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LUMINA

Che entri la luce! Più 35% di 
vetro sul nuovo scorrevole

POSA? SYSP!

Conosciamo i System Partner 
Maico, gli esperti della posa

LA SOGLIA È SERVITA

Basta lavorazioni: la soglia per 
HS si ordina già assemblata
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Cambiare il mondo è possibile: con le nostre 
idee, la nostra energia e i piccoli gesti di ogni 
giorno. Per un futuro migliore: più ecologico, 
più sostenibile, più equo

Mettiamo in moto
il cambiamento

GIuGNO 2014
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Editoriale

METTIAMO IN MOTO IL cAMbIAMENTO

Ci avete fatto caso? La crisi che abbiamo conosciuto negli ultimi anni non ha 

messo sotto pressione solo il sistema economico, ma anche le persone che 

ne fanno parte. Noi tutti. Domande come "Quale sarà il futuro della mia atti-

vità?" o "Quale sarà il futuro della mia famiglia?" trasmettono un senso dif-

fuso di insicurezza e preoccupazione.

Il sistema economico nel quale viviamo punta all'efficienza, all'ottimizza-

zione delle risorse, alla massima rendita possibile. E ha perso di vista l'uomo 

e la natura che lo circonda. L'uomo – che ha creato il sistema per averlo al 

proprio servizio – ne è diventato vittima.

Qualcuno se n'è accorto e ha iniziato a mettere in discussione che questo 

sia l'unico modello economico possibile. Non si tratta di socialismo contro 

capitalismo. Si tratta di provare a fare in modo che l'azienda, oltre al pro-

fitto, contribuisca al benessere di chi ci lavora. Questa nuova prospettiva 

viene spesso chiamata "economia del bene comune" e aggiunge altre due 

dimensioni a quella puramente finanziaria: una dimensione ecologica (pre-

servare il pianeta) e una sociale (migliorare la qualità della vita delle per-

sone). Cominciano a esserci esempi di aziende che stanno sviluppando pro-

dotti nuovi, riciclabili, la cui produzione ha un impatto ambientale ridotto. 

Perché, in fondo, «Non ereditiamo il mondo dai nostri padri, ma lo pren-
diamo in prestito dai nostri figli» (proverbio indiano).

È questo l'argomento dell'articolo di apertura. Con le iniziative di alcune tra 

le prime realtà italiane ad aver imboccato questa nuova strada.

Ma Tecnogramma non sarebbe Tecnogramma se non parlassimo anche di 

serramenti. Quindi scorrevoli, posa in opera e tanti spunti utili a chi lavora 

nel mondo degli infissi.

Buona lettura!

Alex Ander SChweitzer 

direttore editoriale ■ 

YeS we CAn

In che mondo vivranno le gene-
razioni future? Dipende da noi
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Maico News

PROdOTTI

HS Standard in 
legno: arrivano 
nuove soglie

Chi costruisce alzanti scorrevoli Standard in legno 

ha a disposizione più soglie tra cui scegliere. Ecco 

le "new entry".

SOGliA in VetrOreSinA 212 

Grazie alla nuova soglia in vetroresina da 212 mm 

è ora possibile realizzare alzanti anche con profilo 

da 92 mm (oltre che da 68 e 78 mm).

SOGlie in AllUMiniO COn tAGliO terMiCO

Non solo vetroresina o alluminio. Le soglie sono 

disponibili anche in alluminio con taglio termico: 

da 164 mm (per profili da 68) e da 184 mm (per pro-

fili da 78).

i VAntAGGi

■  Crescono le prestazioni termiche

■  Niente condensa superficiale (tutte le 

soglie Maico sono adatte agli scorrevoli 

Qualità CasaClima)

■  Grande stabilità grazie alla struttura tubolare, 

che garantisce un piano d'appoggio solido per 

ante di grandi dimensioni fino a 400 kg

■  Le nuove soglie fanno parte del 

cascading Maico

PROdOTTI

Sistemi per 
scorrevoli in PVc 
Profine e Aluplast

Il mercato italiano necessita spesso di sistemi stu-

diati ad hoc, diversi da quelli sviluppati per i paesi 

nordici. Ne è un esempio il sistema di soglie per 

alzanti scorrevoli HS, che per le esigenze del mer-

cato nazionale devono garantire prestazioni di 

tenuta all'aria e all'acqua e prestazioni termiche, 

ma devono essere alte al massimo 25 mm.

Maico ha sviluppato perciò due soluzioni speci-

fiche: una, in collaborazione con Profine, per il 

profilo Profine PremiDoor 70; la seconda, per i pro-

fili Aluplast 70. Si tratta di due pacchetti completi 

di componenti che permettono di realizzare alzanti 

scorrevoli con ante fino a 3 m di larghezza e 300 kg 

di peso. Il montaggio è facilitato, grazie alla pre-

senza del profilo intermedio che definisce il posi-

zionamento. Bisogna solo tagliare a misura e avvi-

tare. Le esecuzioni possibili sono: battente fisso e 

battente scorrevole, quattro ante di cui due fisse e 

due mobili, due ante scorrevoli in senso opposto. 

Il tutto si può ordinare tramite MaicoWin.

Che fOrzA!

La struttura tubolare 
della nuova soglia in 

vetroresina 212 consente 
l'appoggio sicuro anche di 

elementi molto pesanti
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LEGENdA

e+ Presente in 

MaicoWin Plus

Presente nel 

Catalogo Elet-

tronico Maico

MAGGIORI INFORMAzIONI

Per contattare l'agente Maico della propria 

zona, consultare la cartina interattiva alla pagina 

www.maico.com/agenti

cERTIFIcAzIONI

Primo alzante scorrevole italiano 
"Finestra di Qualità casaclima Gold"

Ottimo risultato di un alzante scorrevole realizzato 

con i meccanismi Maico per HS: Fanzola Serramenti di 

Rosta (TO) ha ottenuto, come primo serramentista ita-

liano, la certificazione "Finestra di Qualità CasaClima 

Gold" per un suo alzante scorrevole. Con questo ser-

ramento innovativo Fanzola ha inoltre conseguito il 

premio klimahouse Trend 2014, per le ottime presta-

zioni energetiche e costruttive dell'infisso, che vanta 

un valore uf = 0,96 W/m²k, la classe 4 di permeabi-

lità all'aria, la classe 6A di tenuta all'acqua e la classe 

C5 di resistenza al carico del vento. Inoltre, secondo 

quanto richiesto da CasaClima, la temperatura interna 

di superficie non scende al di sotto dei 12,5°C sulla 

soglia, sia sul lato interno dell'anta mobile che sull'anta 

fissa. un importante traguardo per i meccanismi per HS 

e per il clienti Maico che lavorano per ottenere presta-

zioni energetiche sempre migliori.
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Maico News

PROdOTTI

come costruire una finestra 
anti-caduta in modo semplice

Tutti conosciamo il funzionamento "classico" della finestra:

■  con la maniglia a 90°, l'anta si apre completamente (a battente)

■  con la maniglia verso l'alto, l'anta si apre sopra (a ribalta).

Ma è anche possibile invertire l'apertura, passando dall'anta-ribalta alla 

ribalta-anta. Che senso ha? Il vantaggio è che, applicando un'apposita 

maniglia con chiave, la finestra diventa immediatamente più sicura.

UNA SOLUZIONE SEMPLICE PER EDIFICI PUBBLICI

La grande utilità di questa inversione è che, chiudendo a chiave la mani-

glia, si può permettere la sola apertura a ribalta ed escludere quella a 

battente. Così sono scongiurate le cadute accidentali in edifici pub-

blici, come ospedali e scuole.

RIBALTA-ANTA

Affinché con la maniglia a 90° la finestra si apra a ribalta e a 180° si 

apra a battente basta cambiare tre meccanismi (forbice, movimento 

angolare inferiore e relativo scontro). Le lavorazioni restano identiche.

cERTIFIcAzIONI

La ruggine non attacca

Massima classe di resistenza alla corrosione per i meccanismi Maico 

(superficie argento "Silber Look"). La conferma è arrivata dal test in 

nebbia salina, una prova che – con temperatura elevata, umidità mas-

sima e sali nebulizzati – misura il tempo di ossidazione della ferramenta. 

Sulla ferramenta standard di Maico non è comparsa alcuna traccia di 

ruggine rossa su nessun tipo di componente, nemmeno sulle parti noto-

riamente più problematiche come angoli e rivettatature. Il certificato 

riporta quindi la classe massima ottenibile: 5.

A chi non si accontenta delle ore in laboratorio e vuole la certezza che la 

ferramenta montata non mostrerà segni di corrosione, Maico propone il 

trattamento di superficie Tricoat: è l'unico sul mercato con una garanzia 

reale di 15 anni contro la ruggine. Non teme situazioni aggressive ed è 

ideale in riva al mare, in ambienti estremamente umidi e in zone indu-

striali sature di smog.
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PROdOTTI

Tutto per la ferramenta a scomparsa 150 kg

Sui tuoi infissi più belli vorresti montare la ferramenta a scomparsa? Però hai paura che non sia compati-
bile con gli altri accessori che usi? Scegli Maico: tutte le componenti sono studiate per funzionare insieme, 
bene e per molto tempo.

SOGliA Per POrtAfineStrA

Basta con le soglie sottili, con 
uno spessore di appena 1,5 mm 
sul quale avvitare precaria-
mente la cerniera angolare. Per 
le portefinestre l'ancoraggio 
deve essere stabile, solido, 
sicuro. Per questo ci vuole l'a-
dattatore Maico: si applica sulla 
soglia Transit Estensibile (il top 
per isolamento e tenuta) e si 
fissa a terra tramite tassello. 
Avvitata saldamente all'adat-
tatore, la cerniera angolare a 
scomparsa aprirà e chiuderà 
alla perfezione.

UnA GUArniziOne, tAnti USi

Si chiama S7701 e puoi usarla 
in abbinamento alla ferramenta 
a scomparsa (ma anche a quella 
a vista), sia come guarnizione 
termica centrale sia come guar-
nizione acustica in battuta. La 
sua speciale geometria – pro-

filo chiuso più braccio extra 

long – è studiata per assecon-
dare il caratteristico movi-
mento della ferramenta a scom-
parsa: rotazione e traslazione 
insieme. Senza intralciarlo e 
riducendo la resistenza durante 
la chiusura.

LEGENdA

e+ Presente in 

MaicoWin Plus

Presente nel 

Catalogo Elet-

tronico Maico

MAGGIORI INFORMAzIONI

Per contattare l'agente Maico della propria 

zona, consultare la cartina interattiva alla pagina 

www.maico.com/agenti
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cambiamo oggi
il nostro domani 

Una nostra giornata è piena di attività: ci muoviamo, compriamo, lavo-
riamo, incontriamo altre persone, mangiamo... Ciascuna di queste 
azioni, ogni nostra scelta, ha due effetti: uno prossimo, su di noi e sul 
nostro benessere, e uno più remoto. Che spesso non siamo in grado 
di vedere, ma il cui impatto è ancora più importante: è la conseguenza 
della nostra azione sul resto del mondo. Un effetto che dobbiamo 
considerare, se vogliamo un futuro migliore.
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Guardiamoci attorno

Avete mai provato a pensare: 
quanta carta getto via ogni giorno? 
Quanta acqua uso per innaffiare 
il prato? Dove e come viene col-
tivata la frutta che compro? E il 
legname che sto acquistando per 
realizzare i miei serramenti come 
viene prodotto? Quanta CO2 viene 
immessa nell'ambiente per rea-
lizzarlo e trasportarlo fino a me? 
Sono questioni che sarà sempre 
più difficile ignorare, perché è il 
mercato stesso a chiedere una 
maggiore attenzione all'ecologia, 
alla sostenibilità e al rispetto delle 
risorse. Sempre più, la "bontà" 
di un'azienda viene definita valu-
tando la sua capacità di rispondere 
a queste istanze. Negli ultimi anni 
diverse aziende, anche molto note 
si sono mosse in questa direzione 
con protocolli volontari per una 
maggiore sostenibilità ed equità 
del loro operato, spinte proprio 
dall'opinione pubblica e dai con-
sumatori. È il caso, per esempio, 
delle imprese dell'industria della 
moda coinvolte nella disgrazia di 
Rana Plaza, in Bangladesh, in cui 
morirono oltre 800 lavoratori tessili. 
Senza voler moralizzare, sono casi 
che fanno riflettere.

