appoggio della mia famiglia nella buona e
nella cattiva sorte.

Lungi da me pensare di essere gia arrivato al grande salto, ero e sono un piccolo
artigiano e penso di rimanere tale. Almeno finché alla guida dellazienda ci saro io.
Magari, forse, avro qualche commessa in piu di alcuni miei colleghi, ma questo di
certo non mi fa sentire un attore importante nel settore. Devono essere i miei clienti
a pensarlo, non io.

Negli ultimi anni la crisi ha attanagliato tutti i settori delleconomia, Uedilizia in primis.
Il nostro core business & sempre stato il settore dei serramenti, abbiamo cercato di
creare un prodotto di nicchia con particolari qualita tecniche ed estetiche sequendo
un motto di fondo: “fare una cosa e farla bene”. Abbiamo rischiato molto negli ultimi
anni,ampliando i mercati su cui siamo presenti con l'aggiunta nella nostra squadra di
alcuni rappresentanti e con lapertura di due show room. E’ stata una scelta rischiosa,
in un periodo di grande difficolta per il settore, ma i sacrifici sicuramente saranno
ripagati e le soddisfazioni pian piano arriveranno.

‘Al servizio del cliente, dal piu pratico al piu esigente.” IL cliente non é tale solo fino
al momento del pagamento, va sempre coccolato. Un processo di fidelizzazione che
porta il cliente stesso a diventare quasi un membro del nostro team, nel momento
in cui si trovera a dover consigliare qualcuno sui serramenti, non esitera di certo a
fare il nostro nome. Un rapporto che supera la clientela e rasenta quasi lamicizia. Un
legame che pud sembrare inusuale tra cliente e venditore ma spesso, e soprattutto
nei momenti di congiuntura economica meno favorevoli, sono stati questi valori che
hanno permesso alla nostra azienda di rimanere sul mercato. Infatti la nostra piu
grande soddisfazione e quella oggi di fare i serramenti ai figli di nostri vecchi clienti.
Il nostro servizio di customer-care & sempre stato celere e gratuito anche a distanza
di molti anni, e questo il cliente non lo dimentica.

Rispondo con una citazione di Albert Einstein: “La crisi e la pil grande benedizione
per le persone e le nazioni, perché la crisi porta progressi.[...] E' nella crisi che sorge
Uinventiva, le scoperte e le grandi strategie. Chi supera la crisi supera sé stesso senza
essere ‘superato”

Sulla cosiddetta “luce in fondo al tunnel” sono perfettamente d’accordo con il signor
Principe, speriamo che le nostre aspettative non siano disattese. A sentire i mercati
finanziari sembra che il peggio sia passato e ci si stia avviando verso un periodo di
stabilizzazione che prelude una grande ripresa. Il ciclo economico sembra pronto a
ripartire, trainato dai mercati borsistici che solitamente anticipano leconomia reale
nella ripresa. Il mercato borsistico italiano, per fare un esempio ha recuperato circa il
40% del suo valore dai periodi piu neri della crisi, bisogna solo farsi trovare pronti e
cogliere le opportunita che il mercato sapra offrire.

Non abbiamo mai condiviso la politica del “prezzo pil basso’, certo il prezzo deve
essere naturalmente congruo con il prodotto venduto. Siamo noi a proporre e consi-
gliare il cliente, ognuno in base alle sue reali necessita. Anche se oggi con lavvento
di internet alcuni clienti potrebbero farci quasi scuola, ed € per questo che dico a mio
figlio e ai miei nipoti (il mio ricambio generazionale) di essere sempre pilu preparati,
non promettere mai cid che non possono mantenere e proporre solo cid che possono
fare bene.

Lunico piccolo rimpianto che mi sento di avere, se cosi pud esser definito, & sta-
ta lubicazione del nostro laboratorio. Inizialmente la sede doveva essere all'inter-
no dell’attuale zona industriale a Germaneto di Catanzaro, nei pressi dell’'Universita
Magna Graecia, in un vecchio capannone ancora esistente (che avrei preso in affitto),
successivamente invece decisi di avviare il laboratorio a Cortale, mio paese dorigine.
Ma forse meglio cosi...

E una domanda a cui & molto difficile rispondere. La Principe srl oggi ha ben poche
cose da farsi consigliare, infatti negli anni, grazie alla caparbieta del suo presidente
sig. Principe, e dei suoi validi collaboratori, € diventata leader indiscussa nel settore
degli accessori.

Negli acquisti oggi la prerogativa principale sembra essere solo il prezzo ma, a mio
avviso, come gia accennato in precedenza, non € il prezzo lunica costante che deve
regolare il rapporto tra cliente e venditore, ma anche una serie di fattori come assi-
stenza, puntualita e affidabilita. Attributi che alla Principe srl non mancano.
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Sopra: Pietro Vinci e
Antonio Campisano
Sotto: Showroom

FINESTRALL INDUSTRIA SERRAMENTI
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Il cancello automatico Mannori

Uno dei prodotti piu interessanti che abbiamo proposto
negli ultimi periodi € senza dubbio il cancello automati-
co Mannori. Lazienda opera nel settore da oltre 40 anni
e grazie all’accordo stipulato con Azzurro Group si affac-
cia finalmente anche sul territorio calabrese attraverso
la Principe.

Il Mannori Automatic System € un sistema coperto da
brevetto internazionale che rappresenta la soluzione
pit semplice ed economica per la realizzazione di can-
celli a battente motorizzati. Nella struttura metallica
pieghevole, sulla quale ¢ stato preinstallato lautomati-
smo, vengono installate le ante del cancello, e il tutto e
facilmente collegabile all'alimentazione elettrica.

