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M ULTI TREND
La nuova ant a/r ibal t a

AL PASSO CON I TEMPI?
Cosa comporta esat tamente
" stare al passo con i tempi" ? Una
cont inua analisi della situazione
at tuale con la fondamentale
domanda: " Quello che oggi c'è,
soddisfa quello di cui oggi si ha
più bisogno?" .

Per rispondere ad una simile
domanda nel set tore dei
serrament i, domandiamoci
dunque cosa veramente oggi si
vuole da un serramento, poniamo
la f inestra in una casa.

Chi compra oggi una f inestra
pensa a:

• luce: illuminazione o riparo
degli ambient i,

• protezione dagli agent i
atmosferici, quali vento ed
acqua;

• protezione dai rumori,
• minima dispersione termica

(risparmio energet ico),
• sicurezza contro gli scassi,
• bellezza: serramento in

armonia con tut to il resto,
• cost i ridot t i: si cerca sempre il

miglior prezzo di acquisto,
• sicurezza all' interno della casa:

bambini, ecc.
Le esigenze di oggi sono anche
naturalmente per chi le f inestre le
costruisce:

cont inua a pagina 3

• facilità, velocità e precisione nel
montaggio della ferramenta e
nella posa,

• riduzione dei cost i, ovvero
anche

• intervent i di manutenzione
ridot t i, ecc.

Abbiamo elencato solamente una
parte di quelle che oggi sono le
esigenze che ruotano intorno ad
una f inestra.

Eppure ci è già evidente quanto
chiaramente insuf f iciente sia
l'at tuale standard di f inestra per
poter soddisfare tut to ciò!

Innovazione di prodot to, termine
ricorrente nelle nostre valutazioni
di tut t i i giorni, consiste nel
t radurre le nuove possibilità
tecnologiche in servizi fat t i su
misura della clientela; su misura
delle reali e at tuali esigenze della
clientela!

MAICO si propone dunque oggi
sul mercato con la realizzazione
concreta della visione per la
f inestra del 2000: il nuovo
standard di ferramenta per anta/
ribalta MULTI Trend è infat t i già
sul mercato.

Una piet ra miliare nel percorso
dello sviluppo della f inestra.
Una piet ra miliare nel percorso
che oggi è necessario fare per
poter dire di " essere al passo con i
tempi che cambiano..." , per
presentarci meglio dei nostri
concorrent i al mercato esigente di
oggi.

Vediamo di seguito nel det taglio
il nuovo standard Mult i Trend.

I serramenti di oggi rispondono
alle esigenze di oggi?
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E    D    I    T    O    R    I    A    L    E

Superato il " periodo caldo"  a cavallo
dell'ent rata nel 2000, ci viene riconfer-
mato dalla situazione at tuale del pre-
sente, quanto giusto sia cont inuare a
procedere, passo dopo passo, sulla
st rada che porta al soddisfacimento
delle esigenze cambiate e dunque
diverse rispet to al passato anche più
recente, di tut to il mercato.
La sicurezza nelle case è sicuramente
una di queste ed il nuovo standard per
anta-ribalta Mult i Trend è la risposta
più concreta e vantaggiosa per la sua
risoluzione. Se uniamo a questo singo-
lo vantaggio - già di per sè enorme -
anche la razionalizzazione nei tempi
e modi di lavorazione pre- e post
montaggio, olt re che la superlat ività
di un sistema altamente innovat ivo e
funzionale, l'obiet t ivo è quanto mai
pienamente raggiunto e la dif feren-
ziazione sul mercato una realtà assicu-
rata. Quest i anche i temi dell' impor-
tante incont ro organizzato con succes-
so a f ine dell'anno ormai t rascorso da
Italpresse, a Bagnat ica (BG), dal t itolo
" SER 2000, il serramento del nuovo
millennio" ; un ulteriore tacca aggiu-
dicata, almeno per la zona coinvolta,
all'aggiornamento sulle tecnologie
più innovat ive nel set tore delle mac-
chine, utensili, sof tware ed accessori
per serrament ist i.
Non in ult imo, di rilievo per quest 'an-
no è l'obbligo di cert if icazione ener-
get ica dei serrament i, che ent rerà in
vigore il 5 maggio; l'ennesima oppor-
tunità da cogliere, che il 2000 ci of f re
per lavorare nella giusta direzione,
direzione che Le auguriamo di
mantenere costantemente per tut to
il millennio.
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INNOVAZIONE M AICO LA NUOVA ANTA/RIBALTA M ULTI TREND INNOVAZIONE M AICO LA NUOVA ANTA

cont inua da pagina 1

Bi lanciere m ol leggiat o , che
evita l'oscillazione dell'anta in
fase di apertura a ribalta.

1

2

3

4 REGOLAZIONE ALZA-ANTA

• ambidest ro:
il senso di
funzione si
determina
premendo
sul disposit ivo;

• regolazione in altezza
di +/- 3 mm con un cacciavite a
croce.

INSERTI PER IL FISSAGGIO
MARTELLINA

• premontat i di serie;
• adat t i sia a vit i metriche

M5 che t ruciolari.