■ teStO di rObertA SOdA

■ illUStrAziOni di PAUlA del MAS

■ teMPO di lettUrA: 13'
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La crisi ci salverà

Queste notizie portano alla ribalta 
il tema dell'eticità e della sosteni-
bilità di un sistema economico in 
cui le aziende sfruttano le risorse 
con l'unico scopo di massimizzare 
il proprio profitto. Verso questi temi 
l'attenzione dei media, ma anche 
dei singoli, è sempre maggiore. 
Nascono associazioni e movimenti 
che vogliono capire e informare, e 
che cercano di combattere contro 
lo sfruttamento, le diseguaglianze, 
le ingiustizie. Le aziende che non 
rispettano le persone, l'ambiente e 
le regole etiche perdono punti agli 
occhi di consumatori sempre più 
consapevoli e vengono spesso boi-
cottate per i loro comportamenti. 
Certo, il mondo della moda o degli 
alimentari è lontano da quello dei 
serramenti, ma se qualcosa sta 
cambiando in queste realtà, forse 
dovremmo chiederci se ciò accadrà 
anche nel settore dei serramenti e, 
quindi, iniziare a confrontarci con 

queste tematiche e a domandarci 
se vogliamo cambiare anche noi. 
Tenendo conto che i consuma-
tori scelgono sempre più secondo 
coscienza: regionale, biologico, a 
chilometro zero, etico e sostenibile. 
È una moda? 
È un desiderio di "bene", che nasce 
come conseguenza alla crisi che 
stiamo vivendo. O meglio, come 
spiega bene Christian Felber, 
autore del libro L'economia del 
bene comune. Un modello econo-
mico che ha futuro, sono più di una 
le crisi che interessano il nostro 
mondo: crisi finanziaria, crisi della 
distribuzione delle risorse, crisi del 
clima, crisi dell'energia, crisi della 
fame, crisi del consumo, crisi del 
senso, crisi dei valori e crisi della 
democrazia. Tutte queste crisi sono 
legate tra loro e rappresentano, 
secondo Felber, i sintomi di una 
crisi dell'intero sistema.

» Valutiamo il successo di 
un'impresa considerando il 
suo fatturato. Ma il profitto 
economico ci indica solo quanto 
un'impresa serva a se stessa, 
non quanto serve alla società

Uniti dallo stesso futuro

«Nel sistema attuale, le aziende 
non vedono la società nella sua 
globalità, vedono la società come 
una fila di consumatori piuttosto 
che come un insieme di risorse 
da rispettare. Hanno davanti agli 
occhi solo il loro microsistema 
azienda, e non sono connessi con 
il pianeta» spiega Günther Reifer, 
fondatore di Terra Institute, isti-
tuto che si fa portavoce dei principi 
dell'Economia del Bene Comune. È 
questo il punto cruciale, che Felber 
chiama approccio sistemico: ren-
dersi conto che siamo all'interno 
di un sistema che include l'intero 
pianeta, che ogni nostra azione 
ha conseguenze sulle persone, 
sull'ambiente, sul territorio: che 
queste conseguenze siano posi-
tive o negative dipende da noi. 
Nell'economia di mercato "libera" 
siamo costretti ad agire in maniera 
egoistica, uno in concorrenza con 
l'altro, al fine di ottenere il nostro 
scopo finale: il guadagno, il pro-
fitto personale, la crescita azien-
dale a ogni costo. Secondo Felber, 
negli ultimi secoli abbiamo impa-
rato collettivamente la concorrenza 
e l'egoismo (vedi box a fianco). 
Ma ugualmente, potremmo impa-
rare ad agire secondo altri valori, 
quelli che, se ci pensiamo bene, ci 
rendono veramente felici nella vita 
di ogni giorno: la fiducia, la since-
rità, il rispetto, la cooperazione, 
la solidarietà, l'empatia, la gene-
rosità. Sono questi i valori rela-
zionali universali che esprimono i 
bisogni fondamentali dell'uomo. E 
i nuovi obiettivi saranno proprio la 
soddisfazione di questi bisogni, il 
benessere e lo svolgere un'attività 
utile. La creazione e la gestione di 
un'azienda saranno il mezzo per 
raggiungere un traguardo diverso: il 
bene comune. 
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Il Pianeta, le Persone, la Prosperità 

La presa di coscienza della crisi profonda che stiamo 

vivendo ha portato a definire un nuovo concetto di 

marketing. Prima si parlava di marketing 2.0, incentrato 

sulle 4 P – ovvero Product, Price, Place, Promotion 

(Prodotto, Prezzo, Punto vendita, Promozione) – e 

sull'idea delle persone come consumatori dei quali 

indagare le motivazioni all'acquisto e soddisfare i desi-

deri. Oggi si parla di marketing 3.0, i cui tre nuovi pila-

stri sono il Pianeta, le Persone, la Prosperità. Ci spiega 

questo nuovo approccio Paolo Agnelli, consulente 

aziendale ed esperto di marketing per Terra Institute. 

Perché il marketing 3.0? 

Perché qualcosa si sta muovendo, ma molto c'è ancora 

da fare. Gli stessi economisti che ci hanno insegnato i 

principi del marketing 2.0, tra i quali Philip kotler, sono 

arrivati alla conclusione che è necessario cambiare, 

per poter sopravvivere.

Che cosa è diverso dal marketing 2.0?
La nostra generazione ha imparato all'università che 

ciò che conta è il profitto, la competitività, guada-

gnare quote di mercato a scapito degli altri. La nuova 

logica è vedere il sistema nel suo complesso, chie-

dersi quale ruolo si vuole ricoprire al suo interno e 

quale contributo si vuole dare per un mondo migliore. 

Questo percorso di ridefinizione del modello di 

business e della missione aziendale orien-

tato a una maggiore sostenibilità, consente 

alle aziende allo stesso tempo di innovarsi: in 

termini di sviluppo di prodotto (per es. Cradle 
to Cradle, eco design) ma anche di approccio 

a nuovi mercati e di individuazione di fonti di 

risparmio (per es. a livello di approvvigiona-

mento, efficienza energetica).

Perché dovrei cambiare? Che cosa ne ricavo?
Purtroppo la sostenibilità viene vissuta spesso 

ancora come un onere, invece è una grandissima 

opportunità. Posso fare profitto ed essere allo stesso 

tempo felice, perché sto dando un contributo di pro-

sperità al sistema, cioè al pianeta e alle persone. Il 

marketing 3.0 non dice che non debba esserci profitto, 

ma questo diviene una conseguenza di un business 

di qualità, ovvero dell'integrazione tra sostenibilità 

ambientale, sociale ed economica.

Un'obiezione: non è che tutte le aziende che comu-
nicano di essere sostenibili lo siano davvero...
Certo, i valori che l'azienda "predica" devono essere 

realmente vissuti al suo interno e che la vendita e il 

marketing siano veramente etici. Anche le grandi mul-

tinazionali hanno capito che il marketing 3.0 è il futuro, 

continuano però ad avere 

comportamenti che non sono 

davvero sostenibili. È anche 

vero che i colossi internazionali 

sono come enormi navi, e per loro è 

più difficile "cambiare rotta". L'importante 

è però cominciare a muoversi nella direzione giusta, 

con onestà. E noi consumatori abbiamo un grande 

potere: con le nostre scelte d'acquisto possiamo pre-

miare le aziende che 

si muovono verso il 

bene comune.

Paolo Agnelli

IL
L

u
S

T
R

A
Z

IO
N

E
 T

h
IN

k
S

T
O

C
k

tecn
o

gram
m

a 31 - G
iugno 2014

11



Non è un'utopia

«Per fortuna vi sono persone che 
hanno capito che l'economia così 
non può andare avanti – spiega 
Reifer – e queste persone, questi 
imprenditori, si rendono conto 
di far parte di un sistema econo-
mico che le aziende stesse stanno 
portando alla rovina, con le loro 
strategie di profitto e la loro non-
curanza nei confronti di persone 
e ambiente». Si tratta di "aziende 
pioniere", come le definisce Felber, 

che per prime hanno capito l'im-
portanza di cambiare, e che intra-
prendono un percorso verso una 
maggiore sostenibilità. Come 
Brunello Cucinelli, esempio italiano 
di sostenibilità, che nel 1985 ha 
spostato la sua azienda di maglieria 
in cashmere all'interno del borgo 
medievale di Solomeo. Oggi antico 
e moderno si integrano e i bisogni 
dei collaboratori incontrano gli 
obiettivi aziendali. Il cibo della 

mensa aziendale viene preparato 
dalle casalinghe di Solomeo con 
prodotti locali, i dipendenti pos-
sono entrare e uscire senza dover 
timbrare il cartellino. Con la con-
vinzione che il denaro abbia valore 
unicamente se speso per migliorare 
la vita e far crescere le persone, 
Brunello Cucinelli reinveste la mag-
gior parte dei profitti nell'azienda, 
nel restauro del borgo, nel diffon-
dere la cultura e sostiene numerosi 
progetti sociali. 
E poi c'è Michil Costa, proprietario 
dell'hotel La Perla di Corvara, in 
Val Badia (BZ), che nel suo albergo 
di lusso il venerdì non serve carne 
e d'inverno non ha le fragole sul 
menù. Che, quando arrivano gli 
ospiti, impacchetta la loro auto 
con un nastro verde e premia chi 

AntiCO e MOdernO

Brunello Cucinelli contempla la 
"sua" Solomeo, il borgo medie-

vale che ha ristrutturato e scelto 
come sede della produzione
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» Se un'azienda viene trasformata 
in una comunità tramite maggiore 
partecipazione e co-gestione, 
aumenta anche la produttività
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la lascia in garage per almeno tre 
giorni. «Qualche anno fa – racconta 
Costa – sono arrivato alla conclu-
sione che viviamo in un sistema 
sbagliato, che così il mondo non 
funziona bene. Così ho iniziato un 
percorso, prima personale, poi 
coinvolgendo nel cambiamento i 
ragazzi dell'albergo e la mia fami-
glia». Da qualche anno l'hotel La 
Perla stila, accanto al bilancio eco-
nomico, anche il bilancio del bene 
comune. È, questo, un metodo per 
analizzare profondamente le atti-
vità aziendali, per rendersi conto di 
quanto l'azienda si impegni e con-
tribuisca a migliorare la vita delle 
persone, sia attenta all'ambiente, 
si occupi di sostenere il territorio e 
la comunità in cui opera (vedi box a 
pag. 14). «Naturalmente all'inizio 

non è stato facile. Perché ogni 
cambiamento necessita di tempo 
– racconta Michil Costa – ed è indi-
spensabile spiegare il motivo delle 
nostre scelte, sia ai collaboratori, 
sia agli ospiti: spiegare perché 
acquistiamo solo prodotti locali, 
magari biologici, perché d'estate 
non abbiamo lo strudel di mele e 
perché da noi non è possibile ordi-
nare la Coca-Cola». 

RITRATTO

Michil Costa, nato e cresciuto tra 

le splendide Dolomiti, da giovane 

si sente rinchiuso in Val Badia, 

così inizia a viaggiare. Girando 

il mondo scopre però quanto 

siano importanti le proprie radici 

e ritorna così a Corvara, dove si 

impegna con passione e sempre 

nuove idee a tutelare l'ambiente 

e, come dice in ladino, la "madre 
tera". Nel 1980 apre il risto-

rante la Stüa de Michil (tre for-

chette Gambero Rosso nel 2012). 

Nel 2006 fonda la Costa Family 

Foundation, per proteggere i 

diritti dei minori in tutto il mondo.

All'hotel La Perla, primo leading 

hotel dell'Alto Adige, che gestisce 

assieme alla sua famiglia, Michil 

Costa mette in pratica e diffonde 

con entusiasmo i valori del Bene 

Comune.
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Quanto bene fai? 

Günther Reifer nel 1998 ha fondato Terra Institute, 
con l'obiettivo di aiutare le imprese a cambiare il 
modo di fare economia, sostenendole nello sviluppo 
di un nuovo orientamento aziendale e nella defini-
zione di strategie per una sostenibilità globale. Alla 
base del lavoro di Reifer vi è l'idea dell'economia 
del bene comune sviluppata da Christian Felber, 
che rappresenta una dei quattro modelli possibili 
per cambiare verso una maggiore sostenibilità.

L'economia del bene comune:
■  intende risolvere la contraddizione tra l'e-

conomia e la società, premiando e promuo-
vendo nell'economia gli stessi comportamenti 
e valori che portano al successo nei rapporti 
umani: fiducia, apprezzamento, cooperazione, 
solidarietà, condivisione

■  ha come obiettivo la massimizzazione del bene 
comune, non la massimizzazione del proprio van-
taggio a scapito degli altri

■  misura – con il bilancio del bene comune – ciò 
che conta davvero, ovvero quanto benessere e 
quanta felicità produce un'azienda.

Per capire se un'azienda ha davvero successo, 
bisognerebbe rispondere a queste domande:
■  La mia azienda crea o elimina posti di lavoro?
■  La qualità dei posti di lavoro che offro aumenta 

o diminuisce?
■  I proventi sono suddivisi in modo equo?
■  Le donne vengono trattate e pagate al pari 

degli uomini?
■  L'azienda rispetta l'ambiente?
■  Produce prodotti nocivi per il bene delle persone 

o dell'ambiente?

il bilAnCiO del bene COMUne 
Il contributo dell'azienda per il benessere delle per-
sone e il bene del pianeta può essere misurato tra-
mite il bilancio del bene comune. Questo bilancio 
analizza come vengono vissuti i cinque valori di 
base – dignità umana, solidarietà, ecosostenibilità, 
equità sociale, democrazia – nei confronti di chi 
ha interesse nell'azienda (i cosiddetti stakeholder), 
ovvero fornitori, finanziatori, collaboratori, clienti, 

altre aziende coinvolte, territorio, generazioni 
future e ambiente. 