Il prodotto é tutto contenuto in una scatola molto age-
vole da trasportare,dove viene racchiusa la struttura gia
dotata di centralina pre-cablata e di motore, nonché gli
accessori che possono essere richiesti in ragione delle
necessita del cliente (fotocellule, telecomando, lampeg-
giante, ecc.).

| vantaggi del sistema sono evidenti:

- struttura portante pieghevole costituita da un mono-
blocco rigido in grado di preservarla dal pericolo di ce-
dimenti strutturali;

- trave telescopica adattabile alla misura del cancello
desiderata;

- fissaggi meccanici gia predisposti che consentono l'in-
stallazione del cancello in mezzora;

- facilita di trasporto grazie alla struttura pieghevole
che consente una drastica riduzione dell'ingombro, che
puo essere contenuto anche in un piccolo veicolo com-
merciale;

- allacciamento alla rete elettrica molto semplice (basta
attaccare una spina).

Inoltre consente all'installatore di esequire il lavoro
completo senza il coinvolgimento di altre figure (elettri-
cista e muratore), perché non necessita di opere murarie
0 messe a punto dell'automatismo.

Ci sembra davvero un’ottima soluzione che, a fare bene

Il Grand Prix 2013

Una nuova targa sulla scrivania di un cliente balza su-
bito agli occhi, e le domande scattano automatiche. La
targa racconta che Raffaele De Stefano si e classificato
1° al “Gran Prix dei Serramentisti” e non vediamo lora
di ascoltare lesperienza dalle labbra del protagonista.
Raffaele frequenta i magazzini Principe dal lontano
1987, quando decise di mettersi in proprio e affidarsi,
per attrezzare la sua officina,a un certo Luciano Principe
che aveva da poco aperto lattivita. Non ci viene difficile
quindi incontrarlo per sapere qualcosa di piu sul trofeo
che espone in officina.

IL concorso si & svolto in occasione dellultimo Made
Expo, organizzato da Nuova Finestra presso lo stand di
DB Information. A disposizione di chiunque volesse ci-
mentarsi nella gara di velocita cera una vero e proprio
pezzo di officina, riprodotto grazie al contributo di di-
verse aziende che hanno provveduto alla dotazione di
banchi, attrezzature, cornici e ferramenta.

Tra i materiali disponibili (lLegno, alluminio e PVC) Raf-
faele ha scelto di misurare la sua abilita su una doppia
anta in PVC, e proprio in questa categoria si € affermato
come 1° classificato.

Di quella bella giornata Raffaele ricorda chiaramente
Uinattesa telefonata degli organizzatori che lo invitava-
no ad andare a ritirare il premio, e i complimenti dei
partner che hanno reso possibile la splendida iniziativa.
Ci tiene anche a sottolineare lottima funzionalita del
banco Comall su cui ha lavorato e a lodare la bella idea
messa in campo da Nuova Finestra, la rivista di riferi-
mento del nostro settore, che da sempre legge con mol-
to interesse.

Ci inoltriamo infine in qualche commento piu generale
sullultima edizione del Made Expo. Chi ci € andato non
ha potuto fare a meno di notare nella fiera lo specchio
dell’attuale situazione economica: molte assenze tra gli
espositori e stand piuttosto sobri. Rimane pero, a giudi-

i conti, si puo facilmente tradurre in risparmio, competi-
tivita e maggiori utili per Lartigiano.

Un campione di cancello automatico Mannori & dispo-
nibile alla Principe per coloro che volessero approfon-
dire lutilita di questa soluzione rivoluzionaria, affidata
dall’azienda bolognese alla rete di distribuzione Azzurro
Group. Segnaliamo infine un bellissimo video dimostra-
tivo raggiungibile sul sito del produttore o sul canale
Youtube al seguente link:

al Made Expo

zio di Raffaele, “‘un momento irrinunciabile per qualsiasi
operatore di settore che voglia tenersi aggiornato su
tutto cio che ruota intorno al suo lavoro”. Ritiene quin-
di, in conclusione, di poter approfittare di questo spazio
che ha meritato su Principe News per esortare la cate-
goria “a non mancare questi appuntamenti importanti
che vanno assaporati nella loro interezza”. Secondo lui
infatti molti operatori si limitano a visitare i soliti pochi
padiglioni di sempre,mancando di mettere il naso altro-
ve e scoprire delle opportunita insperate.

Il tempo scorre piacevolmente e per Raffaele si é fatta
ora di rincasare nella sua bella cittadina di Serra San
Bruno, non prima perd di una sosta a Spadola, comune
dove ha impiantato la sua sede produttiva. Noi ci com-
plimentiamo un’ultima volta per il meritato trofeo e lo
ringraziamo della bella chiacchierata.

1

1 - dettaglio colonna predisposta
2 - esempio di motore interrato
3 -visione d’insieme

GRAND PRIX

DEI SERRAMENTISTI
MADE EXPO 2013
RAFFAELE DE STEFANO



Nella favola di Esopo una minuscola zanzara sfida il co-
raggiosissimo leone, dominatore incontrastato del pa-
esaggio africano. Dopo averlo sopraffatto accanendosi
sul vulnerabile nasone, la soddisfatta zanzara plana ver-
S0 casa ma, probabilmente ebbra per la vibrante vittoria
sul leone, se ne va a sbattere dritta-dritta contro la tela
di un ragno. Dopo aver sconfitto il piu forte degli ani-
mali, finisce dunque in pasto al piu insignificante degli
insetti.