SCROCCO PORTA
• lo scontro

alza-anta funge
anche da scontro
per lo scrocco
porta (non
premontato).

ALZA-ANTA PER 2 ANTE
• la nuova cremonese è

combinabile, su serrament i a 2
ante, con la nuova asta a leva
Trend con piast ra  d'appoggio
per il disposit ivo alza-anta
premontato.

DISPOSITIVO ALZA-ANTA

• In fase di chiusura alza l’anta
calata senza grande sforzo,
posizionandola corret tamente;

• non richiede gli usuali
intervent i di regist razione e
manutenzione delle f inest re
successivi alla posa (testato con
15.000 aperture);

• evita la falsa manovra (ad anta
aperta);

• posizionato in prossimità della
maniglia: posizione ideale per
evitare l'oscillazione dell'anta;

• montato di serie su ogni
cremonese Trend.

1 Riduzione dei  t em pi
d ' in t ervent o e d i
reg ist razione

GLI OBIETTIVI DI UNA NUOVA
ANTA/RIBALTA

Il nuovo standard per anta/ribalta
MULTI Trend è applicabile a
f inest re in legno, PVC e
alluminio/legno ed of f re la reale
e concreta possibilità di
dif ferenziarsi sul mercato con
soluzioni adeguate alle reali ed
at tuali esigenze.

Di f f erenziazione su l
m ercat o , con un prodot to allo
stesso tempo innovat ivo e
compet it ivo, rispondente alle
più at t ual i  aspet t at ive.

Riduzione dei  t em pi
d ' in t ervent o e d i  reg ist ra-
zione, grazie al nuovo disposi-
t ivo alza-anta montato di serie.

Razionalità nella produzione,
con t em pi  d i  m ont aggio
del la f er ram ent a r idot t i .

Prot ezione d i  ser ie cont ro
g l i  scassi , grazie ai not tolini a
forma di fungo che si vanno ad
agganciare saldamente negli
apposit i scont ri.

Est et ica: f inest re belle ed in
totale armonia con tut t i gli alt ri
component i di una casa.

Com pat ib i l i t à al  100% con
tut t i i component i del
programma per anta/ribalta
MULTI 2000.
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INNOVAZIONE M AICO LA NUOVA ANTA/RIBALTA M ULTI TREND INNOVAZIONE M AICO LA NUOVA ANTA

CERNIERA ANGOLARE

• ut ilizzabile con qualsiasi
prof ilatura della bat tuta;

• con altezza bat tuta di 20 mm
per aria 12 mm e 18 mm per
aria 4 mm, la cerniera rimane
a f ilo;

• regolazione t ridimensionale
con chiave a brugola;

• nessuna vite sul f ianco battuta;
• non è necessario tagliare la

guarnizione.

L'angolo si appoggia
sul t raverso

Ad anta chiusa oppure ribaltata
l'anta non può essere sollevata

Disposit ivo cont ro la FALSA MANOVRA incorporato
di serie.

MONTAGGIO RAZIONALE

• le f resate si possono realizzare
sui pezzi sciolt i;

• stessa f resata per cerniere e
support i forbice; portata 130 kg;

• vit i a scomparsa;
• coperture in diversi colori.

SUPPORTO FORBICE

• con altezza bat tuta 18 mm il
supporto rimane a f ilo;

• alta stabilità grazie
all'avvitamento inclinato;

• la bandella f renata di serie
evita moviment i involontari
dell'anta;

• ut ilizzabile ambidestro (solo
per l'esecuzione aria 12 mm);

• sicurezza garant ita: il perno
può essere sf ilato solo ad anta
chiusa.

FORBICE UNIVERSALE TREND

• adat ta per tut t i i sistemi di
produzione di serrament i in
legno, PVC e alluminio/legno;

• provvista di sicurezza contro la
falsa manovra ad anta ribaltata;

• per facilitare il montaggio ha il
braccio " f rizionato" , che f ra
l'alt ro rende più dolce
l'apertura a ribalta;

• la forbice è ambidestra;
• compat ibile con gli accessori del

meccanismo Mult i 2000
(supporto forbice e movimento
angolare).

Tem pi  d i  m ont aggio del la
f er ram ent a r idot t i

2

MONTAGGIO SEMPLICE
• razionale e rapido grazie alle

clips che bloccano la ferramenta
prima della fase di
avvitamento.
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INNOVAZIONE M AICO LA NUOVA ANTA/RIBALTA M ULTI TREND INNOVAZIONE M AICO LA NUOVA ANTA

TREND - SICUREZZA INCLUSA
Il nuovo standard TREND
prevede il rinforzo dei punt i più
sogget t i, secondo le stat ist iche, a
tentat ivi di ef f razione:
gli angoli cent rali della f inest ra a

due bat tent i,
che vengono
pertanto
rinforzat i con
not tolini a
forma di fungo.

