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È stata un grande successo l’Iniziativa organizzata da 
Confartigianato Assimprese, Unindustria Bologna, Lega-
coop Bologna con la collaborazione delle organizzazioni 
sindacali Cgil, Cisl e Uil, intitolata “Luci sulla Comunità”.  

L’evento, patrocinato dal Comune di Bologna, aveva lo scopo di 
dare una voce a tutti coloro che, a causa di situazioni avverse e della 
crisi, si sono ritrovati senza lavoro e senza le condizioni minime 
per poter mantenere se stessi e le proprie famiglie. Un angolo di 
speranza che si è aperto a Palazzo D’Accursio e in cui sono stati 
raccolti più di 1.500 profili e curricula, che saranno poi indicizzati in 
un grande archivio a disposizione delle oltre 6.000 imprese associate 
che potranno attingere da lì per nuovi inserimenti nei propri organici. 
Una profilazione effettuata grazie all’opera di 24 esperti formatori che 
nei primi due giorni dell’evento, l’1 e il 2 dicembre, hanno incontrato 
le persone nella Sala del Dentone del municipio in piazza Maggiore.  
A seguire, dal 3 all’8 dicembre, a chi lo ha richiesto è stato distribuìto 
un cestino pasto, per sottolineare la vicinanza delle associazioni a 
una comunità che ha anche il compito di farsi carico dei più deboli, 
così da garantire a tutti le condizioni minime di benessere. 
“Luci sulla Comunità” non è finita però la prima settimana di di-
cembre. Da gennaio 2016 cominceranno infatti i tre corsi che gli 

Si chiama “Assimprese Centro Emilia”. L’accordo è stato 
siglatoprima dell’autunno da Confartigianato Assimprese 
Bologna Metropolitana e dalla Confartigianato provinciale di 
Ferrara, prima federazione inter-provinciale di Confartigianato 

in Emilia Romagna. Le due associazioni portano in dote alla nuova 
realtà una maxi-rete di aziende associate e di servizi che andranno 
a integrarsi fra loro per alzare il livello del supporto alle imprese (o 
gruppi) anche sul piano dell’internazionalizzazione. Forte di una 
trentina di sedi sul territorio (oltre 200 i collaboratori) e di una base 
di circa 10 mila associati di ogni dimensione, il nuovo soggetto ha 
i numeri per una più efficace rappresentanza sindacale, potendo 
dialogare ai livelli metropolitano e regionale, ove si può incidere 
perorando la causa di una riduzione della burocrazia e della pressione 
fiscale, veri fardelli che ogni giorno frenano la corsa degli imprenditori. 
A siglare il protocollo che darà il via alla nuova federazione sono stati 
l’imolese Amilcare Renzi, segretario di Confartigianato Assimprese 
Bologna Metropolitana e consigliere della Camera di Commercio di 
Bologna, e Giuseppe Vancini, segretario di Confartigianato Ferrara. 
“L’idea che sostiene il nostro progetto – spiega Amilcare Renzi -, è 
la Città metropolitana bolognese, che esercita un ruolo propulsivo 

per un territorio che, sul piano delle relazioni commerciali, non si 
limiterà più alla sola cerchia dei vecchi confini provinciali, ma avrà 
un respiro ancor più ampio sul piano logistico e turistico. I due assi 
Bologna-Ferrara e Bologna-Imola rappresentano una triangolazione 
importante da valorizzare sul piano delle infrastrutture e dei servizi. 
La dimensione della nuova federazione ci consentirà di lavorare con 
maggiore efficacia nell’intercettare risorse, bandi e progettualità 
di area vasta, oltre a permetterci una rappresentanza più efficace 
delle istanze del sistema delle imprese”. Anche il segretario ferrarese 
Giuseppe Vancini rimarca il concetto che insieme si è più efficaci e 
unendo le forze si può guadagnare maggior attenzione anche da parte 
delle istituzioni, “Si tratta di un’operazione per noi di fondamentale 
importanza, alla quale abbiamo lavorato a lungo e alacremente, con 
l’obiettivo di inserire Ferrara e le imprese associate in un circuito 
che, di fatto, rappresenta il cuore dell’economia, con particolare 
riferimento alla manifattura. Si tratta di offrire alle aziende nuove 
opportunità sul fronte dei servizi, guardando all’export, al mercato 
europeo e internazionale, uscendo dalla territorialità che spinge 
a ridurre i contatti. È un percorso che con lungimiranza affronta 
il ‘rischio’ isolamento in seguito alla soppressione delle Province”.