Non € il caso di approfondire la morale che sottintende
alla famosa favola. A noi serve semplicemente per intro-
durci nel tema caldo della difesa, che luomo conduce
da tempo immemore, contro il piu fastidioso degli inset-
ti. Ci interessa in particolare lepilogo della favola, che
ci consegna una zanzara intrappolata nelle maglie di
una ragnatela. Sara scaturita da questa visione lidea di
concepire un diaframma protettivo che oggi chiamiamo
zanzariera? Non ci & dato saperlo, ma certo € che negli
anni, la zanzariera € diventata la soluzione ottimale per
proteggere le nostre case dagli insetti indesiderati.
Numerosi i miglioramenti e le evoluzioni che questo
sistema difensivo ha messo in campo dalle prime rudi-
mentali riquadrature fisse a quelle che, per complessi-
ta e costo, cominciano a somigliare a un vero e proprio
infisso. Tantissime le soluzioni e le tipologie che hanno
popolato i cataloghi di aziende che hanno fatto la storia
della zanzariera o che la faranno.

Tra queste figura a buon merito la MV Line, azienda pu-
gliese capitanata da Paolo Montanaro, che ha saputo
conquistarsi in pochi anni il favore del mercato nazio-
nale. Da piu di 15 anni & anche partner della Principe in
questo specifico comparto, con la quale condivide non
solo una comune visione del mercato ma anche intensi

Carmine Pastore

Consulente Specializzato

Carmine Pastore, da oltre 10 anni fornitore di consulenza spe-
cialistica per il serramentista dopo una lunga esperienza in
una grande azienda di produzione. Con lui tentiamo di fare il
punto sullo stato di salute del mercato e sulle sue tendenze di
medio-lungo termine.

Dal mio punto di vista si ha l'impressione che il mercato dei
serramenti stia vivendo il piu grande periodo di confusione
della storia! Purtroppo & ormai noto al sistema che lofferta
(nazionale e non solo) ha superato la domanda (sempre piu
“tirchia” e malamente informata) percio si assiste al gioco del
ribasso, dovuto a mille motivi, dal debito in banca al piatto a
tavola, ed al disorientamento dellutente finale, il quale non ri-
esce piu a distinguere il venditore onesto da quello truffaldino.

Nulla succede per caso e, come dicevano i latini (che di tempo
per riflettere sugli eventi ne avevano in abbondanza) “homo
faber fortunae suae” ovvero l'uomo é fabbro delle sue fortune;
0ggi, le poche aziende che resistono sono quelle che hanno
seminato bene: hanno investito nei tempi e nella misura giusti,
hanno avuto cura del Cliente, hanno coltivato risorse umane.
Dialtro canto & d'obbligo ricordare che il serramentista, oltre ad
essere artigiano dovrebbe essere anche imprenditore ma,aime,
di questi ultimi ne ho incontrati pochi.

Disgraziatamente il mestiere di serramentista & quello che si
“impara” piu in fretta ed é lattivita pit economica da mettere
in piedi (basta una troncatrice, una pressetta e due cavallet-
ti...), per cui abbiamo assistito, nei tempi in cui era il mercato
a chiedere, alla nascita di numerose attivita legate a persone
che credevano di essere imprenditori (in effetti esistevano solo
perché il mercato aveva forte necessita di serramenti) ma in
realta erano e sono servi del mercato, per cui alla resa dei conti
hanno ceduto alla verita.

Per quanto riguarda il segreto del successo € sempre lo stesso:
ascoltare il mercato e operare con correttezza rispetto e umil-
ta; si soffre nel breve, ma alla lunga paga.

rapporti di umana cordialita.

Grazie alla costante ricerca, MV Line ha dato un con-
tributo importante all'evoluzione della zanzariera intro-
ducendo, anno dopo anno, significativi miglioramenti di
prodotto che hanno portato linstallatore a rinunciare

quasi del tutto alla produzione della zanzariera da barra.

Copiosi investimenti in macchinari e tecnologia hanno
infatti industrializzato al massimo la produzione della
zanzariera a misura, divenuta il risultato finale (e anche
commercialmente competitivo) di una catena organiz-
zativa particolarmente complessa.

Ma nella gestione aziendale l'appagamento non & quasi
mai un buon compagno di viaggio. La ricerca dunque
continua senza sosta, protesa verso levoluzione, l'inno-
vazione o il semplice anticipo. Sulla zanzariera come si-
stema di difesa forse si € gia fatto davvero tanto, mentre
continua la gara sulla capacita di coprire dimensioni an-
che notevoli. A questo punto pero si apre un altro fronte

interessante per i produttori,che € la resistenza al vento.

Il vento, si sa, & un nemico giurato della zanzariera, che
ne mette a dura prova la tenuta in ragione direttamen-
te proporzionale alle sue dimensioni. La nuova sfida &
proprio questa e proprio su di essa, in questa stagione
che sta per cominciare, si misureranno le grandi case
produttrici.

MV Line vi partecipa a pieno titolo con la zanzariera
IRENE, alla sua prima vera stagione di lancio dopo gli
ultimi accorgimenti maturati nel corso di una compren-
sibilmente lunga gestazione all'interno dei laboratori di
prova. Sara IRENE il momento topico dellevento che la
Principe ha organizzato per i suoi clienti in collabora-
zione con MV Line. Lappuntamento € venerdi 7 marzo
al T-Hotel Lamezia (di fronte Centro Commerciale Due

Carmine Pastore

Ho un ricordo molto simpatico dellamata Calabria, quando
una signora molto perbene si rivolse a me esordendo con un
“voi del nord”; in quel momento mi sentii molto lusingato ma,
rinsavito, dovetti spiegare che da Roma in giu siamo tutti me-
ridionali.