COMe Si fA il bilAnCiO del bene COMUne?

Redigere il bilancio del bene comune richiede, 
almeno la prima volta, notevole impegno. Per 
questo Terra Institute si rivela di grande aiuto per 
le imprese che muovono i primi passi in 
questa direzione. Il bilancio si com-
pone di 17 indi-
catori del bene 
comune. Gli indi-
catori collegano 
i cinque valori 
di base
■  dignità umana
■  solidarietà
■  ecologia
■  equità
■  democrazia

agli stakeholder
■  fornitori
■  finanziatori
■  collaboratori
■  clienti
■  altre aziende
■  contesto sociale. 

Per ciascun settore, l'a-
zienda descrive nel dettaglio 
che cosa fa. Si tratta di un'au-
tovalutazione: l'azienda stima il pro-
prio impegno in percentuale (massimo 100%), e si 
assegna il punteggio corrispondente (massimo rag-
giungibile 1000 punti). Il risultato viene riassunto 
in una matrice. Un esterno controlla il documento 
prima che sia reso pubblico. Per esempio: l'indi-
catore C2 "Distribuzione equa del carico di lavoro" 
tiene conto degli straordinari, della quota di lavo-
ratori in part time o temporanei. Il bilancio valuta 
anche la forbice salariale, la scelta delle banche o 
il grado di democrazia all'interno dell'azienda. Chi 
trasgredisce le norme di diritto del lavoro, intra-
prende scalate o fusioni, non rispetta le leggi 
ambientali o tratta diversamente le donne 
e gli uomini, vede ridurre il suo 
punteggio di 200 o 150 
punti. 

Wert

Berührungsgruppe

Menschenwürde

solidarität

Ökologische

nachhaltigkeit

soziale gerechtigkeit
Demokratische Mitbestim-

mung & transparenz

A) LieferantInnen
A1: ethisches Beschaffungsmanagement  Aktive Auseinandersetzung mit den Risiken zugekaufter Produkte / Dienstleistungen, Berücksichtigung sozialer und 

ökologischer Aspekte bei der Auswahl von LieferantInnen und DienstleistungsnehmerInnen

B) geldgeberInnen
B1: ethisches Finanzmanagement  Berücksichtigung sozialer und ökologischer Aspekte bei der Auswahl der Finanzdienstleistungen; gemeinwohlorienterte Veranlagung und Finanzierung

C) MitarbeiterInnen

inklusive 

eigentümerInnen

C1: Arbeitsplatzqualität und 

gleichstellung

mitarbeiterorientierte Organisations-

kultur und –strukturen, Faire Beschäf-

tigungs- und Entgeltpolitik, Arbeits-

schutz und Gesundheitsförderung 

einschließlich Work-Life-Balance/

flexible Arbeitszeiten, Gleichstellung 

und Diversität

C2: gerechte Verteilung der

erwerbsarbeit

Abbau von Überstunden, Verzicht auf

All-inclusive-Verträge, Reduktion der

Regelarbeitszeit, Beitrag zur

Reduktion der Arbeitslosigkeit

C3: Förderung ökologischen

Verhaltens der MitarbeiterInnen

Aktive Förderung eines

nachhaltigen Lebensstils
 der

MitarbeiterInnen (Mobilität,

Ernährung), Weiterbildung und

Bewusstse
in schaffende

Maßnahmen, nachhaltige

Organisationskultur

C4: gerechte Verteilung des 

einkommens

Geringe innerbetriebliche

Einkommensspreizung (netto),

Einhaltung von Mindesteinkommen

und Höchsteinkommen

C5: Innerbetriebliche Demokratie 

und transparenz

Umfassende innerbetriebliche Trans-

parenz, Wahl der Führungskräfte 

durch die Mitarbeiter, konsensuale 

Mitbestimmung bei Grundsatz- und 

Rahmenentscheidungen, Übergabe 

Eigentum an MitarbeiterInnen. 

Z.B. Soziokratie

D) KundInnen /

produkte /

Dienstleistungen /

Mitunternehmen

D1: ethische Kundenbeziehung 

Ethischer Umgang mit KundInnen, 

KundInnenorientierung/ - m
itbe-

stimmung, gemeinsame Produktent-

wicklung, hohe Servicequalität, hohe 

Produkttransparenz

D2: solidarität mit Mitunternehmen

Weitergabe von Information, Know-

how, Arbeitskräften, Aufträgen, 

zinsfreien Krediten; Beteiligung an 

kooperativem Marketing und 

kooperativer Krisenbewältigung

D3: Ökologische gestaltung der 

produkte und Dienstleistungen

Angebot ökologisch höherwertiger

Produkte/Dienstleistungen;

Bewusstse
in schaffende Maßnahmen;

Berücksichtigung ökologischer 

Aspekte bei der KundInnenwahl

D4: soziale gestaltung der produk-

te und Dienstleistungen

Informationen/Produkten/Dienstleis-

tungen für benachteiligte KundInnen-

Gruppen. Unterstützung förderungs-

würdiger Marktstrukturen.

D5: erhöhung der sozialen und

ökologischen Branchenstandards

Vorbildwirkung, Entwicklung von

höheren Standards mit

MitbewerberInnen, Lobbying

e) gesellschaftliches

umfeld:

Region, Souverän, 

zukünftige Generationen, 

Zivilgesellschaft,

Mitmenschen und Natur

e1: sinn und gesellschaftliche Wir-

kung der produkte/Dienstleistungen

P/DL decken den Grundbedarf oder

dienen der Entwicklung der Menschen

/der Gemeinschaft/der Erde und 

generieren positiven Nutzen. 

e2: Beitrag zum gemeinwesen

Gegenseitige Unterstützung und

Kooperation durch Finanzmittel,

Dienstleistungen, Produkte,

Logistik, Zeit, Know-How,

Wissen, Kontakte, Einfluss

e3: reduktion ökologischer

Auswirkungen

Reduktion der Umweltauswirkungen 

auf ein zukunftsfähiges Niveau: Res-

sourcen, Energie & Klima, Emissionen, 

Abfälle etc.

e4: gemeinwohlorientierte gewinn-

verteilung 

Sinkende/ keine Gewinnausschüttung 

an Externe, Ausschüttung an Mitar-

beiter, Stärkung des Eigenkapitals, 

sozial-ökologische Investitio
nen

e5: gesellschaftliche transparenz

und Mitbestimmung

Gemeinwohl- oder Nachhaltig-

keitsbericht, Mitbestimmung von 

regionalen und zivilgesellschaftlichen 

Berührungsgruppen

negativ-Kriterien
Verletzung der ILO-Arbeitsnormen/

Menschenrechte

Menschenunwürdige

Produkte, z.B. Tretminen,

Atomstrom, GMO

Beschaffung bei / Kooperation mit

Unternehmen, welche die 

Menschenwürde verletzen

Feindliche Übernahme

Sperrpatente

Dumpingpreise

Illegitime 

Umweltbelastungen  

Verstöße gegen

Umweltauflagen 

Geplante Obsoleszenz 

(kurze Lebensdauer der 

Produkte)

Arbeitsrechtliches Fehlverhalten 

seitens des Unternehmens 

Arbeitsplatzabbau oder Standort-

verlagerung bei Gewinn 

Umgehung der Steuerpflicht 

Keine unangemessene Verzinsung 

für nicht mitarbeitende 

Gesellschafter 

Nichtoffenlegung aller

Beteiligungen und Töchter

Verhinderung eines 

Betriebsrats

Nichtoffenlegung aller Finanzflüsse 

an Lobbies / Eintragung in das 

EU-Lobbyregister

Exzessive Einkommens-

spreizung

Detaillierte Beschreibung zu den Indikatoren finden sich im Handbuch zur Gemeinwohlbilanz auf www.gemeinwohl-oekonomie.org und im Redaktionswiki unter https://w
iki.gwoe.net/display/Redaktion/Home.

Rückmeldungen an die jeweiligen Redakteure sind sehr erwünscht. 

geMeInWOhL-MAtrIX 4.1

Diese Version gilt  fü
r alle Bilanzen, die ab dem 15. März 2013 für das zurückliegende 

Bilanzjahr eingereicht werden.
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RITRATTO

Terra Institute è un centro di com-

petenza per l'innovazione e la 

sostenibilità delle imprese e della 

società, specializzato sullo svi-

luppo dell´organizzazione siste-

mica e su strategie sostenibili in 

tutti i rami d'impresa. Fondato 

da Evelyn Oberleiter e Günther 

Reifer a Bressanone (BZ), ha una 

rete di filiali in tutta Europa. Terra 

Institute offre un'alternativa eco-

nomica in cui l´uomo (people), le 

risorse (planet) e la prosperità 

(prosperity) trovano un equili-

brio sistemico fra di loro. Günther 

Reifer è responsabile per i modelli 

d'impresa sostenibili, design 

consultant di Cradle to Cradle® 

e presidente dell'associazione 

dell'Economia del Bene Comune.

da dove si comincia? 

Indubbiamente da se stessi. 
Come spiega Günther Reifer 
del Terra Institute: «Si tratta 
di un processo che richiede 
tempo, è necessario rag-
giungere e creare consa-

pevolezza. Ogni azienda 
sviluppa un proprio percorso, 
che non avrà una fine, ma 
sarà un continuo sviluppo. 
Molto spesso la decisione 
iniziale è della dirigenza, 
dei capi – prosegue Reifer 
– ma la spinta al cambia-
mento può arrivare anche 
dal basso, da un gruppo di 
dipendenti o dai consuma-

tori». Non è tanto importante 
da dove si inizia, quanto piut-

tosto la decisione e la volontà di 
farlo. E, soprattutto, è necessario 
coinvolgere i propri dipendenti, 
creando una vera cultura aziendale 
del bene comune e della sosteni-
bilità. «I frutti di questo impegno 
arrivano – conferma Reifer –, l'im-
portante è cominciare. E inte-
grare nel processo i collaboratori, 
facendoli partecipare attivamente, 
facendoli pensare, usando la loro 
intelligenza e creatività, dando 
loro fiducia». Se si spiegano le 
idee e i progetti, si informa, si dia-
loga, si attua veramente un sistema 
democratico, le persone capiscono 

e si entusiasmano. Non c'è alcun 
bisogno di motivarle, trovano la 
motivazione in se stesse, perché 
colgono il "senso profondo" del 
nuovo modo di agire. 

cambio culturale 

I primi a impegnarsi e a "fare bene" 
sono proprio i collaboratori. Perché 
non vedono più l'azienda come un 
posto dove lavorare e basta, ma 
come un luogo di realizzazione per-
sonale, dove poter raggiungere la 
felicità e contribuire al benessere di 
tutti: con i piccoli gesti, come non 
sprecare la carta o dare un pas-
saggio ai colleghi, o con decisioni 
importanti, che possono incidere 
fortemente sull'attività aziendale. 
Racconta Michil Costa: «Qualche 
tempo fa, durante la nostra riu-
nione settimanale con tutti i 
responsabili, abbiamo dovuto 
prendere una decisione difficile: 
accettare o meno nel nostro hotel 
magnati e oligarchi russi, e quindi 
i loro soldi, la cui provenienza è, 
diciamo, dubbia. Ne 
abbiamo discusso 
e abbiamo deciso, 
insieme, di risolvere 
la questione così: 
li accogliamo, ma 
li coinvolgiamo nei 
nostri progetti uma-
nitari, chiedendo 
a loro sostegno 
economico. Allo 
stesso modo, introdurremo una 
"tassa" per gli ospiti americani, il 
cui viaggio fino a noi è, dal punto 

Wert

Berührungsgruppe

Menschenwürde

solidarität

Ökologische

nachhaltigkeit

soziale gerechtigkeit
Demokratische Mitbestim-

mung & transparenz

A) LieferantInnen
A1: ethisches Beschaffungsmanagement  Aktive Auseinandersetzung mit den Risiken zugekaufter Produkte / Dienstleistungen, Berücksichtigung sozialer und 

ökologischer Aspekte bei der Auswahl von LieferantInnen und DienstleistungsnehmerInnen

B) geldgeberInnen
B1: ethisches Finanzmanagement  Berücksichtigung sozialer und ökologischer Aspekte bei der Auswahl der Finanzdienstleistungen; gemeinwohlorienterte Veranlagung und Finanzierung

C) MitarbeiterInnen

inklusive 

eigentümerInnen

C1: Arbeitsplatzqualität und 

gleichstellung

mitarbeiterorientierte Organisations-

kultur und –strukturen, Faire Beschäf-

tigungs- und Entgeltpolitik, Arbeits-

schutz und Gesundheitsförderung 

einschließlich Work-Life-Balance/

flexible Arbeitszeiten, Gleichstellung 

und Diversität

C2: gerechte Verteilung der

erwerbsarbeit

Abbau von Überstunden, Verzicht auf

All-inclusive-Verträge, Reduktion der

Regelarbeitszeit, Beitrag zur

Reduktion der Arbeitslosigkeit

C3: Förderung ökologischen

Verhaltens der MitarbeiterInnen

Aktive Förderung eines

nachhaltigen Lebensstils
 der

MitarbeiterInnen (Mobilität,

Ernährung), Weiterbildung und

Bewusstse
in schaffende

Maßnahmen, nachhaltige

Organisationskultur

C4: gerechte Verteilung des 

einkommens

Geringe innerbetriebliche

Einkommensspreizung (netto),

Einhaltung von Mindesteinkommen

und Höchsteinkommen

C5: Innerbetriebliche Demokratie 

und transparenz

Umfassende innerbetriebliche Trans-

parenz, Wahl der Führungskräfte 

durch die Mitarbeiter, konsensuale 

Mitbestimmung bei Grundsatz- und 

Rahmenentscheidungen, Übergabe 

Eigentum an MitarbeiterInnen. 