NOTTOLINO ANTIEFFRAZIONE
• agganciandosi nello

scontro ant ief f razione,
il bat tente dell'anta si
ancora al telaio,
vanif icando quindi la
possibilitá di est rarlo
con una semplice leva;

• regolabile in pressione.Scont ro
antieffrazione

NUOVA CHIUSURA ANGOLARE
INFERIORE
ANTISCARDINAMENTO
La nuova chiusura angolare
inferiore prevede un
doppio not tolino a fungo
(soluzione aria 12 mm)  che
mant iene la propria funzione
ant iscardinamento anche in
apertura a ribalta e non solo in
posizione di chiusura. Nei sistemi
in aria 4 mm la chiusura è
composta da 1 not tolino a fungo.
La funzione ant iscardinamento
viene garant ita da uno scont ro di
sicurezza doppio.

CERNIERA CENTRALE A
SCOMPARSA
• Per dare un ulteriore tocco di

estet ica al serramento, è
disponibile la cerniera centrale
a scomparsa per anta bat tente.
Usata soprat tut to su f inestre
alte, aiuta anche a prevenirne la
deformazione, fungendo
contemporaneamente da
protezione contro lo
scardinamento.
Resta completamente invisibile
ad anta chiusa.

Not tolino a
fungo

• per tut t i i prof ili in legno;
• non occorre regolazione;
• f resata semplice sul telaio;
• non necessita della cava

ferramenta;
• montaggio separato dei pezzi;
• ambidestra.

Prot ezione d i  ser ie cont ro
g l i  scassi

3

4 Est et ica

70%
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Harm ony: bel lezza, sicurezza
e f unzional i t à in  pugno!

Con la nuova gamma di colori
per le martelline rivest ite
Harmony si può oggi veramente
dare libero sfogo a tut ta la
creat ività nella proget tazione e
cost ruzione di una f inest ra che
corrisponda al gusto delle
richieste più part icolari e...
variopinte.

Bianco , b ianco panna,
m arrone, gr ig io , rosso , b lu ,
verde e gial lo sono i colori ora
disponibili.

BELLEZZA, MA NON SOLO!
Un prodot to in costante
miglioramento non può limitarsi
alle carat terist iche puramente
estet iche.

Diamo uno sguardo dunque
anche alle nuove funzioni delle
Harmony, vantaggiose e mirate
alle esigenze sia dei cost rut tori di
serrament i, che dei posatori e
non di certo in ult imo, di chi le
deve acquistare ed ut ilizzare.

UNA CASA SICURA
Le stat ist iche ci of f rono oggi dat i
at tendibili, che ci danno modo di
proget tare la sicurezza delle no-
st re case, seguendo i migliori e
più accurat i accorgiment i. Olt re
alla protezione dei punt i deboli
lungo il perimetro del serramento
con la ferramenta Mult i Trend, è
oggi infat t i più che sensato pen-
sare a dotare i nost ri inf issi di una
martellina con serratura.

MAICO da sempre af f ronta l'argo-
mento " ant ief f razione"  consi-
gliando l'ut ilizzo di una martelli-
na con serratura nella cost ruzione
di un inf isso esterno sicuro.

INNOVAZIONE M AICO HARM ONY - LA M ARTELLINA INNOVAZIONE M AICO HARM ONY - LA M ARTELLINA

Nuovi colori e nuove funzioni per il programma martelline Harmony

HARMONY CON CHIAVE
• Il vantaggio indubbiamente

primario è quello della
sicurezza di una f inest ra
chiusa (bloccata) sia da
chiusa, che in posizione di
ribalta;

• modello part icolarmente
valido per l'ut ilizzo in case
con bambini o anziani,
scuole, ospedali ed ent i
pubblici, dove l' importanza
di impedire a qualcuno di
agire inconsapevolmente
sui meccanismi di un
serramento è vitale.

NUOVA HARMONY CON
PULSANTE
La nuova versione di martellina
con disposit ivo ant ief f razione a
pulsante aggiunge agli
inequivocabili vantaggi di
sicurezza:

• la comodità di bloccaggio e
sbloccaggio con un semplice
gesto della mano (pressione del
pulsante accompagnato a
rotazione della martellina);

• prevenzione dall'accidentale,
quanto ant ipat ico
inconveniente di perdita della
chiave..., dal momento che la
chiave non c'è.

Sicurezza intelligente con la Harmony dotata di
disposit ivo ant ief f razione con chiave e la nuova
versione con pulsante.

Le stat ist iche sui furt i ci insegnano a proteggere i
punt i deboli e la martellina è uno di quest i punt i.

Color i  del  r ivest im ent o
prot et t ivo (in resina)

bianco
bianco panna RAL9001
marrone RAL8019
grigio RAL7035
rosso RAL3002
blu RAL5015
verde RAL6001
giallo RAL1021
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INNOVAZIONE M AICO HARM ONY - LA M ARTELLINA INNOVAZIONE M AICO HARM ONY - LA M ARTELLINA

UNO SGUARDO ATTENTO ANCHE
AL MONTAGGIO
Con le carat terist iche innovat ive
delle nuove Harmony, un
importante aspet to che è stato
tenuto in considerazione è anche
la riduzione dei tempi di
montaggio, olt re che la
semplif icazione di questa fase.