Dal punto di vista serramentistico, fatta eccezione per la citta
di Roma dove comunque ce sempre qualcosa da fare, diciamo
che il confine tra nord e sud si & spostato in Emilia Romagna.
Probabilmente la differenza va ricercata nei “segreti del suc-
cesso” di cui parlavamo pocanzi.

Devo dire che il fenomeno non é solo calabrese, ma caratteri-
stico delle zone del sud, dove € ancora forte il concetto di casa
e dove ancora si ripone fiducia negli uomini del fare, quelli che
conoscono il mestiere.
Probabilmente lartigiano, se rimarra fedele alla sua missione,
avra ancora lunga vita.

Purtroppo devo essere d’accordo. A parte il periodo adiacente
dellentrata in vigore delle varie normative, dove c& stato un
certo entusiasmo, si € poi assistito ad un certo lassismo sotto
alcuni aspetti anche comprensibile. A tal proposito dobbiamo
ammettere che come popolo non siamo ancora maturi per una
democrazia pura, mancanti probabilmente di quel senso del
dovere e di rispetto che ci dovrebbe obbligare moralmente al
rispetto delle regole. Se infatti chiedo ad alcuni miei clienti il
perché della mancata applicazione delle norme ottengo sem-
pre le stesse risposte: “il cliente non me la chiede”, “tanto non
controlla nessuno”

Dialtro canto, per par condicio, dobbiamo dire che, nonostante
le istituzioni siano a conoscenza di questi nostri piccoli difetti,
comunque non hanno instituito un sistema di controllo che ad
oggi é affidato esclusivamente al cliente finale,anche questul-
timo poco incline alla norma.

In conclusione abbiamo il sistema che ci siamo costruiti e che
forse meritiamo.
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Mari). | partecipanti avranno modo di toccare con mano
la bonta del risultato di una lunga e appassionata ricer-
ca che si e conclusa nel migliore dei modi.

E ora che il vento non & piu un problema, il margine di
invenzione in questo campo diventa davvero stretto. Ma
con aziende come My Line non si pud mai dire...

In verita ultimamente si sta assistendo ad un altro fenomeno:
quello del semilavorato. Diverse aziende di medie dimensioni
che hanno fatto degli investimenti notevoli per installare im-
pianti di produzione per quantita importanti,al fine di saturare
le linee stanno utilizzando questa forma di fornitura trovando
buona risposta nei serramentisti artigiani i quali non snatura-
no la loro attivita ed in un qualche modo aggiungono al pro-
dotto un po’della loro esperienza e della loro manualita, quan-
to basta per dare loro la soddisfazione di realizzare il prodotto
finito nella loro officina e per far stare tranquillo il cliente che
ha comunque piacere di avere a che fare con lartigiano.

Quella della normativa sulla posa in opera & cosa storica.
Ricordo di aver fatto la prima domanda ufficiale su ‘quando
uscira una norma sulla posa in opera” nelloccasione di un
seminario sulla marcatura CE dei serramenti tenuto a Rimini
dagli stessi normatori nel lontano 2007: la risposta fu “non ci
abbiamo ancora pensato”.

Per quello che ci e dato sapere gli enti preposti stanno la-
vorando ad una norma e probabilmente, a breve, avremo la
prima bozza. Nel frattempo stiamo assistendo ad un crescendo
di corsi per posa certificata istituiti da enti privati, anche con
discreto successo, proprio perché il problema & molto sentito.
Come studio professionale, per avvalorare questa necessita e
per completare la regolamentazione, stiamo cercando di sen-
sibilizzare le istituzioni per lorganizzazione di corsi professio-
nali che preparino gli operatori addetti alla posa; basti pensare
che per intraprendere mestieri con responsabilita molto limi-
tate come il parrucchiere o lestetista bisogna fare dei corsi che
durano due anni, mentre chiunque pud montare una persiana
al quinto piano.



Total Care per i nostri clienti

Linizio di un nuovo anno &, come sempre, il momento
dei buoni propositi, ma anche quello dei consuntivi re-
lativi all'anno trascorso.

Sarebbe particolarmente interessante misurare con ca-
denza annuale la quota di mercato che la nostra azienda
€ riuscita a esprimere rispetto a quella dei nostri com-
petitori. Piu facile a dirsi che a farsi, perché un’indagine
di mercato in tal senso, oltre ad essere abbastanza one-
rosa racchiude elementi di complessita facilmente intu-
ibili. E’ una cosa che faremo certamente nel 2015, a di-
stanza di 5 anni dalla precedente ricerca affidata ad una
grande azienda nazionale che ha tra le sue specialita
proprio quella di monitorare le quote di mercato. Quella
eseguita nel 2010 ha espresso risultati per noi piu che
lusinghieri perché il campione dei 595 serramentisti in-
terpellati (ovviamente inconsapevoli di chi aveva com-
missionato la ricerca) ci ha assegnato in Calabria una
quota di mercato pari al 27%, con 9 punti percentuali di
distacco sul nostro principale competitore.

Tra poco piu di un anno avremo dunque la nuova map-
pa del mercato calabrese e sara interessante verificare
cosa € cambiato nei rapporti di forza tra gli attori della
distribuzione, ma anche tra i grandi marchi di accessori
e nel mondo del gammismo. La nostra indagine anda-
va infatti a valutare alcuni tratti essenziali del nostro
comparto che fossero in grado di consegnarci qualche
elemento di riflessione interessante. Vedremo in parti-
colare se e come si € risolto il testa a testa tra Savio e
Giesse nella preferenza dei marchi; se le serie Metra (e
suoi derivati) riusciranno a mantenere il forte distacco
sugli altri sistemi; le preferenze sulla ferramenta peri-
metrale (anche qui un serrato testa a testa tra Siegenia
e Maico); e infine la distribuzione dell'alluminio, dove la
Sidertre condivideva con il dimesso magazzino Hydro la
5a posizione.