Z.B. Soziokratie

D) KundInnen /

produkte /

Dienstleistungen /

Mitunternehmen

D1: ethische Kundenbeziehung 

Ethischer Umgang mit KundInnen, 

KundInnenorientierung/ - m
itbe-

stimmung, gemeinsame Produktent-

wicklung, hohe Servicequalität, hohe 

Produkttransparenz

D2: solidarität mit Mitunternehmen

Weitergabe von Information, Know-

how, Arbeitskräften, Aufträgen, 

zinsfreien Krediten; Beteiligung an 

kooperativem Marketing und 

kooperativer Krisenbewältigung

D3: Ökologische gestaltung der 

produkte und Dienstleistungen

Angebot ökologisch höherwertiger

Produkte/Dienstleistungen;

Bewusstse
in schaffende Maßnahmen;

Berücksichtigung ökologischer 

Aspekte bei der KundInnenwahl

D4: soziale gestaltung der produk-

te und Dienstleistungen

Informationen/Produkten/Dienstleis-

tungen für benachteiligte KundInnen-

Gruppen. Unterstützung förderungs-

würdiger Marktstrukturen.

D5: erhöhung der sozialen und

ökologischen Branchenstandards

Vorbildwirkung, Entwicklung von

höheren Standards mit

MitbewerberInnen, Lobbying

e) gesellschaftliches

umfeld:

Region, Souverän, 

zukünftige Generationen, 

Zivilgesellschaft,

Mitmenschen und Natur

e1: sinn und gesellschaftliche Wir-

kung der produkte/Dienstleistungen

P/DL decken den Grundbedarf oder

dienen der Entwicklung der Menschen

/der Gemeinschaft/der Erde und 

generieren positiven Nutzen. 

e2: Beitrag zum gemeinwesen

Gegenseitige Unterstützung und

Kooperation durch Finanzmittel,

Dienstleistungen, Produkte,

Logistik, Zeit, Know-How,

Wissen, Kontakte, Einfluss

e3: reduktion ökologischer

Auswirkungen

Reduktion der Umweltauswirkungen 

auf ein zukunftsfähiges Niveau: Res-

sourcen, Energie & Klima, Emissionen, 

Abfälle etc.

e4: gemeinwohlorientierte gewinn-

verteilung 

Sinkende/ keine Gewinnausschüttung 

an Externe, Ausschüttung an Mitar-

beiter, Stärkung des Eigenkapitals, 

sozial-ökologische Investitio
nen

e5: gesellschaftliche transparenz

und Mitbestimmung

Gemeinwohl- oder Nachhaltig-

keitsbericht, Mitbestimmung von 

regionalen und zivilgesellschaftlichen 

Berührungsgruppen

negativ-Kriterien
Verletzung der ILO-Arbeitsnormen/

Menschenrechte

Menschenunwürdige

Produkte, z.B. Tretminen,

Atomstrom, GMO

Beschaffung bei / Kooperation mit

Unternehmen, welche die 

Menschenwürde verletzen

Feindliche Übernahme

Sperrpatente

Dumpingpreise

Illegitime 

Umweltbelastungen  

Verstöße gegen

Umweltauflagen 

Geplante Obsoleszenz 

(kurze Lebensdauer der 

Produkte)

Arbeitsrechtliches Fehlverhalten 

seitens des Unternehmens 

Arbeitsplatzabbau oder Standort-

verlagerung bei Gewinn 

Umgehung der Steuerpflicht 

Keine unangemessene Verzinsung 

für nicht mitarbeitende 

Gesellschafter 

Nichtoffenlegung aller

Beteiligungen und Töchter

Verhinderung eines 

Betriebsrats

Nichtoffenlegung aller Finanzflüsse 

an Lobbies / Eintragung in das 

EU-Lobbyregister

Exzessive Einkommens-

spreizung

Detaillierte Beschreibung zu den Indikatoren finden sich im Handbuch zur Gemeinwohlbilanz auf www.gemeinwohl-oekonomie.org und im Redaktionswiki unter https://w
iki.gwoe.net/display/Redaktion/Home.

Rückmeldungen an die jeweiligen Redakteure sind sehr erwünscht. 

geMeInWOhL-MAtrIX 4.1

Diese Version gilt  fü
r alle Bilanzen, die ab dem 15. März 2013 für das zurückliegende 

Bilanzjahr eingereicht werden.
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» Le aziende attente alla 
sostenibilità e all'equità hanno 
collaboratori più fedeli, più motivati, 
più creativi, più produttivi
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di vista ecologico, un danno: 
loro metteranno cinquanta dol-
lari, noi cinquanta euro e questo 
denaro verrà utilizzato per soste-
nere la nostra fondazione Costa 
Family Foundation».

Non abbiate paura

La domanda che molti si fanno 
è: sposando l'idea dell'economia 
del bene comune, non rischio di 
diminuire i miei profitti? Di per-
dere quote di mercato? Forse è per 
questo che molti imprenditori, pur 
condividendo il pensiero e i valori 
dell'economia del bene comune, 
non osano passare all'azione. «Le 
persone spesso temono i cambia-
menti, hanno paura e dicono: tanto 
non possiamo fare niente, cosa 
cambia?» dice Michil Costa. E pro-

segue: «Certo, ci vuole coraggio. 
Ma continuare a fare le cose come 
abbiamo sempre fatto è un errore, 
come è un errore credere che tu 
sei lì e io sono qui: tutto è colle-
gato». Chi si trova in difficoltà deve 
pensare che è proprio perché il 
sistema è questo – concorrenziale 
e votato al profitto – che l'economia 
è in crisi, che le persone non sono 
soddisfatte e la società soffre. E 
non fare nulla significa sicuramente 
avere problemi anche in futuro. 
Spiega Reifer del Terra Institute: 
«Iniziare a cambiare verso la soste-
nibilità, l'equità, la democrazia 
porta vantaggi anche dal punto 
di vista economico». Le aziende 
attente a queste cose hanno col-
laboratori più fedeli, più motivati, 
più creativi, più produttivi e flessi-
bili. «All'inizio è faticoso – riprende 
Michil Costa –, non è facile che 

» Perché non portare nell'economia quei valori 
che ci rendono felici nella vita di ogni giorno? La 
fiducia, la sincerità, il rispetto, la cooperazione, 
la solidarietà, l'empatia, la generosità
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ti seguano su questa strada. 
Noi possiamo dire di aver perso 
un 20% dei nostri ospiti, ma ne 
abbiamo guadagnato il 30% in più. 
In ogni caso se intraprendi questo 
percorso, lo fai perché ne sei con-
vinto e non perché ti aspetti un 
risultato economico. Lo fai innan-
zitutto per te stesso». E garantisce 
che all'hotel La Perla sono tutti più 
felici, gli ospiti, i collaboratori, i for-
nitori: «Gli americani sono sensibi-
lissimi al tema della sostenibilità e 
dell'ecologia. E questo può essere 
anche un nuovo posizionamento e 
un vantaggio competitivo. Poi non 
ci sono controindicazioni: i cuochi 
sono felici, i clienti stanno bene, 
acquistiamo in modo responsa-
bile, abbiamo un'azienda che gua-
dagna. Allora perché non farlo?»

Piccole leve, 
grandi risultati

Tutti possono iniziare a pensare e 
ad agire diversamente, orientando 
la propria azienda, ma ancor prima, 
la propria vita, all'obiettivo della 
sostenibilità. Non necessariamente 
bisogna fare grandi cose. È suffi-
ciente cominciare a pensarci, riflet-
tere sulle nostre scelte, prendere le 
decisioni secondo responsabilità 
e coscienza. Anche nelle piccole 
attività quotidiane. «Naturalmente, 
l'impatto che ha una grande 
azienda è maggiore – sottolinea 
Reifer –, ma la vera chance di cam-
biare questo sistema l'abbiamo 
solo se siamo in tanti, seppur 
piccoli». Sono infatti proprio le 
aziende piccole, ancor più quelle 
a carattere familiare, ad avere 
maggiore forza: sono più flessi-
bili, decidono già in modo diverso, 
hanno maggiore consapevolezza, 
pensano in termini di generazioni 

PER SAPERNE dI PIù

Terra Institute

www.terra-institute.eu

Christian Felber

L'economia del bene comune. 

Un modello economico che ha 

futuro, editore Tecniche Nuove, 

Milano, 2012.

www.economia-del-bene-comune.it
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Quando il bene 
diventa comune 

Anche per il settore dei serramenti 
la strada della sostenibilità può 
essere il futuro, perché può portare 
a un valore maggiore. un valore che 
va ben oltre quello economico, ma 
che non lo esclude. In quest'ottica 
l'azienda diviene energia, motore 
e divulgatore di un agire sosteni-
bile ed etico, attore consapevole 
e rispettoso nell'ambiente in cui 
opera. E sarà, per questo, valutata 
positivamente dal mercato, apprez-
zata dai consumatori, stimata dai 
collaboratori, rafforzando la propria 
posizione proprio grazie al bene 
che è in grado di creare. Per tutti. ■

MAGGIORI INFORMAzIONI

Alexander Schweitzer

Responsabile Servizi e 

Marchio Maico

a.schweitzer@maico.com

L'ARTIcOLO IN PILLOLE

■  La crisi che interessa l'e-

conomia, ma anche l'am-

biente, la società, i valori, ci 

costringe a rivedere i nostri 

obiettivi, il nostro sistema di 

valori, il nostro modo di vivere. 

Sia come aziende sia come 

persone. 

■  Per un futuro migliore, più 

ecologico, più sostenibile e 

più equo è necessario trovare 

sistemi alternativi di mercato: 

uno di questi è l'economia del 

bene comune.

■  L'economia del bene comune 

ha come obiettivo non più il 

profitto fine a se stesso, ma il 

benessere e la felicità di tutti.

■  Non è un'utopia: diverse 

aziende hanno già intrapreso 

la strada della sostenibilità, 

compilando il bilancio del bene 

comune e iniziando a cam-

biare la cultura aziendale con 

grandi, ma anche piccoli, gesti 

quotidiani.

e non di numeri, non hanno un 
sistema di management orientato 
unicamente a obiettivi economici. 
«Bisogna rivedere i nostri obiet-
tivi – dice Reifer – a livello perso-
nale e aziendale. Quale visione 
ho? Quali sono i miei valori? Quale 
sarà la mia strategia per il futuro?». 
E conclude: «I singoli, anche i 
consumatori, hanno più forza di 
quanto immaginino. Comprare è 
come votare: io do il mio voto (i 
miei soldi) a un'azienda, ma devo 
sapere che cosa sto facendo. 
Quando non si hanno informazioni, 
bisogna richiederle. Allora costrin-
geremo i venditori a interessarsi, a 
informarsi a loro volta. Ad acqui-
stare a loro volta ciò che i singoli 
ritengono giusto».

te
cn

o
gr

am
m

a 
31

 -
 G

iu
gn

o 
20

14

18



» Siamo all'interno di un sistema che include 
l'intero pianeta: ogni nostra azione porta a 
delle conseguenze sulle persone, sull'ambiente, 
sul territorio. che queste conseguenze 
siano positive o negative dipende da noi
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che valore 

raffmetal è un'azienda familiare leader europeo nella produzione 
di alluminio. da sempre legata al territorio in cui opera e sensibile 
all'ambiente, ha voluto rendere tangibile la sua filosofia. formulando 
chiaramente un obiettivo: rendere l'azienda un patrimonio per i colla-
boratori, per la comunità, per i fornitori e per i clienti. Abbiamo inter-
vistato roberta niboli, amministratore delegato.

