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Anche la lattoneria
E MADE IN ITALY

Valorizzare e promuovere le eccellenze tricolori in materia di imvolucro
edilizio: sono dli obiettivi del progetto aggregativo che coinvolge

Acwi, AnrrT, Assites e Pre, Lo spiega il presidente dell'iniziativa, Laura
Michelini, Prima mossa: un tour internazionale delle fiere di settore

LATTORERIA - Novembre 2011



erché se si parla di Made in Italy
( ( si fa riferimento principalmente
a moda, cucing, arredamento ¢

automazione e non, per esempio, anche all’e-
dilizia? Noi di Caseitaly ci siamo stancati di
questo andazzo e allora abbiamo deciso di
esportare l'indubbia qualitd dei prodotti ita-
liani per costruire Pinvolucro edilizior. Cosi
Laura Michelini, presidente Anerr (Associa-
zione Nazionale per la tutela della Finestra
Made in Italy) ¢ di Caseitaly spiega perché
& nato questo ambizioso progetto associativo,
benedetto anche dal Ministero dello Svilup-
po Economico, partito in ambitoFixce dalla
cooperazione tra AnFiT, AcMI {Associazione
Ttaliana Chiusure Industriali e Residenziali},
AssiTes (Associazione Italiana Tende, Scher-
mature Solari e Chiusure Tecniche) e i latto~
nieri del PrLe. Gia, perché oltre alle finestre,
ai serramenti, ai sistemi oscuranti ¢ a quelli
di chiusura, anche le lattonerie e le copertu-
re metalliche vogliono, anzi, devono avere il
giusto riconoscimento sul mercato interna-
zionale. 11 team pro-export & al lavoro: ecco
che cosa succedera con Caseitaly.

Domanda. Michelini, spieghiamo ai letto-
ri di Lattoneria che cos® Caseitaly e perché
nasce?

Risposta. £ un progetto che parte da lonta-
no ¢ che dopo una lunga messa a punto vuole
sastenere sul mercato estero Pottima fattura
di tutti quei prodotti italiani impiegati nella
realizzazione dell’involucro edilizio (finestre,
serramenti, schermature solari, coperture me-
talliche e sistemi di chiusura} che, pur-
troppo, non godone ancora della
giusta considerazione com-
merciale. Dopo anni di
malcontento per la man-
canza di sufficlenti sboc-
chi interni ed esterni,
Awnrrr, Acmr, AssiTES
e PiL hanno manife-
stato la volonti-necessitd
comune di accrescere la
quota export delle aziende
rappresentate rispettiva-
mente, anche, anzi, soprat-
tutto in risposta allinva-
sione di prodotti low
cost dall’Est, pro-
tagonisti di

una concorrenza al ribasso economico che ha
messo in difficoltd molte imprese della filiera.
Ecco, allora, la nascita dell’associazione Ca-
seitaly, un marchio che si vuole far conoscere a
livello globale e dare garanzie al consumatore.
D.In che modo concretamente?
R. Innanzitutto, abbiamo lavorato ¢ cooperato
fittamente sul territorio nazionale con tutti i
nostri partner, cosi da piantare bene le radici.
Premesso cid, la prima tappa & la partecipa-
zione alla fiera Fensterbau a Norimberga, nel
marzo 2018, dove presenteremo ufficialmente
il brand Caseitaly, sinonimo di qualita del pro-
dotto fatto in Italia. Ecco, questo & il nostro
obiettivo: portare in giro per il mondo leccel-
lenza produttiva italiana, che & tale in quanto
qualitativa, garantita e totalmente tracciabile.
D. Che poi & il motivo per il quale un prodot-
to italiano costa di pitt che uno realizzato, per
esempio, nei paesi dell’Est. ..
R, Esattamente, ma non tutti ancora lo ca-
piscono: sta qui it difficile. 11 prezzo pilt alto
di un prodotto X italiano, rispetto allo stesso
prodotto’ Y fatto in una fabbrica dell’Est Eu-
ropa, & motivato da garanzie ¢ caratteristiche
di maggior livello qualitativo e di sicurezza.
La nostra sfida &, appunto, questa: fare capi-
re al cliente finale che il Made in Ttaly costa
di pit non per un vezzo, bensi per tutta una
serie di concrete ragioni che fanno la diffe-
renza a livello di prestazioni e durabilita. Al
consumatore finale vogliamo insegnare a fare
la scelta giusta che duri nel tempo con la sua
totale soddisfazione, Facciamo un esempio...
D. Quale?
R. Relativo alle finestre, mio cam-
po specifico, ma lo stesso vale
per le grondaie o qualsiasi
N altra opera di lattonersia.
Bene, a differenza  dei
grandi produttori delPEst
Europa, Tartigiano nen
lavora sulla quantita, bensi
sulla quatiti. Quindi, se lo
stabilimento dellEst Eu-
ropa sforna 2.000 finestre
al giorno, e sfido chiunque a
controllatle tutte, Partigiano
ne realizza due alla settimana,
curandole in ogni piccolo
dettaglio. Ecco per-
ché it Made
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Il nostro
obiettivo?
Portare