HARMONY CON VITI
PREMONTATE
Con poche lire in più, la
martellina con vit i di f issaggio
premontate of f re il grande
vantaggio di

• un notevole risparmio di tempo
nella fase del montaggio.

L' immancabile diment icanza o
perdita delle vit i necessarie al
f issaggio non rallenterà più i
tempi di ult imazione lavori, in
quanto le vit i sono f issate sulla
martellina, pronte per essere
avvitate e soprat tut to si ha così la
sicurezza di avere con sè le vit i
idonee all'uso e della lunghezza
adeguata.•

I CODICI ARTICOLO DELLE
NUOVE MARTELLINE HARMONY
richiedibili diret tamente presso
MAICO oppure t ramite i
rivenditori su tut to il territorio
nazionale.

Le vit i giuste e sempre a portata di mano grazie alle
nuove Harmony con vit i di f issaggio premontate.

Garanzia di qualità cert if icata

Martelline studiate per un montaggio
facile, razionale e veloce.

QC M art el l ina Harm ony  Perni
con vi t i  prem ont at e

M53989 50 bronzo ch. Q=30 M5x40 12 (10)
M53993 50 bronzo ch. Q= 35 M5x45 12 (10)
M53991 50 riv. bianco Q=30 M5x40 12 (10)
M53988 50 t itanio Q=30 M5x40 12 (10)
M53992 50 t itanio Q=35 M5x45 12 (10)
M53990 50 dorato Q=30 M5x40 12 (10)
M53994 50 dorato Q=35 M5X45 12 (10)

Q= Lunghezza quadroQC M art el l ina Harm ony  Perni
senza quadro

M51726 50 riv. bianco 12 (10)
M51880 20 ros. alta riv. bianco panna 12 (10)
M51886 20 ros. alta riv. marrone 12 (10)
M51881 20 ros. alta riv. grigio 12 (10)
M51882 20 ros. alta riv. rosso 12 (10)
M51883 20 ros. alta riv. blu 12 (10)
M51884 20 ros. alta riv. verde 12 (10)
M51885 20 ros. alta riv. giallo 12 (10)

QC M art el l ina Harm ony  Perni
con pulsant e
senza quadro

M53730 10 champagne 12 (10)
M53732 10 bronzo ch. 12 (10)
M53731 10 bianco 12 (10)
M53733 10 t itanio 12 (10)
M53734 10 dorato 12 (10)
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NUOVI CONCETTI DI M ARKETING PER IL SETTORE DEL SERRAM ENTO - RELAZIONE M ACO CONGRESS
PARTE II

Il  com i t at o  dei  cl ient i

Provate ad invitare da quat t ro a ot to
dei vost ri client i piú important i,
insieme ai dist ributori e a qualche
venditore, per valutare insieme a
loro la situazione del mercato. Vi
renderete subito conto che queste
persone si lasciano coinvolgere
volent ieri in queste iniziat ive, poiché
danno loro l’opportunità di
esprimere il proprio parere
personale, di descrivere le proprie
esperienze e di formulare le proprie
previsioni sul futuro.

L’importante è che assumiate la
funzione di chi modera, e non di chi
vuole giudicare le posizioni degli alt ri,
e rendiate disponibili e t rasparent i le
informazioni, anche quando quest i
dat i si rivelano poco piacevoli o
edif icant i per la vost ra azienda.

È importante che le domande rivolte
ai client i invitat i siano poste nei
termini corret t i, poiché solo a questa
condizione si possono ot tenere delle
indicazioni af f idabili sulla probabile
evoluzione del mercato. Per esempio:

• Quali sono gli aspet t i che
apprezzate di piú nella
collaborazione con la nost ra
azienda?

• Che cosa cambiereste se foste al
nost ro posto?

• Quali vost re esigenze cont inuano
a restare insoddisfat te quando
collaborate con noi?

• Quali tendenze state notando
nell’evoluzione del mercato?

Un’alt ra categoria con la quale
pot reste organizzare degli incont ri
analoghi sono i vost ri fornitori, che in
quanto tali sono degli osservatori
privilegiat i dell’andamento del
vost ro set tore.
Anche la MACO è disponibile a
fornirvi sia dat i informat ivi sul
mercato, sia le proprie valutazioni sui
probabili sviluppi futuri nel campo
dei serrament i.

In ogni caso, in tut te queste
situazioni di scambio è importante
che voi assumiate il ruolo di chi vuole
ot tenere delle informazioni, che non
esprimiate la vost ra opinione, ma
ascolt iate con interesse e senza
interferire quella degli alt ri, in modo

da poter stabilire, in un secondo
tempo, quali conclusioni t rarne per le
vost re valutazioni e la vost ra at t ività.

Un modo per rendere piú neut rale e
t rasparente quest i incont ri è di farli
moderare da una persona esterna
alla vost ra azienda, in modo da
evitare qualunque t ipo di
condizionamento.