Raffmetal ha iniziato con Terra 
Institute un percorso di autova-
lutazione in termini di sostenibi-
lità e bene comune: come è nata 
questa idea?
«La nostra azienda deve la sua cre-
scita e il suo successo alle per-
sone, al loro lavoro e al territorio in 
cui operiamo, dove la manodopera 
ha sempre avuto una conoscenza 
approfondita del metallo. Fin dagli 
inizi investiamo a favore dell'am-
biente e della sicurezza dei lavo-
ratori, ma per guardare al futuro e 
poter crescere abbiamo bisogno 
di rendere ancora più partecipi 
tutti i nostri collaboratori. Il per-
corso di analisi e di valutazione 
che abbiamo cominciato sei mesi 
fa ci porterà alla fine del 2014 a un 
primo report di sostenibilità. Ma ciò 
che vogliamo ottenere è altro: un 

approccio culturale diverso, foca-
lizzato sulla sostenibilità in termini 
sociali, ambientali ed economici.»

Che cosa prevede il vostro pro-
getto di sostenibilità?
«Siamo partiti con un'indagine 
preliminare alla quale tutti gli sta-
keholder hanno partecipato atti-
vamente: collaboratori, associa-
zioni, Comuni, clienti e fornitori. 
Questo per intensificare il dialogo 
e per individuare insieme a loro 
le aree di miglioramento azien-
dale. Il percorso avviato ha già 
dato luogo a importanti investi-
menti. Innanzitutto è stata realiz-
zata la tubazione per la distribu-
zione dell'ossigeno che consente 
l'allacciamento dello stabilimento 
Raffmetal alla rete di gasdotti di 
Air Liquide. Il collegamento, della 
lunghezza di 9 km, ha permesso di 
ottenere importanti risultati in ter-

vogliamo avere?
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RITRATTO

Roberta Niboli ha 39 anni, figlia 
del fondatore Silvestro Niboli, è 
amministratore delegato dell'a-
zienda di famiglia dal 2000. 
Insieme a lei fanno parte del 
consiglio di amministrazione 
Raffmetal il presidente Orlando 
Niboli, fratello di Roberta, e 
Francesco Franzoni, direttore 
tecnico. Raffmetal, fondata nel 
1979, conta 320 dipendenti, ha 
sede in Valsabbia (BS) e appar-
tiene al Gruppo Fondital, che 
ha insediamenti produttivi 
anche all'estero e registra oggi 
2.500 dipendenti. L'azienda 
produce leghe d'alluminio allo 
stato liquido e in barre, utiliz-
zate per la fabbricazione di pro-
dotti industriali destinati a set-
tori quali automotive, edilizia ed 
elettrodomestici.

mini ambientali e di sicurezza, eli-
minando il trasporto di oltre 2.500 
camion cisterna all'anno su strada 
pubblica, contribuendo al miglio-
ramento della viabilità locale. In 
secondo luogo abbiamo realizzato 
il nuovo magazzino, dedicato alla 
logistica del prodotto finito, che 
ha consentito un miglioramento a 
livello di sicurezza e di gestione 
degli spazi. Grazie alla creazione 
di una rete di viabilità interna tra 
le due unità produttive abbiamo 
ridotto il traffico su strada in pros-
simità del centro abitato per circa 

150 camion al giorno, pari a oltre 33 
mila camion all'anno.»

È un impegno, economico e anche 
di tempo: ne vale la pena?
«La sostenibilità si basa su tre 
pilastri: ambiente, persone, mer-
cato. Di conseguenza riteniamo 
che essere sostenibili significhi 
investire per creare valore per 
tutti gli stakeholder e per il futuro 
dell'azienda.» ■
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che cos'è Maico Habitat?

Partito nella primavera del 2013, "Maico habitat. Per un'economia 
etica e sostenibile" è un progetto che ha coinvolto per diversi mesi 
una trentina di collaboratori Maico, che in gruppi di lavoro hanno 
elaborato un documento: il bilancio del bene comune. Ovvero hanno 
definito i criteri in base ai quali misurare e indirizzare l'impegno 
dell'azienda verso un'economia etica e sostenibile. Perché sono 
questi i valori fondamentali per poter crescere in maniera responsa-
bile, rispettando l'ambiente e le risorse, "fieri di ciò che facciamo", 
come ci ha raccontato wolfgang reisigl, amministratore delegato 
di Maico.

Che significato ha il progetto 
Maico Habitat? 
«Con Maico habitat abbiamo voluto 
indurre nelle persone una mag-
giore consapevolezza. Il bilancio 
non è un traguardo: Maico habitat 
è un modo per migliorare costante-
mente. Il gruppo di lavoro continua 
a incontrarsi, valutiamo lo stato di 
fatto e facciamo progetti per l'im-
mediato futuro. Il bilancio del bene 
comune non deve essere nemmeno 
un metro di paragone con altre 
aziende, ma uno strumento per 
avvicinarci sempre più agli obiettivi 
etici e sostenibili che ci siamo pre-
fissati. Non sono l'unico a rendermi 
conto che il sistema in cui ope-
riamo diventa sempre meno soste-
nibile. E la crisi socioeconomica in 
cui ci troviamo accelera e accentua 
questo degrado. Ne soffrono le 
aziende, i lavoratori, le famiglie. 
Non si possono ignorare questi 
segnali. Come dirigente, sento la 
responsabilità di dover cambiare 
qualcosa, tenendo sempre conto 
che Maico è un'azienda e che dob-
biamo mantenerci in vita, badando 
alla competitività, nostra e dei 
nostri clienti.»

Secondo il modello dell'economia 
del bene comune, il profitto deve 
passare in secondo piano rispetto 
all'obiettivo primario del bene 
comune. È davvero possibile? 
«Penso che un'azienda debba gua-
dagnare ciò che è giusto, perché 
è l'unico modo per garantirne l'e-
sistenza e di conseguenza i posti 
di lavoro. Abbiamo però la pos-
sibilità di scegliere come: accet-
tando le regole del sistema attuale, 
diventando sempre più bravi nella 
competizione aggressiva. Oppure 
possiamo scegliere di restare sì nel 
gioco, ma iniziando a fare qual-
cosa per cambiarne le regole. 
Possiamo scegliere di accettare 
passivamente o di attivarci. È pro-
prio perché vorrei vedere un'equità 
sociale maggiore, una maggiore 
sostenibilità anche nella competi-
zione, che penso si debba cam-
biare qualcosa. Se vogliamo miglio-
rare le prospettive delle persone e 
il nostro futuro, dobbiamo prendere 
l'iniziativa.»

Ad

Wolfgang Reisigl, ammini-
stratore delegato di Maico
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Perché il sistema attuale improv-
visamente non va più bene?
«Primo: dal 1950 a oggi, il prodotto 
interno lordo dell'Europa si è decu-
plicato, ma non così la felicità e il 
benessere delle persone. La dedu-
zione che la felicità delle persone 
dipenda dal loro benessere econo-
mico mi sembra dunque incompleta 
e parzialmente errata. Secondo: 
la competizione è arrivata a livelli 
tali che ormai non vi sono vincitori; 
rischiamo di perdere tutti. Dopo 70 
anni di crescita costante, il mercato 
è caratterizzato da un'offerta di 
gran lunga maggiore alla domanda. 
Il sistema ormai è impostato in 
questo modo e moltissime aziende 
non solo fanno fatica a crescere, 
ma addirittura a restare in vita. 
Questa competizione esasperata 
si ripercuote sui margini aziendali, 
e inevitabilmente anche sui costi 
delle risorse: collaboratori, materie 
prime, semilavorati, energia. La 
tendenza a razionalizzare, a mas-
simizzare efficienza ed efficacia, 
ad acquistare a meno, induce 
una pressione sempre maggiore 
sul sistema azienda e di conse-
guenza anche sui singoli all'interno 
di esso.»

Che cosa si può fare allora? 
«Non so quale sia la soluzione, 
se l'economia del bene comune e 
l'idea di Christian Felber siano la 
svolta, ma sono certo di una cosa: 
dobbiamo essere più consape-
voli di ciò che stiamo facendo e, 
ancor più, di ciò che non stiamo 
facendo. Perché ne va del nostro 
futuro e del futuro dei nostri figli. 
Maico habitat mi ha fatto capire 
che anche solo aver avviato il pro-
getto, coinvolgendo i collaboratori 
nell'elaborazione del bilancio del 
bene comune ha portato a dei cam-
biamenti; dover riflettere sui valori 
della matrice del bene comune, 
per misurare quanto bene faccia 
la Maico, ha portato le persone 
a riflettere in primis su se stesse, 
a riconsiderare i propri valori, a 
chiedersi: che cosa è davvero 
importante per me? Ed è questo 
ciò che conta. A nulla serve un 
cambiamento imposto. L'etica, la 
responsabilità sociale, la sosteni-
bilità sono dei principi che bisogna 
sentire. Solo così potranno moti-
vare profondamente e durevol-
mente, e porteranno a cambiare 
i propri comportamenti. È anche 
vero che non sempre è facile, né 
per l'azienda né per i collaboratori, 
perché spesso è necessario rinun-
ciare alle nostre abitudini e como-
dità. Dall'altro lato, molte cose 
le abbiamo già fatte. Pian piano 
miglioreremo, ne sono convinto, e 
riacquisteremo la capacità di assu-
merci veramente la responsabi-
lità della nostra vita e delle nostre 
scelte.» ■

IL NOSTRO IMPEGNO

Le iniziative che rientrano nel 
progetto "Maico Habitat. Per 
un'economia etica e sosteni-
bile" sono una trentina e coin-
volgono tutti i settori aziendali, 
tutti i livelli e tutti i collabora-
tori. Ecco qualche esempio.

Maico si impegna a:
■  avere nel parco auto solo 

vetture a ridotta emissione 
di CO2 

■  introdurre criteri ecologici 
nelle specifiche di prodotto

■  acquistare arredi per l'uf-
ficio e le cucine aziendali di 
classe energetica elevata

■  utilizzare prodotti riciclabili 
per le forniture d'ufficio

■  acquistare detergenti eco-
logici per le operazioni 
di pulizia

■  acquistare caffè e tè biolo-
gici e provenienti da fonti 
fair trade

■  mettere a disposizione frutta 
biologica nelle sale comuni

■  inserire la gestione 
etica delle finanze nella 
strategia aziendale

■  aumentare i fondi 
etici all'interno dell'of 
ferta pensionistica

■  incrementare lo scambio di 
informazioni e dati da parte 
della dirigenza.
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Fate del vostro  scorrevole
un capolavoro!
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Fate del vostro  scorrevole
un capolavoro!

illumina lo spazio. dilata il panorama. Cancella le sporgenze.
hS lumina: lo scorrevole che fa luce.

■ di eliSAbettA VOlPe

■ teMPO di lettUrA: 5' 30"
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Lumina: lo scorrevole 
che fa luce

È l'alzante scorrevole in legno con 
la cornice più sottile mai vista. Con 
la superficie vetrata più ampia. Con 
il perimetro più liscio: via i perni sul 
telaio, il binario superiore a vista, 
l'ingombro del nodo centrale. 
Così Lumina cancella il superfluo e 
fa spazio alla luce.

» Lumina ha la cornice più 
sottile del mercato. Spalancate 
la parete con un capolavoro!

Il panorama con lo 
scorrevole intorno

Maico ha sviluppato il sistema HS 
Lumina per chi vuole costruire gli 
alzanti scorrevoli in legno più mini-
malisti di sempre:
■  il telaio dell'anta fissa scom-

pare del tutto
■  il telaio dell'anta mobile è il più 

stretto del mercato (soli 8 cm 
su tutti e quattro i lati, anche su 
quello inferiore)

■  il vetro si espande del 35%!
Perché stare in casa e guardare 
fuori sia un vero piacere.

te
cn

o
gr

am
m

a 
31

 -
 G

iu
gn

o 
20

14

26



Spalanchiamo la parete

Dietro uno scorrevole che appare 
così semplice c'è tanta tecnica. 
Che ha reso possibile non solo la 
sostituzione della classica anta 
fissa con una "tutto vetro", ma 
soprattutto che ha consentito di 
ridurre ed eliminare gli altri ele-
menti. Vediamo quali.

tutt'intorno: una 
cornice sottilissima
Fino ad oggi la cornice dell'anta 
mobile sottraeva, nel migliore dei 
casi, 100 mm alla luce architetto-
nica lungo l'intero perimetro o per 
lo meno in corrispondenza dello 
zoccolo inferiore, dove tale misura 
non era riducibile. Maico ha abbas-
sato questo limite ad appena 8 
cm. Merito di uno speciale nodo 
centrale (solo 48 mm di ingombro) 
grazie al quale il profilo può assot-
tigliarsi. Su tutti e quattro i lati, zoc-
colo inferiore compreso.