Cinque anni sono tanti per un mercato che cambia rapi-
damente e la nuova indagine sara un momento impor-
tante di verifica che condivideremo volentieri su queste
pagine.

In attesa di scoprirlo dobbiamo accontentarci di alcuni
dati interni che noi valutiamo ogni anno con attenzione
maniacale. In particolare quelli che tendono a monito-
rare il livello di assistenza che la nostra azienda riesce

ad esprimere verso i clienti. Nei giorni scorsi U'Ufficio
Commerciale (opportunamente potenziato nel corso
del 2013) ha estrapolato e racchiuso in un report i dati
basilari della sua attivita, da cui si evince facilmente il
grande lavoro di analisi e di interlocuzione che gli uffi-
ci svolgono giornalmente per rispondere alle esigenze
espresse dal mercato. Colpisce in particolare il livello
di complessita che si associa alla formulazione delle
offerte. Solo qualche anno fa la richiesta di un preven-
tivo richiedeva il semplice inserimento di alcuni codi-
ci in un documento informatico, e Lunico elemento di
complessita consisteva in una serrata trattativa con il
fornitore per ottenere le migliori condizioni, essendo la
competitivita dellofferta la discriminante fondamentale
per lacquisizione della commessa. Oggi invece (e forse
fortunatamente) il grado di complessita si & spostato ad
una fase preliminare di elaborazione tecnica che pre-
cede e condiziona la successiva analisi commerciale. Il
contatto tra il cliente e i nostri uffici € sempre piu inten-
so e anche il livello di intesa, di comprensione dei reali
bisogni, di studio delle soluzioni, ha preso il sopravven-
to sul semplice risultato numerico dell'offerta.

| numeri dicono che i nostri uffici evadono in media 2,7
offerte al giorno che presentano un livello di complessi-
ta elevato, con tempi di studio, elaborazione e interlocu-
zione con clienti e fornitori che vanno da 1 a 4 giornate
di lavoro. Un dato fortemente cresciuto negli ultimi 2
anni che rivela quanto il lavoro del serramentista si sia
complicato (noi preferiamo dire “evoluto” o ‘qualificato”)
e allontanato dalla banale realizzazione di semplici ti-
pologie standardizzate.

Un’ulteriore conferma di quanto appena espresso € pos-
sibile leggerla anche in unaltra tabella che ci consegna
loggettiva difficolta del serramentista a far fronte alle
richieste piu disparate che il committente (o, sempre piu
frequentemente, il direttore dei lavori) pretende che il
nostro cliente trasformi in soluzioni tecniche spesso dif-
ficili (a volte persino impossibili). Tantissimi, e costan-
temente in crescita, i ritorni di materiale derivanti da
repentini ripensamenti del committente sulla tipologia
o sulla finitura di un particolare accessorio, spesso frutto
di semplici capricci ma anche di una crescente attenzio-
ne alla funzionalita e all'estetica del manufatto realizza-
to. Tante anche, in verita, le non corrette interpretazioni
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delle effettive necessita del committente, forse frutto di
valutazioni affrettate o di alternative tecniche non con-
siderate (o0 non conosciute). Non mancano poi i segnali
di un rinnovamento continuo dei sistemi costruttivi in
campo, dettato dalla frequente introduzione sul merca-
to di nuove serie (ma anche modifiche e accorgimenti
di quelle esistenti), che generano nel cliente un iniziale
stato di disorientamento non sempre adeguatamente
supportato da chi queste serie le distribuisce sul ter-
ritorio.

Questo é cio che rileviamo dalle nostre analisi e questo
€ quanto ci sentiamo di condividere con i nostri lettori,
sintomi evidenti di un sistema di lavoro che cambia, si
complica, e richiede quindi uno sforzo senza precedenti
in direzione dellaggiornamento e dell'apprendimento.
Chi non si forma si ferma, e chi non percepisce i cam-
biamenti si estingue. Un monito che ci sentiamo di lan-
ciare ai nostri clienti e, in primo luogo, a noi stessi. Il
“total care” per noi & un supporto continuo e ad ampio
raggio che si dispiega ogni giorno attraverso il lavoro
della rete vendita e di un ufficio tecnico-commerciale
sempre pronto alle nuove sfide. Un impegno a cui non
intendiamo sottrarci.

Diploma Tecnico Commerciale Programmatore
Ascoltare musica

2010

Consulente di vendita

Catanzaro e Crotone

Creare clienti soddisfatti.

Superare le obiezioni dei clienti

“Capire per non subire”.

mario.fabiano@principesrl.com



Come calcolare
| prezzi

Per fare delle scelte piu precise, € bene cominciare a riflettere su alcuni elementi e
prendere nota di alcuni dati.

1. PER LA CERTEZZA DEL COSTO. Quanto considero il costo della manodopera? Ri-
sposta: esempio €25. Altra domanda: Perche proprio €257

2. PER IL CRITERIO DI RICARICO. Qual & il moltiplicatore dei miei costi? Conosco
il moltiplicatore dei miei concorrenti? Ho un moltiplicatore unico per tutti i miei
prodotti oppure uso ricarichi diversi per prodotti diversi? Se si, con che criterio?

3. PER LINTEGRITA DEI PREZZI. Quale percentuale di preventivi riesco chiudere a
prezzo di listino o con piccolo sconto? Quanto spesso mi tocca fare sconti im-
portanti?