6. L' anal isi  del l ' im presa

Se nell’analisi del mercato si valutano
i fat tori esterni, nell’analisi
dell’impresa si cerca di individuare i
criteri e gli element i che
carat terizzano l’azienda al suo
interno, valutando però anche
l’at teggiamento che essa assume nei
conf ront i dei client i, e il gradimento
che essa gode t ra quest ’ult imi.

Per esempio, perché un cliente
dovrebbe acquistare dei prodot t i
proprio da voi? In che cosa vi
dif ferenziate dagli alt ri concorrent i?
Che cosa sapete fare meglio, e come
cercate di carat terizzarvi o di
met tervi in luce agli occhi della
clientela?

Anche in questo caso, l’imprenditore
che vuole avere delle risposte a tali
quesit i può ricorrere a varie
possibilità, per esempio:

• un sondaggi t ra i client i
• un’analisi t ra i dist ributori
• sondaggi e interviste t ra i

dipendent i
• un’analisi dei punt i di forza e di

debolezza svolte coi dipendent i, o
anche insieme ai dist ributori

• un’analisi “ ABC”  sui propri client i.
Forse nella vost ra azienda svolgere
già degli intervent i piú o meno mirat i
in proposito, ma quali alt re iniziat ive
pot reste adot tare?

Il  sondaggio  t ra i  cl ient i

I sondaggi svolt i t ra i client i sono uno
st rument i semplice ed ef f icace per
conoscere le loro impressioni e
valutare il gradimento riscosso dai
vost ri servizi o dai vost ri prodot t i. Per
molt i versi, infat t i, le impressioni
maturate dai client i possono fungere
da veri e propri radar  del mercato.

In d i ce:
1. Che cos’è il market ing?
2. Il tempo da dedicare al

market ing
3. Il piano di market ing
4. L’ideale di sviluppo

dell’ impresa
5. L’analisi del mercato
6. L’ anal i si  del l ’ im p resa
7. Le quest ioni st rategiche più

salient i
8. Gli obiet t ivi st rategici
9. Gli obiet t ivi di market ing
10. I segment i di mercato
11. Le esigenze dei client i e i servizi

dell’impresa
12. Gli appalt i pubblici
13. Le imprese edili
14. Architet t i e proget t ist i
15. L’edilizia civile nuova
16. Il set tore delle rist rut turazioni

edil izie
17. I commit tent i indust riali e

art igianali
18. Gli st rument i del market ing
19. La conf igurazione dell’of ferta

sul mercato
20. La polit ica dei prezzi
21. La st rategia dist ribut iva
22. La gest ione del mercato
23. La pubblicità
24. La promozione delle vendite
25. La vendita
26. Come concret izzare un piano di

market ing
27. Conclusioni

2°
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NUOVI CONCETTI DI M ARKETING PER IL SETTORE DEL SERRAM ENTO - RELAZIONE M ACO CONGRESS
PARTE II

cont inua nel prossimo numero di Tecnogramma

Il sondaggio si può svolgere per
iscrit to, inviando ai client i, due
set t imane dopo la fat turazione, un
quest ionario con una serie di
domande, accompagnato da una
let tera di presentazione e da una
busta già af f rancata per la risposta.

Per ot tenere dei risultat i realmente
af f idabili, il sondaggio non va mai
combinato a premi, lot terie,
est razioni o quant ’alt ro in cambio
della risposta, ma semmai, dopo aver
inviato il quest ionario – che deve
restare anonimo – si può spedire ai
client i una let tera di ringraziamento,
un eventuale omaggio non vincolato,
e un est rat to dei risultat i del
sondaggio. In questo modo, il cliente
percepisce la vost ra riconoscenza per
l’aiuto che vi ha fornito, ne
comprende diret tamente l’ut ilità,
senza per questo sent irsi condiziona-
to nei propri comportament i.
Di seguito, quindi, riport iamo una
procedura t ipo per un sondaggio t ra
i client i concepito e svolto senza
comportare nessun aggravio o
disagio per l’imprenditore, ma
semplicemente per fornirgli dei dat i
important i nella sua at t ività:

• def inire i contenut i del quest ionario
insieme ai dirigent i responsabili

• selezionare i nomi e gli indirizzi dei
client i a cui inviare il quest ionario

• spedire il quest ionario
accompagnato dalla let tera di
presentazione e dalla busta
preaf f rancata per la risposta

• let tera di gent ile sollecito”  a
distanza di due o t re set t imane

• sot toporre i risultat i ad una
valutazione stat ist ica

• inviare ai client i una let tera di
ringraziamento con un est rat to dei
risultat i e un omaggio ricordo.

L’anal isi  dei  d ist r ibut or i

Analizzare i propri dist ributori è
un’alt ra possibilità cui l’impresa può
fare ricorso per valutare i propri
pregi e difet t i. In part icolare, questa
analisi deve dare risposte ai seguent i
quesit i:

Come operano i vost ri dist ributori sul
mercato? Conoscete il t ipo di
approccio dei vost ri dist ributori nei

conf ront i dei client i? Il loro modo di
presentare i vost ri prodot t i sul
mercato corrisponde a quello
perseguito dalla vost ra azienda?
Quanto incide ciascun dist ributore
sugli int roit i e sulle spese sostenute
dalla vost ra azienda (personale
interno, stanziament i pubblicitari
ecc.)? Qual è il grado di soddisfazione
dei client i sui servizi fornit i dai vari
dist ributori?