Ai lati: via i punzoni fissi
L'altra grande novità è la 
scomparsa delle sporgenze 
lungo i montanti: quando lo scor-
revole è aperto, non c'è nessun 
antipatico perno che interrompe la 
pulizia delle linee. Con il rischio, tra 
l'altro, di impigliare i vestiti. Al suo 
posto Maico propone uno scontro 
fresato nel telaio e un gancio retrai-
bile posizionato sull'anta, che fuori-
esce solo durante la chiusura. Con 
il vantaggio aggiuntivo di aumen-
tare la sicurezza antiscasso.

in alto: binario a scomparsa
Cosa pende lassù in alto? La cosid-
detta guida a vista, che sottrae 
centimetri alla luce architettonica. 
Non sugli scorrevoli Lumina, dove 
è sostituita da un binario di scorri-
mento a scomparsa, incassato nel 
traverso superiore.

liSCiO 

È MeGliO

La superfice del 
telaio resta liscia 

perché uno scontro a incasso 
sostituisce i punzoni. Sull'anta, il 

gancio esce solo chiudendo

o
p

e
r

a
: c

l
a

u
d

e
m

o
n

e
t, c

a
m

p
o

 d
i p

a
p

a
v

e
r

i, a
r

g
e

n
t

e
u

il
 (18

7
5

)

tecn
o

gram
m

a 31 - G
iugno 2014

27



Più vetro, più protezione

Riducendo la cornice in legno 
dell'alzante, aumenta la superficie 
vetrata fino al 35% in più. Questo 
permette di aumentare anche 
la protezione contro gli scassi-
natori scegliendo una vetrata di 
sicurezza infrangibile.

Più vetro, più isolamento

Acustica
Ridurre il profilo in legno a 
favore di una superfice vetrata 
più ampia significa innalzare il 
livello di abbattimento acustico 
dell'intero scorrevole.

termica
Oltre all'isolamento acustico, 
pure quello termico ne beneficia. 
Infatti la trasmittanza dell'infisso 
risulta dalla somma tra il valore u 
del telaio e il valore u della vetro-
camera e quest'ultima, si sa, è 
più performante. Passando da 
un alzante scorrevole tradizio-
nale a Lumina, l'isolamento ter-
mico complessivo migliora di circa 
il 20%. L'ideale per edifici ad alto 
risparmio energetico.

Aria e acqua
L'attenzione ai particolari – guar-
nizioni, tappi e listelli di tenuta, 
tutti forniti da Maico – impedirà 
qualsiasi infiltrazione. I certificati 
di prova ceduti tramite cascading 
testimoniano la qualità del sistema:
■  classe 7A di tenuta all'acqua
■  classe 4 nella permeabilità 

all'aria.

Scorre bene, scorre a lungo

Estetica e prestazioni, senza 
trascurare la funzionalità. 
Movimentare un alzante dev'essere 
semplice, non solo quando è nuovo 
ma anche a distanza di tempo. Per 
questo sulle ruote dell'HS Lumina 
sono applicate delle spazzoline, 
che puliscono il binario a ogni 
apertura impedendo allo sporco 
di depositarsi e di compromettere 
la scorrevolezza.

Anticorrosione
I meccanismi HS Lumina sono 
disponibili anche nella versione 
Tricoat, un trattamento che rende la 
superficie inattaccabile dalla rug-
gine in condizioni limite (salsedine, 
elevata umidità, zone industriali). 
La loro resistenza alla corrosione è 
quantificata non solo in teoria con 
ore di laboratorio, ma anche in pra-
tica con 15 anni di garanzia.

A COlPi 

di SPAzzOlA

Le spazzoline 
integrate puliscono 
il binario ogni volta che 
apriamo e chiudiamo. Così 
lo sporco non inceppa le ruote
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» La superficie vetrata aumenta 
del 35%. così l'isolamento 
termoacustico migliora
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Un serramento di peso

Con i meccanismi Lumina lo scor-
revole diventa quasi impalpabile 
eppure, allo stesso tempo, è solido 
e massiccio. I carrelli reggono 
infatti 300 chili di peso. È possibile 
alzare ulteriormente la portata fino 
a 400 chili passando alla variante 
HS Standard o HS Performance con 
anta fissa tutto vetro.

Maniglia ammortizzata
Perché il ritorno della maniglia 
durante la chiusura sia fluente e 
senza scatti anche sugli scorre-
voli più pesanti, si può applicare un 
ammortizzatore sul frontale della 
serratura: la rotazione sarà dolce 
e confortevole.

Semplice fin dal montaggio

Per facilitare il montaggio delle 
componenti, Maico ha inventato un 
nodo centrale che non ha bisogno 
di essere avvitato: il listello si 
fissa sul profilo tramite inca-
stro, facendogli fare "clip" 
contro la testa di appo-
site viti. Naturalmente 
un listello in legno è 
sempre possibile.

CliP!

Isolamento 
e praticità se 
si sceglie il listello 
termico con guarnizioni 
integrate: si applica a 
incastro sul nodo centrale
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MAGGIORI INFORMAzIONI

Daniel Gufler
Maico Product & 
Application Management
d.gufler@maico.com

www.maico.com/lumina

L'ARTIcOLO IN PILLOLE

■  Aumenta la superficie vetrata 
dell'alzante scorrevole: l'in-
bomgro dell'anta mobile è il 
più sottile di sempre. 

■  Migliora l'estetica: via tutti 
gli elementi a vista che inter-
rompono la pulizia delle linee 
(per es. perni e binari).

■  Crescono le presta-
zioni termiche, acustiche 
e antiscasso.

■  Si semplifica il montaggio, 
con il nodo centrale da fis-
sare "a clip".

» Vieni in Maico per vedere Lumina 
in anteprima. E diventa uno dei 
primi serramentisti a realizzarlo

Scopri Lumina in anteprima

Lo scorrevole HS Lumina sarà la 
novità dell'autunno 2014, con i 
meccanismi in vendita a partire 
da settembre.

Vuoi essere tra i primi a 
costruire lumina?
Per essere tra i primi serramentisti 
in Italia a proporre un HS Lumina, 
basta compilare il modulo internet 
su www.maico.com/lumina: si può 
così prenotare una visita in Maico 
per toccare con mano il campione 
in anteprima. Oppure fissare un 
appuntamento con l'agente per 
assicurarsi i meccanismi disponibili 
con i primi ordini.

Se sei un progettista
Compilando il modulo su 
www.maico.com/lumina anche 
gli architetti hanno la possibilità 
di prenotare una visita in Maico. 
Scopriranno come uno scorrevole 
Lumina può valorizzare le facciate 
degli edifici che progettano. ■
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E tu, 

Quindi, un bell'articolo sui System 
Partner Maico (detti amichevol-
mente SYSP) entro qualche setti-
mana. Ce la farò? Ma sì, è tutta 
questione di avere le giuste infor-
mazioni, fare un po' di ricerca, 
intervistare qualcuno. Già, intervi-
stare qualcuno. Qualcuno che mi 
sappia dire chi sono e che cosa 
fanno i System Partner. E perché 
sono importanti. 

I serramentisti 
ce l'hanno? 

Comincio con un serramen-
tista, Marco Bussi, titolare della 
Falegnameria Bussi di Forlì. Gli 
chiedo a bruciapelo: «Lei ce l'ha un 
System Partner?»
«Sì, da circa un anno», mi risponde 
al telefono.
«E, scusi, che cosa fa per voi?» 
«Il System Partner si occupa di 
assemblare e posare il casso-
netto Libra. Non lo facciamo da 
soli, perché non è il nostro lavoro: 
la posa dei cassonetti coiben-
tati è giusto che la faccia chi lo sa 

Un po' mi sono preoccupata, quando mi hanno assegnato un arti-
colo sui SYSP. i SYSP? non è che durante le riunioni di redazione 
non stia attenta, ma i SYSP non li avevo mai sentiti prima. eppure 
stanno dicendo che sono fondamentali per il lavoro del serramen-
tista perché curano in ogni dettaglio la posa del cassonetto… Ah, ho 
capito, stanno parlando dei System Partner Maico! Sì, mi sembra che 
elisabetta abbia scritto un articolo su di loro. È meglio che me lo vada 
a rileggere (è su tecnogramma di febbraio 2013 per chi, come me, 
avesse bisogno di una rinfrescata). 

fare bene. Noi ci concentriamo 
sul serramento».
Marco Bussi sembra piuttosto sod-
disfatto del suo System Partner, 
tanto che ci tiene a sottolineare 
che «è un vero professionista e 
una persona affidabilissima» e 
ripete che non potrebbe essere 
più contento. Chiedo, quindi, che 
cosa rende la collaborazione con il 
System Partner così ben riuscita. 
Mi risponde con enfasi che per loro 
al primo posto c'è la serietà dell'a-
zienda, e con il System Partner 
sanno di avere sempre qualcuno 
al loro fianco. «È sempre pre-
sente – mi racconta Bussi – ci 
assiste anche con la consulenza. 
Pensi che stiamo progettando la 
nuova esposizione e che ci sta 
aiutando con i dettagli tecnici. 
Ha molta competenza tecnica.» 
Per questo, proprio perché hanno 
competenza e professionalità, con-
siglia i System Partner anche ai 
progettisti. 
Piano, un attimo: come anche ai 
progettisti, perché hanno bisogno 
dei SYSP? Forse è meglio indagare. 

ce l'hai il SYSP?

■ teStO di rObertA SOdA

■ fOtO di eUGeniO zAffAGnini

■ teMPO di lettUrA: 10' 30"
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Cosa dice l'architetto?

Chiamo l'architetto Erik Gasparini, 
di Rubiera (RE). Mi racconta: 
«Collaboro con un System Partner 
da quasi due anni. Mi dà un ser-
vizio completo: dal sopralluogo 
iniziale, alle valutazioni tecniche, 
fino alla parte economica e al 
coordinamento con gli altri forni-
tori. Mi è capitato spesso che con 
la presenza di cappotti, soprat-
tutto interni, vi sia la difficoltà di 
gestire le varie figure che instal-
lano lo strato isolante, il davanzale, 
la finestra. Quando non c'è una 
posa condivisa, si deve poi rime-
diare in corso d'opera, con risultati 
che non sono quelli pianificati.» Mi 
spiega che riunisce, prima in can-
tiere e poi in studio, il serramen-
tista, il cappottista, l'impresa e, 
quando vi sono automazioni, anche 
l'elettricista: insieme determinano 
le caratteristiche del foro finestra. 

« Mi dà un servizio a 360 gradi 
che non è facile trovare: con il 
System Partner si può dialogare 
e trovare la soluzione di 
volta in volta più idonea »

Arch. Erik Gasparini

RItRAtto

Fondata nel 1980, la Falegnameria 

Bussi di Santa Sofia (FC) realizza 

infissi interni ed esterni in legno 

di qualità. Il geometra Marco 

Bussi è responsabile commer-

ciale dell'azienda di famiglia.

RItRAtto

L'architetto Erik Gasparini, 42 

anni, è Esperto CasaClima, 

Certificatore Ecoabita e 

Certificatore Energetico Regione 

Emilia Romagna. Il suo studio è a 

Rubiera (RE).

Il System Partner si occupa quindi 
di gestire tutte queste figure e di 
comunicare con lui. Così si va in 
cantiere con le idee chiare: ciò 
evita disagi e diseconomie. «Perciò 
preferisco averlo al mio fianco fin 
dalla progettazione – sottolinea 
l'architetto – perché nella gestione 
tecnica del foro finestra il System 
Partner si rivela fondamentale: noi 
progettisti non abbiamo la stessa 
esperienza. E poi mi dà sempre 
due o tre proposte diverse (in ter-
mini economici, ma anche tec-
nici) e su queste ragioniamo. Così 
posso gestire meglio anche il pre-
ventivo verso il mio cliente, propo-
nendogli soluzioni alternative.» 
Perfetto, mi sembra di aver capito. 
Dunque, i System Partner sono dei 
professionisti del foro finestra, che 
assistono i serramentisti, ma anche 
gli architetti, e che consigliano le 
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RItRAtto

Osvaldo Bottiglieri è titolare e 

responsabile commerciale di 

Ever. Nata 25 anni fa a Genova 

come azienda artigianale, Ever è 

specializzata nella distribuzione 

in tutta Italia di avvolgibili e cas-

sonetti, attraverso i suoi punti 

vendita specializzati chiamati 

Excellent Points.

soluzioni migliori grazie alla loro 
profonda conoscenza tecnica e 
alla capacità di gestire al meglio 
il lavoro di posa fornendo Libra. 
Sono dei partner e dei punti di 
riferimento. 
Ma perché non parlare con uno di 
loro, magari ne esce fuori qual-
cosa di interessante. Chiamo Alex, 
il responsabile del servizio clienti 
Maico: «Non è che mi daresti i 
contatti di un System Partner al 
quale fornite il sistema Libra? E 
che magari ha frequentato uno dei 
vostri corsi? Vorrei capire meglio 
chi sono.»

Finalmente li conosco!