Una voce più forte 
per una più forte 
rappresentanza  
sul territorio

Bologna e Ferrara, più forti assieme
Nasce la prima federazione inter-provinciale in Emilia Romagna

1500 incontri per offrire alle persone
la speranza di ricominciare
Confartigianato Assimprese insieme a Unindustria e Legacoop hanno raccolto più di 1500 curricula

e offerto corsi di formazione gratuiti a chi è senza un lavoro e cerca di reinserirsi.

30 SEDI, 200 COLLABORATORI, 10MILA ASSOCIATIGRANDI NUMERI PER L’INIZIATIVA LUCI SULLA COMUNITÀ

organizzatori hanno offerto a tutti coloro che si sono recati ai tavoli 
per lasciare il proprio profilo professionale. I corsi che serviranno 
per indirizzarsi ancora meglio verso il proprio futuro di lavoro e che 
permetteranno a tutti di avere una speranza: “corso intensivo di 
apprendimento della lingua italiana”, “come scrivere un curriculum 
e affrontare un colloquio di lavoro” e “informatica di base”.

“Dobbiamo certamente ringraziare tutte le associazioni di volon-
tariato che hanno aderito alla nostra iniziativa e ci hanno aiutati a 
spargere la voce - ha commentato Amilcare Renzi di Confartigianato 
Assimprese Bologna Metropolitana -. Luci sulla Comunità è stata 
l’occasione per contarsi e valutare le forze su cui la nostra città 
metropolitana può fare affidamento per restituire ai suoi cittadini 
quella dignità perduta a causa della crisi. Una crisi che ha minato 
alcune fondamenta della nostra società e ha creato i presupposti 
affinché si alimentino la paura e lo scoramento. Noi, a Bologna, 
abbiamo voluto dire forte e chiaro che la comunità è coesa e non fa 
distinzioni di etnia, lingua, religione o ceto sociale. Ogni persona è un 
tassello importante della nostra società e non abbiamo intenzione 
di lasciare indietro nessuno”.

Associazione Associazione

Alcuni momenti dell’iniziativa a Palazzo D’Accursio (foto Mauro Monti / Rizomedia)

I segretari Giuseppe Vancini e Amilcare Renzi alla firma dell’accordo (foto Mauro Monti / Rizomedia)

La sede di Confartigianato Assimprese Bologna Metropolitana (foto Mauro Monti / Rizomedia) La sede di Confartigianato Ferrara (foto di repertorio)

Raccolti più di 1.500 
curricula da mettere a 
disposizione di 6.000 
imprese del territorio
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I ristoranti a dieta  
mentre chi non ha vincoli incassa
L’Osservatorio Assimprese fa luce su un fenomeno troppo spesso affrontato solo ideologicamente