Ben presto, vi renderete conto che
per seguire ed assistere
ef f icacemente i vost ri dist ributori
pot rebbe essere molto ut ile
un’analisi “ ABC” , ossia un’indagine
accurata su quali dist ributori
producono quali ricavi e impegnando
quante risorse.

Il  sondaggio  t ra i  d ipendent i

Per qualunque impresa, le risorse
umane sono uno dei fat tori piú
determinant i, se non quello piú
importante in assoluto. Pertanto, la
stessa importanza che assume il
sondaggio t ra i client i all’esterno
dell’azienda, va at t ribuita alle
impressioni dei dipendent i al suo
interno.

Un sondaggio t ra i dipendent i
consente all’imprenditore di
raccogliere una serie di risposte assai
indicat ive su alcuni quesit i, per
esempio:

I dipendent i sono soddisfat t i
dell’azienda in cui operano? Qual è il
potenziale umano e produt t ivo del
personale in forza all’azienda? Quale
valutazione danno i dipendent i
dell’azienda, coi suoi pregi e i suoi
difet t i? Fino a che punto gli obiet t ivi
individuali dei dipendent i si conciliano
con quelli aziendali? Quali sono i
potenziali di miglioramento e le
prospet t ive future dei dipendent i?

Quest i ed alt ri quesit i possono
dunque rient rare in un sondaggio t ra
i dipendent i, ma è importante che
dal rilevamento di quest i dat i
scaturiscano poi degli intervent i
concret i, poiché sentendosi coinvolt i
nella def inizione delle scelte
aziendali, i dipendent i saranno assai
piú mot ivat i ad ident if icarsi con

l’impresa e coi suoi obiet t ivi.

L’anal isi  dei  punt i  d i  f o rza e d i
debolezza

Come suggerisce lo stesso termine,
quest ’analisi ha lo scopo di
evidenziare i pregi e i difet t i della
vost ra azienda.

Da un lato, l’elenco dei pregi
riscont rat i fornisce indicazioni
important i sui fat tori che pongono
l’impresa in una posizione di
vantaggio, e sui quali sarà quindi
opportuno puntare maggiormente
anche nel modo in cui comunica con
l’esterno.

Dall’alt ro, i difet t i emersi dall’analisi
servono per far capire
all’imprenditore e ai dirigent i
responsabili quali sono le cose da
migliorare, quali criteri rivedere e da
dove cominciare.

L’anal isi  ABC

Come si è già accennato, l’analisi ABC
dei client i è uno studio sul fat turato,
sul margine di guadagno (ossia il
ricarico), sui cost i e, quindi, sul
risultato economico dell’impresa
suddiviso per singoli client i, per
dist ributori e venditori. Da
quest ’analisi, quindi, l’imprenditore
può sapere quali sono i client i e gli
af fari piú reddit izi, quali i piú
important i, e quali quelli marginali e
dei quali pot rebbe anche fare a
meno.

Ricordatevi, comunque, che se
decidete di rinunciare a molt i client i
o t ransazioni perché non riuscite piú
a coprire i cost i, è probabile che
dovrete adot tare misure specif iche
anche per ridurre i cost i di
produzione.

������������ ��������� ������������� �
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A " SER 2000"  i veri protagonist i sono stat i il visitatore e le sue
specif iche esigenze.

ITALPRESSE - Event o
al l ' insegna del la t ecnologia
nel la produzione del
serram ent o

La Italpresse, importante fabbrica
di st ret toi e presse e rivenditore di
macchine per la produzione di
serrament i, ha tenuto alla f ine
dello scorso anno, presso lo show
room dell'azienda, a  Bagnat ica
(BG), due giornate tecniche che
hanno vist i raccolt i serrament ist i
da tut ta la Lombardia.

" SER 2000 - Il  ser ram ent o in
legno nel  nuovo m i l lennio"  è
il t itolo dato alle due giornate,
che hanno avuto come obiet t ivo
quello di fornire al serrament ista
informazioni mirate sulla tecnolo-
gia più innovat iva nella produzio-
ne del serramento.

MAICO, azienda leader nel set tore
della tecnologia per serrament i,
nonchè proprietaria e dist ributrice
del pacchet to sof tware per serra-
ment ist i M aicoWin e Micromega,
produt tore e dist ributore del
sof tware Gest inf  per la produzio-
ne di serrament i, sono state due
delle aziende ospit i di questa in-
teressante e mirata manifestazio-
ne.

Come nel perfet to st ile di una f ie-
ra del set tore, anche presso Ital-
presse i visitatori hanno natural-
mente avuto modo di vedere

esposte le novità del momento
più important i relat ivamente a
ferramenta per serrament i, così
come ai macchinari per la produ-
zione e ai sof tware gest ionali e
per la produzione.