Incontro Osvaldo Bottiglieri di Ever 
e Maurizio Malchiodi di Fenster 
Service il 10 aprile direttamente 

nella sede Maico. Stanno parte-
ciapndo al primo simposio nazio-
nale dei System Partner. 

Da quanto tempo siete System 
Partner Maico? 
Osvaldo Bottiglieri, Ever: «Da oltre 
due anni. Essere System Partner 
Maico ci dà la possibilità di com-
pletare e innovare la nostra offerta 
di azienda produttrice di avvolgi-
bili e oscuranti. Libra è un prodotto 
nuovo per il mercato italiano, che 
un po' ci mancava: ora possiamo 
integrare la nostra offerta, preva-
lentemente rivolta alle ristruttu-
razioni, con una soluzione adatta 
al nuovo, dove sono importanti le 
prestazioni termiche, acustiche, 
nonché il design». 
Maurizio Malchiodi, Fenster 
Service: «Fenster Service nasce 
un anno e mezzo fa proprio come 
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System Partner: non siamo un'a-
zienda con un'unità produttiva, 
siamo unicamente System Partner. 
Secondo noi è importante essere 
super partes. La terzietà è uno 
degli aspetti fondamentali per 
potersi proporre a un mercato più 
ampio e trovare nuove relazioni con 
i serramentisti». 

Chi sono i vostri clienti? 
Osvaldo Bottiglieri: « I nostri 
Excellent Points, cioè punti vendita 
specializzati. Li assistiamo quando 
hanno a che fare con clienti che 
lavorano sul nuovo. A loro trasmet-
tiamo anche il nostro know-how 
maturato nei primi anni di attività, 
quando posavamo noi stessi avvol-
gibili e oscuranti».
Maurizio Malchiodi: «I serramen-
tisti ai quali forniamo Libra e, ulti-
mamente, i costruttori di case in 
legno, che rappresentano circa 
il 25% del nostro mercato. Sono 
aziende piccole legate alla commit-
tenza privata, con case a disegno e 
non su modulo standard. Il costrut-

tore si affida a noi per fornire delle 
soluzioni valide, e solo successi-
vamente sceglie il serramentista 
che deve occuparsi della produ-
zione. I costruttori di case in legno 
sono una clientela molto sensi-
bile, perché puntano sulla qualità e 
hanno come obiettivo elevate pre-
stazioni energetiche dell'edificio». 

« Affidandosi al System Partner, il 
serramentista ha due certezze: che 
i costi sono quelli e che il lavoro 
sarà conforme a quanto richiesto »

Maurizio Malchiodi, Fenster Service

RItRAtto

una grande esperienza alle 

spalle, Maurizio Malchiodi è 

responsabile tecnico di Fenster 

Service. L'azienda di Campagnola 

Emilia (RE) è stata fondata 

nel 2011 e opera in tutto il 

Centro-Nord.

Che cosa offrite ai vostri clienti? 
Osvaldo Bottiglieri: «Ai nostri 
clienti (i rivenditori) diamo non 
solo i prodotti ma anche la for-
mazione sulla posa. Quando 
siamo nati, posavamo noi stessi 
gli avvolgibili, l'abbiamo fatto per 
tanti anni e abbiamo perciò una 
grande competenza maturata 
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sul campo. Abbiamo iniziato con 
la vendita ai privati, il che ci ha 
permesso di sviluppare la nostra 
preparazione tecnica».
Maurizio Malchiodi: «Innanzitutto 
Libra, sia a serramentisti che a 
progettisti. Spesso poi posiamo 
anche i serramenti, avvalendoci di 
posatori CasaClima o artigiani di 
fiducia. Non solo. Offriamo anche 
una serie di prodotti e servizi, quali 
per esempio il blower door test e le 
verifiche in cantiere. Siamo consu-
lenti e affianchiamo i serramentisti 
nel relazionarsi con i progettisti e 
i prescrittori.»

Qual è il rapporto con Maico? 
Osvaldo Bottiglieri: «Il dialogo con 
Maico è costante. Il nostro rap-
porto è basato sulla sinergia: noi 
mettiamo le nostre competenze 
sugli oscuranti e Maico mette la 
preparazione, la ricerca e lo svi-
luppo. Siamo presenti sul campo, 
e abbiamo perciò la possibilità di 
dare un contributo importante allo 
sviluppo delle soluzioni. Come per 
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esempio è accaduto per Libra 250: 
essendo specializzati nella sicu-
rezza, le nostre tapparelle sono un 
po' più robuste, per cui la dimen-
sione d'ingombro è superiore alla 
misura 230 del Libra standard. 
Ci siamo confrontati con Maico e 
oggi, con il Libra 250, possiamo 
offrire finalmente una gamma 
più ampia».
Maurizio Malchiodi: «È un rap-
porto di scambio e di supporto 
nella soluzione dei problemi. Faccio 
un esempio: Libra 250. Spesso 
ci troviamo di fronte a situazioni 
con altezze importanti, e quindi 
abbiamo la necessità di ospitare 
le tapparelle in un cassonetto più 
capiente. Lo stesso discorso vale 
per le tapparelle di sicurezza in 

« I cassonetti li facciamo fare al 
System Partner, per essere sicuri di 
avere un risultato di qualità »

Marco Bussi, Falegnameria Bussi

alluminio estruso, che hanno dia-
metri d'ingombro piuttosto ampi. 
Inoltre, secondo la tradizione della 
nostra zona, l'ispezione viene fatta 
dall'interno e il serramento è mon-
tato a filo muro interno. La clientela 
è abituata a tapparelle da 50 o 55, e 
crede che dimensioni inferiori signi-
fichino un prodotto non qualitativa-
mente adeguato. Abbiamo esposto 
queste problematiche a Maico e 
insieme siamo riusciti a trovare 
una soluzione».

E per il futuro, che cosa prevede?
Osvaldo Bottiglieri: «Il futuro è 
già delineato, perché è frutto di 
una buona partenza. Certamente 
gli attori sul mercato diminui-
ranno, come sta già accadendo, 

le diMenSiOni COntAnO

Alla numerosa famiglia di Libra 
si aggiunge la versione con 

diametro interno da 250 mm (con 
ispezione frontale o dal basso), 

per le situazioni in cui è richiesto 
un avvolgibile più voluminoso

ma aumenterà la competenza e la 
qualità. Ci sarà meno spazio per 
l'improvvisazione e maggior rico-
noscimento al merito». 
Maurizio Malchiodi: «Credo che 
i System Partner riusciranno ad 
affermarsi, perché sono il collante 
tra il progettista e il serramen-
tista. Il progettista cerca un unico 
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referente che gli gestisca il foro 
finestra, che abbia competenza sia 
del giunto muro-controtelaio sia del 
giunto controtelaio-infisso. Il serra-
mentista, dal canto suo, è sempre 
più impegnato a migliorare la qua-
lità del suo prodotto e a cercare 
soluzioni nuove. Il System Partner 
è quella figura capace di cucirgli un 
prodotto sartoriale, senza disto-
glierlo dalla quotidianità della sua 
produzione. Anche i serramen-
tisti cominciano a vedere i System 
Partner come un'opportunità e non 
come concorrenti, perché capi-
scono che possono aiutarli opera-
tivamente: demandando al System 
Partner, possono concentrarsi 
sulla produzione, hanno costi certi, 
restano al passo con le normative 
di settore, e si possono dedicare a 
cercare nuove commesse».

Secc
Oleggio (NO)

ever
Sestri Ponente (GE)

edotek
Castel del Piano (GR)

Protech
Pollenza Scalo (MC)

fV4
S.Giustina i.C. (PD)

System wall
Pontoglio (BS)

Omeca
Guidonia Montecelio (RM)

fenster Service
Campagnola Emilia (RE)

CoSA FAnno I SYSP?

Per il SerrAMentiStA:

■  Assemblano e 
installano Libra

■  Montano gli oscuranti: tap-
parelle, frangisole, persiane

■  Possono posare gli infissi 
del serramentista

■  Mettono in contatto il serra-
mentista con i progettisti

■  Effettuano il blower door test 

Per i PrOGettiSti:

■  Gestiscono i punti deboli 
della facciata (per es. il cas-
sonetto e il fissaggio delle 
persiane su cappotto)

■  Isolano e sigillano il 
foro muro

■  Coordinano i professionisti 
in cantiere

■  Effettuano il blower door test

trOVA il SYSP PiÙ ViCinO

Sul sito Maico.com > Contatti 
scopri il tuo System Partner 
sulla cartina interattiva
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L'ARtICoLo In PILLoLE

■  Chi sono i SYSP? Sono i 

System Partner Maico: i pro-

fessionisti del foro finestra 

specializzati nel montaggio 

di Libra.

■  La rete dei SYSP si sta espan-

dendo in tutta Italia: sono 

una decina e oggi hanno 

nella loro gamma anche il 

nuovo Libra 250, capace di 

accogliere anche avvolgibili 

più ingombranti.

■  I SYSP si occupano di tutto 

ciò che riguarda il cassonetto, 

ma non solo: assemblano e 

posano il sistema Libra e, se 

richiesto dal serramentista, 

danno consulenza e posano 

i serramenti.

■  I SYSP sono anche consulenti 

sul foro muro per il progettista: 

lo assistono sin dall'inizio, 

coordinano le varie figure pro-

fessionali e definiscono le fasi 

della posa dei cassonetti.

MAGGIoRI InFoRMAzIonI

Massimiliano Salvato

Maico Product & 

Application Management

m.salvato@maico.com

Quindi, chi sono i 
System Partner Maico?

Osvaldo Bottiglieri e Maurizio 
Malchiodi sono solo alcuni dei 
System Partner presenti sul ter-
ritorio italiano: in tutto sono una 
decina, distribuiti in tutte le zone. 
Forse non sono ancora molto cono-
sciuti, ma è pur vero che molti di 
loro sono nati meno di un anno fa. 
Eppure, incontrandoli durante i due 
giorni del simposio, ho notato in 
tutti una grande voglia di fare, uno 
spirito dinamico e tante idee per il 
futuro. E così ho capito una cosa 
fondamentale: i System Partner 
sono persone che mettono le loro 

capacità, le loro energie, le loro 
competenze al servizio dei serra-
mentisti e dei progettisti. Perché 
credono in ciò che fanno e 
vogliono dimostrarlo con i fatti. E 
non vorrei dare io una definizione 
di System Partner Maico, prefe-
risco concludere questo articolo 
(che grazie a loro sono riuscita 
a scrivere per tempo!), con le 
parole di Osvaldo Bottiglieri, 
che vede la più grande forza dei 
System Partner nell'unione di 
aziende, grandi e piccole, che 
«hanno la stessa visione e che 
decidono di unire le forze pur 
mantenendo la loro identità 
e specificità.» E che, insieme, 
affrontano le sfide di un mercato 
molto competitivo, con prodotti 
tecnologicamente evoluti. ■

« I System Partner possono 
affiancare architetti e 
ingegneri sul cantiere perché 
sono preparati a farlo »

osvaldo Bottiglieri, EVER

telcam
Atena Lucana (SA)
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■ teStO di eliSAbettA VOlPe

■ fOtO di eUGeniO zAffAGnini

■ teMPO di lettUrA: 3'

Vestire un alzante scorrevole con una soglia che gli 
calzi bene è complicato perché il "taglia e cuci" rallenta 
la produzione. da oggi il serramentista non se ne deve 
preoccupare più: lui comunica le misure, Maico gli con-
segna la soglia già tagliata e assemblata, pronta per 
essere posata. Così lo scorrevole hS sarà impeccabile.
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Il servizio che non c'era: una soglia personalizzata sulle misure dell'alzante 
scorrevole per vestirlo a pennello.
Finalmente il serramentista può ricevere la soglia Maico già tagliata e 
assemblata, così non deve lavorarla ma semplicemente montarla sullo 
scorrevole HS. E il commerciante di ferramenta può liberare il magazzino 
dagli accessori (tappi, profili, binari…) e vendere la soglia già finita.

Un taglio al lavoro

Non tutti i costruttori di serramenti hanno una linea produttiva dedicata 
agli alzanti scorrevoli e – anche se ce l'hanno – non è detto che lavorino 
le soglie in serie. La lavorazione di una soglia prevede diversi passaggi: 
tagliare a misura (con lama diamantata per la vetroresina), incollare i tappi, 
avvitare e sigillare il profilo livellatore, applicare il binario… Insomma, la 
produzione si complica e rallenta. Per chi preferisce velocizzare i tempi e 
concentrarsi solo sullo scorrevole, la soluzione sono le soglie già pronte.

Un taglio al magazzino

Le componenti da applicare alla soglia occupano spazio in magazzino. 
Ordinando soglie già accessoriate e tagliate a misura, la gestione degli arti-
coli si semplifica. Soprattutto in un negozio di ferramenta.