in giro

per il mondo
’eccellenza
produttiva
italiana

@ Laura Michellnt,
presidente Axar
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Dal Fensterbau
voleremo
in Africa,

per il Sib

di Casablanca
(Marocco).

Nel 2019, invece,
inizieremo

con il Bau

di Monaco per
seguire poi con
il Construmat

di Barcellona,

e finire

al Batimat Parigi

in Italy si distingue.

D, Gig, i particolari fanno la differenza. Cio
detto, dopo la Germania quali saranno le
prossime tappe della roadmap?

R. Dal Fensterbau voleremo in Africa, pre-
senziando al Stm di Casablanca (Maroceo).
Nel 2019, invece, torneremo in Europa: ini-
ziando con it Bau di Monaco per seguire poi
con i} Construmat di Barcellona, per finire
a Batimat Parigi in novembre. Insomma, vo-
gliamo anzitutto creare curiositi e interesse al
di 14 dei confini nazionali, poi, magari, dare-
mo una sferzata anche in Italia, Comunque,
la campagna d’export che stiamo intrapren-
dendo serve indirettamente per avere anche
proficui riscontri internamente.

D. Un'agenda fieristica fitta e un fine ambi-
zioso: quali risultati volete ottenere

R. Sard ripetitiva, ma repetita iuvant: rap-
presentando a tutte le coordinate geografiche
Yeccellenza dei prodotti Made in Italy, voglia-
mo allargare i canali commerciali esteri delle
aziende associate, grandi, medie o piccole che
siano. Dal grosso produttore all’artigiano, nes-
suno escluso. Ecco, questo & un concetto per
noi fondamentale: coinvolgeremo tutti allo
stesso modo, perché tutti sono importanti. E
sapendo che trattiamo merci di alio livello,

.siamo certi che riusciremo nel nostro inten-

to di aiutare lexport della filiera. Anche, ¢ lo
sottolineo nuovamente, quello del piceolo ar-
tigiano Mario Rossi, che da solo non avrebbe
mai le capacita e la forza economica di an-
darsi a presentare allestero per proporre i suoi
prodotti ed essere pure ascoltato. Mario Rossi,
stai tranquillo, ci pensiamo noi.
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D. Farete anche attivita di formazione?
R. Assolutamente si, grazie al personale tecni-
co gid in dotazione nelle quattro associazioni
che animano Caseitaly. In aggiunta, in occa-
sione delle varie fiere che ci vedranno parte-
cipare, abbiamo pensato a unc Spazio dello
stand adibito a convegni e riunioni dove fare
servizio (in)formativo, parlando per esempio,
di volta in volta, delle nuove normative tecni-
che. E anche su questo versante siamo sicuri
che Ja partecipazione sard numerosa ¢ attiva.
Inoltre, questo stesso Spazio comune ¢ stato
pensato anche per essere utilizzato privata-
mente dalle aziende associate per incontri di
lavoro con i (potenziali) clienti.
D. Quali sono state le difficolta principali che
avete incontrato? Immagino non sia stato fa-
cile far capire agli imprenditori perché crede-
re ¢ investire nel progetto, vero?
R. Gia, non & stato semplice: per arrivare dove
siamo arrivat oggi abbiamo superato molti
ostacoli burocratici e di diffidenza, ma alla fine
siamo ai blocchi di partenza. A Livello di inve-
stimento il discorso da fare, secondo me, & il
seguente: se sono a capo di una piccola realta e
quotidianamente faccio sacrifici per mandarla
avanti e tirare a campare, perché non provare a
darmi qualche possibilita in pitt? Ecco, allora
che allargare Ia rete, e gettarla anche in acque
non ancora conosciute, pud permettermi di
pescare qualche pesce in pid. Bene, se tutto
questo lo faccio insieme a qualcun altro, e con
il suo aiuto, & ancora meglio. Quel qualeuno &
la famiglia di Caseitaly e le porte sono
aperte a tutti.

Fabio Franchini