4. PER | CRITERI DI CALCOLO DEI COSTI. La mia distinta base riporta solo i costi
variabili (profilo, vetro,accessori,manodopera..) o anche altri costi (affitti,ammor-
tamenti)? Se ci sono altri costi,come sono stati calcolati? Chi mi ha assistito nella
decisione e nel criterio di calcolo e quanto tempo fa?

5. PER LE VOCI DI COSTO. Faccio un preventivo “a corpo” o evidenzio le varie voci
del preventivo? se si,quali? e con che criterio?

Se questi spunti di riflessione vi suscitano domande, scrivetemi e nel prossimo nu-
mero vi rispondero.

Consigli utili
Nello scorso articolo abbiamo iniziato a riflettere sul come calcolare costi e prezzi.
| prezzi infatti sono, in tempi di crisi e di concorrenza straniera, uno degli argomen-
ti piu dibattuti. Se fintanto che il mercato “tira” si pud anche fare questi calcoli in
modo intuitivo, o sequendo la tradizione, in tempi difficili questo non basta piu:
bisogna fare molta attenzione.
Alcune nozioni di base. Quando un’azienda “spalma” i costi fissi (0 buona parte di
essi) sul prodotto, usa un sistema che si chiama full costing o costo pieno. In pratica
il prodotto viene caricato non solo dei costi sicuramente generati da esso (profi-
lo, vetro, accessori..) ma anche di una percentuale degli altri costi aziendali,cioe i
cosiddetti costi fissi (affitti, ecc.). Al risultato di questo calcolo viene poi applicato
un moltiplicatore per ottenere il prezzo di vendita. Questa modalita di calcolo si
chiama “ricarico” o mark up in inglese.
Ma in base a quale criterio vengono ripartiti questi costi che non sono costi diretti
del prodotto (cioé i costi fissi)?
Un metodo molto comune € quello di utilizzare come criterio di ripartizione le ore o
i minuti di manodopera assorbite dal prodotto; altre volte si prendono come base le
ore macchine, le quantita prodotte 'anno prima, o il fatturato dell'anno precedente.
Di per se, questo metodo ha una sua logica: se ho 2 operai e un monte ore com-
plessivo annuo di, mettiamo, 3.000 ore, ogni ora lavorata dagli operai dovrebbe
dare risultati economici sufficienti per pagare tutti i costi dell'azienda (sia fissi che
variabili, e anche un po’ di utile).
Nella pratica, si usa considerare il costo orario delloperaio, anziche i soliti €18 euro,
ad esempio €27 0 €33, 0 anche di piu. Ripeto, di per sé il metodo non é concet-
tualmente sbagliato, ma pud indurre a distorsioni o decisioni errate. Ecco alcune
considerazioni.
- se io calcolo Llora €33 e il mio concorrente, che ha meno costi fissi (capannone
piu piccolo, 0 meno segretarie), la calcola €27, suoi prodotti saranno meno cari dei
miei, a parita di prodotto e di materiali impiegati. Al cliente non importa quanto
e grande il mio capannone, ma quanto € ben fatta la finestra che gli vendo e gli
installo.
- se ‘carico” di troppi costi fissi il mio prodotto, il mercato non compra e quindi non
vendo. Non acquisisco la commessa e quindi non sostengo nuovi costi variabili
(profilo, vetro..),ma i costi fissi non & che spariscono: comunque li devo pagare.
(Premessa: teniamo presente un altra nozione di base, il margine di contribuzione
che é la differenza tra i ricavi e i costi variabili. Quali sono i costi variabili? Sono
quei costi che variano al variare delle quantita vendute - vendo poco, ho pochi costi;
vendo tanto, ho tanti costi, per esempio materie prime, vetro, ecc.).
- regole contabili di base mi dicono che, fintanto che il margine di contribuzione
(differenza tra ricavo e costi variabili) e positivo, e la capacita produttiva non €
scarsa (ho tempo e spazio per lavorare), conviene accettare la commessa perché
quel margine (anche poco) che viene creato mi aiuta a pagare i costi fissi del mese
(compreso il mutuo). Se non accetto la commessa perché penso di essere “sottoco-
sto”, ma sulla commessa ho caricato costi fissi e magari anche un utile sperato, in
realta forse accettando la commessa mi permetterebbe di pagare i costi variabili e
anche (almeno un po)) i costi fissi che sostengo comunque.
La scelta se accettare 0 meno una commessa con margine basso dipende, nella re-
alta, anche da considerazioni di carattere commerciale o di immagine (ad esempio,

Parlare iznubblic

Bimestrale di informazione e cultura

Molti si stupiranno nel sentire che
nella classifica delle paure che at-
tanagliano l'uomo quella di parlare
in pubblico si colloca tra i primis-
simi posti. Come gia sanno i nostri
affezionati lettori in questa rubrica
cerchiamo di dare dei suggerimenti
che travalicano i temi specifici del
lavoro di un serramentista. Il video
che vi proponiamo rientra proprio in
questa ottica. E’ uno dei tanti video
didattici, tutti molto interessanti, che
Triboomanagement lancia gratuita-
mente in rete. Un'ora di formazione
per chi vuole scoprire come rela-
zionarsi al meglio con un pubblico
anche molto ristretto di ascoltatori.
Noterete che larte di comunicare
efficacemente con clienti, fornitori e
collaboratori racchiude alcune rego-
le fondamentali che ciascuno di noi
e obbligato a conoscere per evitare
di parlare al vento.

Un sito che offre agli utenti una pa-
noramica di argomentazioni sull'am-
pio mondo del vetro piano, sui suoi
usi e sulle problematiche ad esso
connesse nel settore edilizio, propo-
nendo in particolare una guida alle
norme di rifermento vigenti in mate-
ria di sicurezza e di qualita.