Un taglio ai costi

I costi si riducono. Come? La lavorazione completa della soglia impieghe-
rebbe per oltre un'ora un operaio specializzato. Alla manodopera pura si 
aggiungerebbero poi i costi per la messa in sicurezza, per i macchinari, per 
lo spazio in produzione, per la lama diamantata necessaria se la soglia è in 
vetroresina, per l'aspirazione e per lo smaltimento degli sfridi…
Tutto questo non serve più acquistando il servizio da Maico.

» Servizio in esclusiva Maico: dicci le 
misure del tuo alzante scorrevole e ti 
confezioniamo una soglia su misura
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» Non sempre la produzione 
è ottimizzata per tagliare e 
assemblare le soglie. Meglio 
allora riceverle già lavorate

45
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Ordine con 
misure alzante

Assemblaggio  
componenti

Imballaggio

Taglio soglia Controllo qualità Spedizione

» È un lavoro di fino. Perché 
nemmeno una goccia di 
pioggia riesca a entrare

46
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MAGGIORI INFORMAzIONI

Domenico Mirandola

Responsabile vendite interne Maico

d.mirandola@maico.com

L'ARTIcOLO IN PILLOLE

■  Si può ordinare la soglia su 

misura per il proprio alzante 

scorrevole. È un servizio esclu-

sivo di Maico.

■  Il costruttore di serramenti non 

deve più tagliare e assemblare 

la soglia: risparmia lavoro, 

tempo e denaro.

■  Il commerciante di ferra-

menta può ridurre gli articoli a 

magazzino: anziché tappi, pro-

fili e binari, vende direttamente 

la soglia finita.

Spedizione

» È un lavoro di fino. Perché 
nemmeno una goccia di 
pioggia riesca a entrare

» dopo aver ordinato la soglia e i 
suoi accessori, compila il modulo 
con le misure del tuo scorrevole

Impermeabile

La soglia già completa e su misura non 
migliora solo il lavoro in azienda, ma anche in 
cantiere perché è assemblata e sigillata ad arte. In Maico ogni soglia viene 
lavorata con cura e attenzione, e sottoposta a un controllo di qualità finale 
prima di essere imballata e spedita. Solo così c'è la certezza che svolgerà 
bene il suo compito, ovvero non far entrare acqua.

Prepariamo e confezioniamo

Quando la "sartoria" Maico riceve la conferma dell'ordine con le misure 
dell'alzante scorrevole, parte la lavorazione della soglia: taglio, assem-
blaggio, controllo qualità, imballaggio e spedizione entro dieci giorni.

come ordinare

Per ricevere il pezzo finito, i clienti Maico ordinano la soglia e i suoi acces-
sori come sempre: via catalogo elettronico, su MaicoWin, tramite l'agente 
o contattando direttamente Maico. La novità è che compilano anche un 
modulo (online nell'area riservata Extranet sotto la sezione "Assistenza" 
oppure da richiedere al proprio referente Maico) dove specificano tipologia 
e misure dell'alzante scorrevole sul quale la soglia andrà montata. A questo 
punto Maico riassume tutto in una conferma d'ordine e, appena il cliente dà 
il via libera finale, la lavorazione ha inizio.

Maico taglia la vostra soglia, voi tagliate tempo e costi in produzione. Per 
realizzare alzanti scorrevoli sempre più belli e performanti. ■
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Persi 

Volevate una cremonese e vi siete impigliati in una forbice. Cercavate 
una maniglia e siete inciampati in una soglia. Se i cataloghi ferra-
menta assomigliano a una selva oscura, è il momento di provare 
Maico: come un navigatore, il suo catalogo online vi ricondurrà sulla 
retta via. dritti dritti al prodotto che stavate cercando.

■ teStO di eliSAbettA VOlPe

■ fOtO di eUGeniO zAffAGnini

■ teMPO di lettUrA: 4'

in una selva
di prodotti?
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Obiettivo: trovare i meccanismi da montare sulla 
finestra che state costruendo o le componenti da 
tenere nel vostro negozio di ferramenta.
Ostacoli: pagine fitte di codici dove è facile perdere 
l'orientamento.
Via d'uscita: il primo catalogo di ferramenta online, che con la risolutezza di 
un navigatore satellitare vi condurrà proprio là dove volevate arrivare.

Uno spazio virtuale ordinato

Entriamo nel catalogo online dove cercare, trovare, acquistare prodotti 
per infissi.

Molto più che un pdf
Il catalogo Maico è un'area riservata da esplorare e navigare, ben diversa 
dalle pagine dei cataloghi tradizionali riversate "uno a uno" su Internet: a 
differenza delle pagine pdf che si possono solo sfogliare, nel catalogo elet-
tronico Maico si può cliccare sulla componente di un esploso ferramenta, 
fare ricerche per parole chiave, saltare da una sezione all'altra coi menu, 
scaricare un disegno Cad… E, soprattutto, si può acquistare.

» Il catalogo online di Maico 
non è un'ammucchiata di pdf. 
È una piattaforma interattiva 
dove trovare disegni, schede 
e prezzi della ferramenta
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Venite a curiosare!
Naturalmente il tasto "Compra" è attivo solo per i clienti, ma la con-
sultazione di disegni e schede tecniche è libera. Basta registrarsi su 
www.maico.com/catalogoelettronico per iniziare a navigare.

Restringere le strade

Tutte le strade portano al prodotto. Il metodo classico è cliccare sul menu 
di navigazione con le linee, dove specificare man mano famiglia e sottofa-
miglia. Ma si può raggiungere la meta anche per altre vie.

i filtri per le ricerche
Mentre nella navigazione per linee di prodotto si procede tenendo in mente 
la tipologia del pezzo, con i filtri si restringe la scelta a un "raggruppamento 
logico di pezzi". Facciamo un esempio: se per una porta d'ingresso voglio 
una serratura con gancio, applicherò il filtro "Tipo di punto di chiusura" 
specificando "Gancio". In questo modo vedrò non solo tutte le serrature 
con gancio, ma anche i loro accessori (scontri, dime ecc.).

Gli esplosi cliccabili
I meccanismi per aprire le finestre a battente e a ribalta si trovano dentro 
Multi-Matic, la linea più grande e complessa di Maico. Per facilitare l'o-
rientamento all'interno di questa famiglia di prodotti, ci sono "esplosi di 
ferramenta" cliccabili. In pratica, su un unico disegno sono raffigurati 
tutti i meccanismi da montare su una finestra e cliccando su uno di essi 
(per esempio una forbice o un movimento angolare) si arriva direttamente 
alla sezione corrispondente. A quel punto si possono poi usare i filtri per 
restringere ulteriormente la scelta (per es. in base alla portata, al numero o 
alla forma delle ante).

dimmi cosa cerchi
Infine si può fare una ricerca libera per parole chiave: si inserisce il nome 
della componente oppure uno specifico codice articolo.

bOOM!

Esplosi ferramenta clic-
cabili: dalle tabelle ai 

disegni fino alle misure
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Più informazioni di quelle stampate

La ricerca facilitata non è l'unico vantaggio del catalogo online. Anche 
se non occupa spazio fisico, contiene molte più informazioni di quante 
un volume stampato potrà mai contenere. Così è tutto a portata di mano, 
senza bisogno di chiamare l'agente Maico.

disegni
In produzione chiedono un disegno quotato per sapere a che altezza 
tagliare la ferramenta? All'ufficio tecnico tornerebbe comodo un disegno in 
formato dxf da inserire nel progetto Cad del serramento? Scaricate tutti i 
disegni che vi servono.
Al momento le linee ultimate al 100% con i disegni sono Multi-Matic, 
Transit, Cernex, Supra, Deventer, Deventer, Proposa, Provetro e Next; le 
altre sono in fase di completamento.

qUAntO Mi COSti?

Il catalogo è anche un listino: un clic 
sul "+" ed ecco il prezzo dell'articolo

Oltre l'ACqUiStO

Il catalogo non serve solo per sce-
gliere: dà anche informazioni su 
come applicare la ferramenta
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MAGGIORI INFORMAzIONI

Per provare il catalogo online 

Maico basta registrarsi su:

maico.com/catalogoelettronico

Oppure contattare Domenico 

Mirandola, responsabile vendite 

interne: d.mirandola@maico.com

L'ARTIcOLO IN PILLOLE

■  Per trovare facilmente mecca-

nismi per serramenti e prodotti 

per la posa, provate il catalogo 

online Maico.

■  Tutti lo possono consul-

tare, i clienti possono 

anche ordinare.

■  Ricerca facilitata con filtri, 

esplosi ferramenta cliccabili, 

parole chiave.

■  Ancora più informazioni che 

sulla carta: disegni quotati e 

Cad, schede tecniche, schemi 

di foratura e tranciatura…

Scheda tecnica
Dalla schermata di ciascun articolo si può scaricare la scheda tecnica spe-
cifica. Vi darà tutte le informazioni su:
■  posizionamento delle viti e dei punti di chiusura
■  dime da utilizzare
■  schema di foratura
■  schema di tranciatura
■  regolazioni.

Quanto costerà?

Il catalogo elettronico è anche un listino prezzi: basta cliccare sul "+" 
accanto al codice dell'articolo per visualizzare il suo prezzo.

Trovato e comprato

Chi acquista direttamente da Maico ha a disposizione una funzione in più: 
oltre a consultare, può anche ordinare. Per comprare, cliccherà sempre 
sul "+" accanto al codice articolo e specificherà la quantità.
Semplice, vero? ■

nOn Perderti

Prova subito il catalogo 
elettronico di Maico
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In principio era la carta.

Oggi la carta c'è ancora, ma Tecnogramma è andato in mille… bit! E da questi bit digitali ha preso forme nuove:
■  il sito www.tecnogramma.it
■  la app per leggere e sfogliare la rivista su iPad e iPhone.

Scaricando l'app Tecnogramma dall'App Store o attraverso il QRcode qui a fianco, avrete sul vostro 
tablet o sullo smartphone l'archivio della rivista e riceverete in automatico l'ultimo numero nel 
momento stesso in cui esce. Tutto a costo zero.

E domani, attraverso quali mezzi comunicheremo e quali nuove forme assumerà il vecchio, caro, Tecnogramma? 
Continuate a seguirci, cambieremo insieme!
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LAdRO, FERMATI!

La situazione dei furti in Italia e come la ferramenta per infissi li può contrastare.

PERIcOLO cONdENSA

La condensa è la madre della muffa e della ruggine. Come prevenire e curare i problemi.

LA FINESTRA SI APRE dA SOLA

Quando temperatura e CO2 sono troppo alte, un motore nascosto apre la finestra a ribalta.

»Sul prossimo numero:

»Voglio abbonarmi a Tecnogramma

Nome e cognome

Ditta

Posizione/mansione

Indirizzo e n° civico

CAP, città e provincia

Telefono

Email

Tipologia azienda

Trattamento dati personali:    Sì
I dati che Lei ci fornirà mediante questo modulo permetteranno a Maico srl di inviarLe la rivista tecnogramma in abbonamento postale gratuito. Il conferimento dei dati è facoltativo. 
Tuttavia, senza i Suoi dati non potremmo fornirLe i servizi indicati. I dati verranno custoditi su supporti informatici e trattati nel pieno rispetto delle misure di sicurezza a tutela della Sua 
riservatezza. Inoltre i Suoi dati non verranno trasmessi in nessun caso ad altre aziende. Questi dati potranno essere utilizzati da Maico per permetterLe di ricevere informazioni tecniche 
e commerciali, campioni gratuiti ed essere contattato per sondaggi d'opinione. In qualsiasi momento potrà consultare, modificare o far cancellare gratuitamente i Suoi dati, scrivendo al 
Responsabile del Trattamento c/o Maico srl – Zona Artigianale 15 – 39015 San Leonardo. Se non desidera che i Suoi dati siano trattati per ricevere informazioni tecniche commerciali, 
campioni gratuiti o essere contattato per sondaggi d'opinione, barri qui: 

Data: __________________ Firma: _________________________

Fax

Desidero ricevere l'arretrato numero

Desidero abbonarmi gratuitamente

(l'elenco degli arretrati è disponibile su www.tecnogramma.it)

Sito web

Cliente Maico   Sì   No

Legno PVC
 

Alluminio Misti

Costruttore di serramenti

Rivenditore di serramenti

Progettista

Impresa edile

Altro (specificare): 

Se desidera abbonarsi gratuitamente alle prossime uscite di Tecnogramma o ricevere gratis i 
numeri arretrati, compili questa scheda e la invii via fax al numero 0473 651 469 oppure per 
posta a Maico srl, Zona Artigianale 15 - 39015 S. Leonardo (BZ).
Oppure compili il modulo online su www.tecnogramma.it
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Via i perni superflui
dagli alzanti scorrevoli!

Al posto degli antiestetici pun-
zoni che sporgono dal telaio ci 
sono i nuovi ganci retraibili Mai-

co, così sul telaio rimane solo lo 
scontro a incasso.

www.maico.com/liscioemeglio

MACO RAIL-SYSTEM
Meccanismi per scorrevoli

Liscio è meglio