SAGRE E FESTE DI PARTITO SOTTRAGGONO 7 MILIONI ALLA RISTORAZIONE UFFICIALE

Irapporti fra i ristoratori e gli organizzatori di sagre e feste di 
partito si sono fatti, negli ultimi tempi, sempre più tesi. A fare un 
po’ di chiarezza fra chi afferma che, tutto sommato, la convivenza 
sia possibile e chi sostiene che il proliferare degli stand gastro-

nomici sia dannoso per l’economia della ristorazione tradizionale, 
è stato pubblicato uno studio commissionato da Confartigianato 
Assimprese Bologna Metropolitana al Centro Studi Sintesi di Mestre. 
Un’indagine che si è chiusa lo scorso settembre e che fotografa 
una situazione in cui il conto, che il mondo della ristorazione paga 
a quello delle sagre paesane, ammonta a più di 7 milioni di euro.
La popolazione di riferimento, intervistata dal Centro Studi è 
rappresentata dalle famiglie residenti nell’area metropolitana 
bolognese, e rappresenta una percentuale significativa degli usi e 
delle abitudini degli abitanti del territorio. Dallo studio emerge che 
più di 200 mila famiglie hanno partecipato almeno a un evento, per 
un numero totale di persone che arriva a quasi 600 mila. Numeri 
che diventano davvero impressionanti se si considera che, secondo 
il campione analizzato, ognuna di queste persone ha frequentato 
stand gastronomici almeno 3 volte, facendo lievitare la cifra a 1,8 
milioni di pasti serviti dalle cucine delle feste. Fra le mete preferite 
dagli intervistati ci sono le sagre di paese, le feste parrocchiali e 
quelle di partito e, comunque, qualsiasi sia la meta, il bolognese 
si è mosso per sedersi a tavola a pranzo o a cena. Tutto questo 
per un giro d’affari che tocca quota 20 milioni di euro, conside-
rando una spesa media per famiglia di 29 euro. La concorrenza 
fra questo tipo di eventi e i ristoranti si fa quindi più chiara, così 
come diventa più evidente il conto finale che questi ultimi sono 
costretti a pagare. Oltre la metà dei bolognesi frequenta gli stand 
gastronomici non come alternativa alla pizzeria o al ristorante ma 
come momento sporadico di socializzazione e tre su dieci non 

andrebbero comunque fuori a mangiare. Rimane un 14% che 
rappresenta, dunque, il vero discrimine di “danno” a sfavore della 
ristorazione tradizionale. Una stima dei mancati guadagni, quindi, 
che si aggira attorno ai 2,4 milioni di euro. Cifre che si alzano in 
modo sensibile se si fa un calcolo, stimato, del costo potenziale 
della concorrenza, che si aggira sui 5,2 milioni di euro. Il 32%, infatti, 
ammette che se non ci fosse la possibilità di frequentare le feste 
e le sagre andrebbe al ristorante piuttosto che rimanere a casa e, 
dunque, sommando le due cifre (chi esce e sceglie la sagra per 
socializzare e chi andrebbe al ristorante ma non va perché ci sono 
le feste), si arriva a quota 7,5 milioni di euro di mancato incasso. 
“Le attività di volontariato, come sono quelle legate alle feste, e le 
imprese sono valori sociali che vanno difesi - sottolinea il segretario 
Amilcare Renzi, analizzando i dati elaborati dal Centro Studi di 
Mestre -. Va però evidenziato, come emerge dalla nostra ricerca, 
che sono due mondi che necessitano di una migliore armonizza-
zione. La cifra di cui si parla, come mancato incasso per i ristoranti, 
incide in modo reale e significativo sui posti di lavoro e sul gettito 
fiscale. Con la conseguenza di minori servizi per la collettività e 
un possibile aumento del numero dei disoccupati. Noi non siamo 
contrari alle sagre di paese e alle feste, perché fanno parte della 
nostra tradizione e sostengono un comparto, quello associativo, 
che è parte integrante della nostra società. Chiediamo però che i 
regolamenti comunali vengano adeguati alla situazione e che ogni 
attività gastronomica venga ad essi assoggettata. Occorre ristabilire 
l’equilibrio, fra gli imprenditori e queste iniziative sociali, anche per 
difendere in modo più accurato il cliente, a cui dobbiamo la difesa 
della sua salute, controllando la filiera degli alimenti e il rispetto 
delle norme igieniche di chi opera in cucina”. Tutti i dati della 
ricerca sul sito www.osservatorio-assimprese.it

 

Associazione

Abbiamo incontrato Fabio Fabbi, fondatore e Ceo di Mo-
vantia, azienda bolognese che lavora nel campo delle 
innovazioni tecnologiche e del mondo della comunica-
zione. La storia del suo successo professionale sta nell’aver 

saputo cogliere i passaggi che hanno costruito il nostro presente, viste 
dalla prospettiva chi ha sempre saputo precorrere i tempi.