Internet & uno straordinario mezzo
a disposizione delle piccole e me-
die imprese italiane per far capire
ai potenziali clienti quali sono i
vantaggi offerti dai propri prodotti/
servizi, ma non sempre le aziende
riescono a sfruttare adeguatamente
questa opportunita di promozione.
Riccardo Polesel, esperto di marke-
ting e giornalista, racconta attraver-
so esempi di casi reali e di successo
quali sono le principali leve su cui
basare la propria comunicazione
digitale e gli errori da evitare: uno
strumento per gli imprenditori che
vogliono rendersi protagonisti nel-
la rete.
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...ma com’e fatto un pannello fotovoltaico?

Nello scorso numero abbiamo parlato delle prospettive del mercato del fotovoltaico,
sia a livello italiano che estero, che nonostante il tramonto dell'era degli incentivi
governativi rimane comunque “caldo” e in continua evoluzione. Abbiamo visto perché
l'autoconsumo dell’energia sara la molla che dara nuovo vigore al settore e Uindipen-
denza energetica sara fondamentale sia per i privati che per le aziende, considerato
che il prezzo dellenergia continua a salire e che i costi di trasmissione e di rete sa-
ranno probabilmente applicati anche allenergia generata da fonti rinnovabili come
il fotovoltaico. Da qui la necessita di studiare soluzioni piu flessibili per consentire
ai proprietari di case e aziende di auto-consumare lelettricita generata dal proprio
sistema fotovoltaico, che considerino anche il noleggio degli impianti e lo stoccaggio
dellenergia. Anche l'approccio degli installatori alla progettazione degli impianti do-
vra cambiare (come affermano anche gli esperti di Energy & Strategy Group, il team
di ricercatori del Politecnico di Milano che analizza le dinamiche della filiera delle
rinnovabili in Italia): quando gli impianti erano ripagati dagli incentivi, il loro scopo
era di coprire il massimo della superficie disponibile, ma senza incentivi la vendita
deve essere necessariamente finalizzata a rispondere ai bisogni reali dei consumatori,
il che implica un altro tipo di competenza: la capacita di fare un‘analisi energetica.
Ovviamente stiamo parlando di competenze specifiche che riguardano gli “addetti ai
lavori” del settore, ma in questo spazio vogliamo offrire una carrellata che sia utile
agli utenti come spunto di approccio a questa tecnologia. Pertanto spiegheremo che
cos’® un impianto fotovoltaico,come funziona, e cercheremo di approfondirne le varie
caratteristiche e possibilita di impiego.

La tecnologia fotovoltaica consente di trasformare direttamente la luce del sole in
energia elettrica, senza luso di alcun combustibile, sfruttando la proprieta di alcuni
materiali semiconduttori di generare elettricita se colpiti da radiazione solare. Lele-
mento principale che compone limpianto € la cella fotovoltaica, un dispositivo costi-
tuito da una sottile “fetta” di materiale semiconduttore (solitamente silicio) disposto
in due strati sovrapposti e opportunamente trattati in modo che una faccia della cella
abbia carica positiva e laltra carica negativa, creando cosi una differenza di poten-
ziale tra le due facce. Quando la radiazione solare incide sulla cella si genera una
corrente di elettroni. Fintanto che la cella rimane esposta alla luce, lelettricita fluisce
con regolarita sotto forma di corrente continua.

Un insieme di celle interconnesse in serie tra loro costituisce il modulo fotovoltaico,
una struttura isolata “a sandwich” che assicura protezione e solidita al pannello, com-
posta da una lastra superiore di vetro e una inferiore di materiale plastico (Tedlar),
racchiusa da una cornice di alluminio. Nella parte posteriore del modulo € collocata
una scatola di giunzione in cui vengono alloggiati i diodi di by-pass ed i contatti
elettrici. Le condizioni ideali di applicazione dei moduli € su tetti inclinati di 30° ed
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Lenergia elettrica prodot-
ta € normalmente a bas-
sa tensione e a corrente
continua (CC), quindi per essere utilizzata dallutenza e/o immessa nella rete va tra-
sformata in corrente alternata (CA) a 220 Volt: questo viene realizzato attraverso Luso
di un dispositivo ad alta tecnologia chiamato inverter. Un particolare contatore (detto
bidirezionale) registra la quantita di energia immessa o prelevata dalla rete. Le bat-
terie d'accumulo, infine, vengono utilizzate per immagazzinare lelettricita prodotta
dallimpianto e poterla erogare anche quando la radiazione solare non e disponibile.

Schema di impianto fotovoltaico.

Vediamo ora quali sono le tipologie
di celle piu comuni. | pannelli di gran
lunga piu diffusi sul mercato (oltre il
90%) sono realizzati in silicio cristal-
lino e si trovano nelle due principali
varianti, determinate dallorienta-
mento dei cristalli: monocristallino e
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policristallino (o multicristallino).

| pannelli monocristallini utilizzano il silicio monocristallino, quello cioé che presen-
ta un orientamento identico per tutti i cristalli (ottenuto attraverso complessi tratta-
menti). | moduli sono composti da decine di celle, tipicamente 72, di forma circolare
oppure ottagonale di 10-12 cm di diametro e con una colorazione uniforme blu scuro
o nera.Attualmente, tra tutte le tecnologie fotovoltaiche disponibili a livello commer-
ciale il monocristallino & quella caratterizzata mediamente dal piu alto rendimento
energetico, variabile tra il 14 e il 17%.

| pannelli multicristallini sono invece costituiti da un agglomerato di cristalli di silicio
con orientamenti diversi, ricavati dal riciclaggio degli scarti dell'industria elettronica,
e presentano un aspetto screziato e un caratteristico colore blu cangiante. | modu-
Li policristallini hanno un rendimento elettrico leggermente inferiore (con valori di
efficienza tra U'11 e il 14%), tuttavia anche il loro costo € meno oneroso rispetto ai
monocristallini poiché non richiedono particolari processi produttivi.