La part icolarità estremamente fa-
vorevole, che ha indub-biamente

contribuito per una
buona parte al grande
successo ot tenu-to con
la manifestazio-ne, è
stata la possibilità
garant ita al serrament i-
sta ospite, di poter ap-
prof it tare della disponi-
bilità degli espositori,
per porre in tut ta calma
domande specif iche
relat ivamente alla pro-
pria realtà lavorat iva.

Cosa che oggi giorno è purt roppo
divenuta pressochè impossibile
nell'ambito di qualsiasi evento
del set tore, carat terizzato per lo
più dalla f ret ta e dai sempre più
limitat i spazi di contat to persona-
le con il visitatore.

Più di 500 persone hanno saputo
cogliere questa occassione e sono
passate in quest i due giorni presso
lo show room di Italpresse.

MAICO ha avuto modo di presen-
tare anche la nuova anta-ribalta
Mult iTrend ed una foratrice stu-
diata per il montaggio di questo

nuovo standard di ferramenta.

La nuova f orat r ice M ul t i  Trend
permette di realizzare, olt re al
foro t rial per il f issaggio martelli-
na sull'anta, anche  per il suppor-
to forbice e cerniera angolare
Trend su montante sciolto.

Ampio spazio è stato inolt re
anche dato al sof tware MAICO-
WIN ed alla guarnizione per la
sigillatura del vetro, nonchè al si-
stema di f issaggio del listello fer-
mavetro con chiodi a scomparsa.

Due giornate impostate ed
organizzate a regola, che hanno
indubbiamente assicurato un
successo reciproco e comune sia
per organizzatori ed espositori,
che e soprat tut to per i visitatori.

La nuova forat rice Mult i Trend

Un alt ro momento a dimostrazione dell'af f luenza e
dell' interesse allo spazio esposit ivo.
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Log ico  - l ' azienda
CENNI STORICI
Cont inua senza sosta la ricerca
della migliore organizzazione
nell’ambito della produzione di
serrament i. L’informat ica è quindi
diventata indispensabile in t ut t e le
aziende di qualsiasi dimensione
esse siano. Nel 2000 Logico compie
10 anni, ed in questo periodo sono
cent inaia le aziende sparse in t ut t o
il t errit orio nazionale che a Logico
hanno af f idato gran parte del loro
lavoro d’uf f icio, la gest ione della
produzione e dell ’azienda a t ut t i i
livelli.

IL SOFTWARE
Logico è un pacchet to modulare ed
è disponibile nella serie junior (più
facile ed economica) e nella
versione professionale che con ben
30 moduli disponibil i consente
all ’azienda informat izzata una
crescit a cont inua, graduale e
sopratut to mirata nel t empo e
negli obiet t ivi.

LO STAFF
Un team composto da dieci persone
che da anni operano nell ’ informat i-
ca applicata al serramento. Tut t i gli
addet t i hanno una preparazione
tecnico/produt t iva dell ’ inf isso e
garant iscono al Cliente assistenza
tecnica rapida e precisa.
Lo stesso vale per personalizzazioni
e/o modif iche che si rendessero
necessarie per soddisfare le
esigenze della singola azienda.

IL RACCORDO CON MAICOWIN
Sono tant issimi gli utent i di Logico
che hanno af f idato a Maicow in la
completa gest ione della f erramen-
ta. In quest ’ot t ica Logico è stato
migliorato e grazie alla collabora-
zione dello staf f  Maico è stata
approntata una procedura basata
sull’ut i l izzo di semplici Macro che
consente il completo scambio di
dat i t ra i due sof tware. In prat ica
Logico passa a Maicow in le misure
hbb e lbb complete di t ut t e le
informazioni necessarie alla corret -
t a scelt a della f erramenta (nome
della scheda tecnica, t ipo di
apertura, colore delle coperture
...... t ut t o ! ).
Un qualsiasi t ecnico di Logico o un

utente abbastanza esperto è in
grado di realizzare l’ interfaccia-
mento ed il t empo di realizzazione,
una volt a create le schede tecniche
in Maicow in, è di pochi minut i.

La procedura è stata recentemente
migliorata e Logico riceve da
Maicow in, olt re allo sviluppo della
ferramenta, anche le quote di
f resatura/posizionamento ed i
t empi di montaggio di ogni singolo
componente per una più completa
analisi dei cost i di produzione del
serrament o.

L’INTERFACCIAMENTO CON CENTRI
A CONTROLLO NUMERICO
Sono state realizzate decine di
volt e procedure che consentano il
passaggio di dat i a macchine a
cont rollo
numerico.
Tali rout ine
consento
all ’operat ore
di evit are la
digit azione di
dat i a bordo
macchina; i l
risparmio di
t empo e
soprat t ut t o
l ’abbassarsi
della probabi-
l it à di errore
sono i due
maggiori

benef ici che vengono apprezzat i,
olt re naturalmente al notevole
risparmio di t empo.