Come comincia la sua storia professionale?
Era il 1984. Avevo finito gli studi superiori da un anno ed ero alla 
ricerca di un modo per connettere la mia più grande passione, la 
pubblicità, con un’altra grande passione: l’informatica. La prima mi 
era stata trasmessa da mio padre, che era un grafico pubblicitario. 
Da bambino mi divertivo a ricopiare le sue pubblicità, da ragazzino, 
per pagarmi la benzina nel motorino, gli davo una mano col lavoro. 
La passione per l’informatica, invece, era nata alla fine degli anni ‘70 
grazie all’Apple II (il primo vero modello di home computer della 
casa di Cupertino, nda), ma allora non esisteva interfaccia grafica, 
e dovevi scrivere i software autonomamente. Mi iscrissi a Milano 
a Informatica, ma il loro approccio era puramente matematico. Io 
invece avevo la passione per la grafica, infatti uno dei primi software 
che provai a sviluppare faceva vettori. 
Alcune conoscenze mi confermarono che in America il mondo 
dei computer si stava muovendo in quella direzione, ad esempio 
elaborando grafiche per progetti aeronautici.
Nel 1984 finalmente uscì il Macintosh, il primo computer con 
interfaccia grafica per utente e mouse, allora convinsi mio padre 
a finanziare il mio progetto per sviluppare un nuovo settore: le 
presentazioni aziendali.

E come ando?
In quel momento in Italia nessuna agenzia si concentrava nello 
specifico sulla presentazione dell’idea, sulle cose da dire e su come 
dirle, ma soprattutto su come dovevano essere visualizzate. 
Mi specializzai col Mac nell’elaborare pannelli che poi coi lucidi 
diventavano diapositive. 
Lasciai Milano e mi iscrissi all’Università a Bologna, lavorando 
part-time al mio progetto, il quale mi dava grandi soddisfazioni 

professionali perché fu ritenuto innovativo e utile da molte aziende. 
Decisi così di approfondire la mia preparazione tramite corsi negli 
Stati Uniti. 
Fu proprio negli States che per la prima volta venni in contatto con 
l’idea che il mondo stesse attendendo una grande rivoluzione. Avevo 
scritto la mia tesi sulla Computer Art prendendo informazioni da una 
banca dati americana, quindi avevo dimestichezza con il concetto 
di reti. Ma allora non esistevano reti “aperte”. Il governo americano, 
invece, era intenzionato a fronteggiare il periodo di stagnazione 
economica rendendo quella rete che prima era solo per i militari 
e poi per gli accademici, di pubblico accesso. Erano i primi passi di 
Internet. Nel 1993 iniziai a presentare le mie nuove idee sull’uso della 
rete alle aziende, ma queste non erano capaci di comprenderne la 
portata globale. D’altra parte solo poche decine di migliaia di persone 
in Italia erano connesse al web. 

Come superò questa difficoltà?
Decisi di allargare il mio mercato allo sport e allo spettacolo: nel 
1995 proposi la prima trasmissione televisiva con contenuti online, 
si trattava dello Zecchino d’Oro. I frati dell’Antoniano, così come 
avevano creduto nella televisione negli anni ‘50, credettero subito 
nelle potenzialità della rete. Grazie a questa apertura nacquero 
interessanti iniziative con la Rai. Ma più di tutti fu lo sport a dare 
l’impulso allo sviluppo di Internet come lo conosciamo oggi.