In entrambe le tipologie le prestazioni dei pannelli si riducono di circa I'1% Ll'anno,
garantendo comunque una vita minima di 25-30 anni (oltre la quale la progressiva
perdita di efficienza ne rende necessaria prima o poi la sostituzione). Inoltre, sono
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molto sensibili sia alla presenza di ombreggiature sia alla diminuzione della radia-
zione solare. Si tratta comunque di tecnologie conosciute e testate, caratterizzate en-

Modulo monocristallino (a sin.) e modulo multi-
cristallino (a destra).

trambe da buoni livelli di efficienza
e affidabilita.

In alternativa al silicio cristallino e
possibile trovare dei pannelli in sili-
cio amorfo: questa tecnologia viene detta “thin film” (o “film sottile”) poiché il silicio
viene deposto uniformemente in un unico strato spesso pochi millimetri. | moduli
sono disponibili sia nella tradizionale struttura rigida, con telaio di rinforzo, sia in
rotoli flessibili. Il silicio amorfo ha un costo notevolmente inferiore rispetto alle due
precedenti tipologie (circa 30-40% in meno), ma ha anche un rendimento inferiore
(tra il 6 e il 10%); tuttavia ha il vantaggio di prestarsi all'applicazione su superfici cur-
ve o per realizzare celle flessibili e leggere, pertanto il suo utilizzo risulta essere piu
conveniente e performante se applicato su grandi superfici. Inoltre, proprio grazie alla
loro flessibilita questi pannelli risultano piu efficienti nei casi di scarsa insolazione
o0 in presenza di ombreggiature. Un’altra caratteristica del silicio amorfo & il suo ren-
dimento che, benché dopo alcuni mesi dall’installazione subisca un calo di efficienza
di circa il 20%, poi per il restante periodo di vita utile del modulo si mantiene intorno
all’'80% (o poco meno) della potenza nominale. Si stima che dopo 25 anni di vita, un
modulo in silicio amorfo renda il 75% della potenza iniziale.

E’ chiaro quindi che il silicio amorfo puo essere un'ottima soluzione per quelle zone
in cui la forza della radiazione solare € attenuata da caratteristiche climatiche sfa-
vorevoli, come ad esempio in pianura padana. Al contrario, in zone particolarmente
assolate come lltalia centro-meridionale, la tecnologia fotovoltaica esprime i massi-
mi rendimenti con i pannelli mono e
policristallini.

Modulo in silicio amorfo.

Segnaliamo infine i pannelli a con-
centrazione, che grazie alla presen-
za di specchi, lenti e altri sofisticati
sistemi ottici, possono concentrare
grandi quantita di radiazione sola-
re su celle fotovoltaiche di piccola
dimensione. Il sistema ottico piu utilizzato in questo tipo di pannelli é la lente di
Fresnel (simile a quella comunemente utilizzata nei fari delle automobili). La ricerca
di alternative ai tradizionali moduli fotovoltaici cristallini deriva dalla necessita di
ridurre la quantita (e quindi il peso economico) del silicio, che notoriamente rappre-
senta la parte piu costosa dell'impianto. Attualmente, tuttavia, questi impianti hanno
scarsa penetrazione commerciale a causa di alcune criticita che ancora permangono
quali la necessita di frequenti operazioni di pulizia e/o sostituzione delle lenti e
soprattutto il forte riscaldamento delle celle, che implica l'adozione di particolari
sistemi di raffreddamento.

Modulo a concentrazione.

| moduli in silicio amorfo sono quelli re-
alizzati in film sottile piu conosciuti ed
affermati sul mercato, ma non gli unici:
le tecnologie fotovoltaiche sono in con-
tinua evoluzione, alla ricerca di materiali
sempre piu efficienti, economici ed eco-
compatibili, pertanto la ricerca si sta muovendo principalmente verso due importanti
direzioni per realizzare moduli thin film anche con altri materiali alternativi al silicio:
« i materiali semiconduttori di origine minerale -come il tellururo di cadmio (CdTE), il
diseleniuro di indio-rame (CIS), il diseleniuro di indio-rame-gallio (CIGS) e l'arseniuro
di gallio (GaAs) - particolarmente promettenti dal punto di vista dellefficienza ener-
getica, ma purtroppo dai costi proibitivi (per cui al momento se ne limita l'utilizzo alle
applicazioni spaziali e a pochi altri apparecchi ad altissima tecnologia);

« le celle organiche (il cui funzionamento imita artificialmente il processo della fo-
tosintesi clorofilliana), che utilizzano vari composti organici del carbonio, polimeri e
pigmenti a base vegetale.

In conclusione, la tecnologia fotovoltaica presenta un bilancio energetico-ambientale
pienamente in attivo, valutando che nel corso dell'intera vita utile ogni pannello cor-
rettamente installato é in grado di produrre mediamente fino a 10 volte piu energia
di quella che é stata necessaria per produrlo. Ma al di la di qualsiasi valutazione di
convenienza economica, rimane comunque la necessita imperativa di contribuire ad
una produzione energetica moderna e sostenibile, eliminando sprechi, inquinamento
e degrado del territorio. Installare un impianto fotovoltaico percio non dovrebbe es-
sere visto come una “spesa” ma piuttosto come un investimento per la nostra e per le
generazioni future.