LA GESTIONE DEI SERRAMENTI
SPECIALI
Dall’ult ima edizione del Saiedue
Logico è stato dotato di un nuovo
modulo per la gest ione dei serra-
ment i speciali. Portoncini, vet ra-
te, composizioni di serrament i
possono ora essere realizzat i in
modo semplice, prat ico e veloce
anche da operatori non espert i di

disegno al computer.

GLI OPTIONAL CHE FANNO LA
DIFFERENZA
Possibil it à di dare i comandi vocal-
mente, sistemi di archiviazione
document i e di gest ione integrata
della corrispondenza sono part i di
Logico sviluppate per le aziende con
le maggiori esigenze organizzat ive.
Non sono da diment icare moduli
stat ist ici e di pianif icazione produt -
t iva e la possibil it à di interfaccia-
mento con tut t i i più dif f usi pac-
chet t i contabil i olt re allo scambio di
dat i con M icrosof t  Of f ice.

L’AZIENDA
Logico è prodot to dalla Claudio
Trent i Sas di Maranello (MO).
La Oscar Bertagnoli Sas di Calliano
(TN) è invece dist ributore in
esclusiva del sof tware e quindi si
occupa dell ’ intero rapporto con il
Cliente (vendit a, installazione, in-
t ervent i t ecnici, assistenza telefoni-
ca, invio degli aggiornament i ecc.).

Produzione e dist ribuzione sono
sempre a st ret t o contat t o ed
insieme analizzano e proget tano i
cont inui migliorament i ai quali i l
sof tware viene sot toposto. Media-
mente 3/4 volt e l ’anno ogni cliente
in manutenzione riceve gratuit a-
mente la nuova release del
sof t w are.

Cl au d i o  Tr en t i  Sas
via dei Fiori 85

41050 - Maranello (MO)
tel. 0536-948004
fax 0536-946624

e-mail ct@Logico.it
Oscar  Ber t ag n o l i  Sas

via Castel Piet ra 5
38060 - Call iano (TN)

tel. 0464-835494
fax 0464-830549

e-mail Logico@Logico.ith t t p ://w w w .Log ico .i t
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Decret o  M in ist er iale
2 apr i le 1998:
OBBLIGO DI CERTIFICAZIONE
ENERGETICA DEI SERRAMENTI

PROCEDURE OPERATIVE PER IL
SERRAMENTISTA

Sul precedente numero di
Tecnogramma si è provveduto a
dare informazione relat ivamente
all’obbligo legislat ivo di cert if ica-
zione energet ica delle f inest re.

Occorre innanzitut to specif icare che
l’ent rata in vigore di tale obbligo è
il 5 Maggio 2000, e non, come rite-
nuto inizialmente, Novembre 2000.

Da un punto di vista operat ivo, al
f ine di poter assolvere agli obblighi
previst i dal Decreto, il serrament i-
sta pot rà seguire la procedura
sot toriportata.

• Il serrament ista deve individuare,
internamente alla propria produ-
zione, delle “ famiglie prestaziona-
li”  dei prodot t i, in ragione dei
diversi sistemi in produzione (ad
esempio serramento di spessore

56 1 guarnizione, 68 2 guarnizioni,
ecc.)
L’individuazione delle famiglie è
possibile at t raverso la conoscenza
dei propri prodot t i e l’ut ilizzo dei
disegni tecnici dei serrament i e delle
schede tecniche di accessori e
component i

• All’interno di ciascuna famiglia
prestazionale il serrament ista
individua il prodot to con peggiori
prestazioni, e ne produce una
campionatura per l’esecuzione
delle prove di laboratorio. I risultat i
ot tenut i da questo prodot to
saranno riconducibili a tut t i i
prodot t i della medesima famiglia
prestazionale.

• Il serrament ista incarica un Labora-
torio prove specializzato per
l’esecuzione delle prove di
permeabilità all’aria e t rasmit tanza
termica sui campioni.

• Il Laboratorio ef fet tua le prove e
verif ica le prestazioni di confor-
mità a norma dei prodot t i: in
caso di esito posit ivo, viene
rilasciato l’at testato di conformi-
tà; in caso di esito negat ivo, le
prove devono essere rieseguite.

Il Laboratorio emet te al
serrament ista un
at testato di conformità
a norma per ciascun
serramento provato.

• Il serrament ista
richiede al fornitore di
vet rocamera la scheda
tecnica del prodot to
contenente il coef f i-
ciente di t rasmissione
luminosa del vet roca-
mera.

• Il serrament ista, sulla
base dei dat i fornit i dal
Laboratorio e dal forni-
tore di vet rocamera,
emet te alla commit ten-
za la dichiarazione di
cert if icazione energet i-
ca (il fac simile della
dichiarazione è richiedi-

bile al Laboratorio Prove
LEGNOLEGNO o scaricabile gratui-
tamente su Internet  all’indirizzo
www.legnolegno.it /certene/
certene.htm).

STEFANO MORA
LABORATORIO PROVE
LEGNOLEGNO

URL: ht tp://www.legnolegno.it /
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