In che modo?
Oltre a seguire il campionato Superbike, nel 1996 riuscii ad andare ad 
Atlanta per conto del Coni e dell’IBM con il progetto delle Olimpiadi 
online, per poi coprire i mondiali di sci del 1997. In quel contesto 
conobbi l’atleta che per primo credette negli sviluppi di queste 
tecnologie: Alberto Tomba.
Con Tomba lavorammo su progetti di respiro globale, valorizzando 
la visibilità, l’immagine e le sponsorizzazioni. In poco tempo Soldini, 
Compagnoni, Zanardi, Baggio, Biaggi, Rossi vollero seguire il suo 
esempio. 
Le loro carriere furono sì straordinarie, ma vennero anche “comuni-
cate” in modo speciale e diversificato. Facevamo centinaia di migliaia 
di accessi quando al mondo pochi utenti avevano internet.

“Nel 1996 andai 
ad Atlanta per coprire le 

Olimpiadi con  
un progetto online”

L’intervista

Dalle presentazioni aziendali  
al brand licensing story (telling)  
di un innovatore
Nel 1995 proposi la prima trasmissione televisiva con contenuti online, si trattava dello Zecchino d’Oro.  
I frati dell’Antoniano credettero subito nelle potenzialità di questo mezzo

Fabio Fabbi
fondatore e Ceo di Movantia

Un piatto della tradizione (foto Mauro Monti / Rizomedia) Un cartello della ricerca

PASSIONE, VISIONE E CONCRETEZZA

Un giro d’affari  
che tocca quota  

20 milioni di euro
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L’intervista

Come proseguì la sua carriera?
Nel 1999 andai in Inghilterra a lavorare per Cbs Sportsline, poi lavorai 
alla strategia di sviluppo internazionale di Tiscali, per approdare infine 
a Cinecittà. Nel 2004 ritornai a Bologna, intenzionato a ripartire 
con una nuova sfida e lavorando per conto mio. Il mondo si era 
adeguato a nuovi schemi, ma perfettamente in linea con le idee che 
avevo contribuito a lanciare 10 anni prima. Da allora mi occupo di 
quella parte di Internet che valorizza i marchi, e lo faccio con la mia 
agenzia soprattutto attraverso il licensing: creiamo estensioni di 
brand sotto forma di prodotti o servizi e li promuoviamo attraverso 
campagne digitali.

Spieghiamolo bene, cos’è il licensing?
Se un grosso marchio, preferibilmente globale e necessariamente 
affermato, ha bisogno di estendere la sua visibilità e accrescere il 
proprio valore, può farlo attraverso tanti metodi. Il più interessante 
è il brand licensing, che consiste nel dare il marchio in licenza a un 
produttore terzo che sviluppi degli oggetti con quel marchio e non 
sia in competizione con il core business dello stesso: è questo che 
succede quando vediamo delle penne o delle scarpe Lamborghini, 
marchio nostro cliente. È molto efficace perché intercetta dei pubblici 
che sono affini ma non direttamente sovrapposti a quelli che ha 
già, inoltre comunica i valori della marca in giro per il mondo. È un 
meccanismo smart perché a costo zero per l’azienda, la quale, anzi, 
può guadagnare tramite una royalty su tutto quello che il produt-
tore concessionario vende. Io organizzo questo processo. Trovo per 
l’azienda un produttore promuovendo l’accordo fra le parti.

Perché le parti si rivolgono proprio a voi?
Conoscendo bene il prodotto e conoscendo bene entrambe le parti, 
noi sappiamo cosa il prodotto deve comunicare. Un’altra cosa che le 
altre agenzie non hanno è la nostra specializzazione su mercati parti-
colari dove abbiamo una presenza capillare, ad esempio in India, dove 
abbiamo due partner. Lì abbiamo fatto uscire il telefonino Ducati e l’ab-
biamo promosso, così come un orologio e una linea di abbigliamento; 
in Brasile addirittura abbiamo fatto una linea per la scuola. Insomma 
riusciamo a catturare altri mercati, difficili da raggiungere e con modi 
di fare business particolari per chi viene dall’Europa. Affianchiamo gli 
uffici marketing e licensing di queste aziende con risultati notevoli. 

E se uno non è un grosso marchio? Se è un subforni-
tore specializzato in meccanica di precisione?

Lo aiutiamo a diventare un grosso marchio trovandogli il partner 
giusto. Da una parte abbiamo un produttore che vuole espandersi 
e migliorarsi, dall’altro un marchio che ha un valore e può aumen-
tarlo. In questo caso lavoriamo alla rovescia. Dirò di più: il nostro 
particolare lavoro può essere rivolto non solo a brand attuali, ma 

anche a marchi che pur non essendo più sul mercato vivono ancora 
nell’immaginario. È con questo principio che stiamo lavorando al 
rilancio e possibilmente alla rimessa in produzione della storica auto 
Isotta Fraschini di Milano.

Quali esperienze passate le sono state più utili a 
costruire il tipo di servizi che offre oggi?

Nella mia esperienza a Cinecittà, intorno al 2004, fu molto inte-
ressante il lancio del product placement cinematografico, che mi 
fu affidato. Per “product placement” si intende quel particolare 
contratto di sponsorizzazione che le case di produzione fanno con 
alcune aziende per mostrare un loro prodotto all’interno del film. Per 
fare un paio di esempi noti a tutti, la famosa Aston Martin di “007 - 
Operazione Goldfinger” o i vari liquori inquadrati in primo piano nei 
polizieschi italiani. Feci fare ricerche, facemmo convegni, lavorammo 
alla legge. In quel modo sviluppai contatti con Hollywood, che era 
la patria del product placement, e con Bollywood, che era la più 
grande industria cinematografica al mondo ma lo usava. Anche a 
Hollywood ci sono grandi possibilità di integrazione di marchi, che 
sarebbero accessibili anche per le aziende italiane. Queste sono molto 
spaventate dai costi, ma spesso spendono di più in una campagna 
su carta di quanto costerebbe loro l’integrazione in una produzione 
cinematografica che ti pubblicizza per 20 anni: pensiamo a cosa 
voglia dire essere presenti come marchio in un film come “Batman”. 
Ha un costo veramente irrisorio in confronto a ciò che offre.
Lavorare sul product placement mi diede l’idea di legarlo al branded 
content, sistema che trasforma in protagonista il prodotto da 
pubblicizzare. Questa particolare forma di narrazione nacque negli 
anni ‘30 con le trasmissioni radiofoniche e si evolse negli anni ‘50 
con le soap opera. Non tutti sanno, ad esempio, che la serie tv 
“Sentieri” fu prodotta da Procter&Gamble allo scopo di utilizzare 
grandi mezzi di comunicazione per spiegarci che ci si doveva lavare, 
e così promossero l’uso di saponi, deodoranti, dentifrici all’interno 
di un contesto economico che usciva dalla grande crisi del ‘29. La 
narrativa è influenzata dal prodotto, che è dentro la storia: questo 
è il placement più potente. Questa idea ho provato a trasferirla nel 
web con campagne su Youtube e altri canali. Ducati ci credette e 
producemmo una miniserie interattiva, con 5 diversi finali. La serie 
ebbe successo e fu premiata, muovendosi proprio nella direzione 
di quello che oggi è uno dei punti chiave della comunicazione: lo 
storytelling. In sostanza è ancora quello che dovevamo fare nelle 
presentazioni aziendali degli anni ottanta ma su un palcoscenico 
diverso e più grande: raccontare una storia. 
Come raccontarla e accattivarsi il pubblico, che sia un consumatore 
o un investitore, è quello che studiamo a Movantia. Noi inventiamo 
storie. 

M.C.R.

PER I TUOI 
LEASING
SCEGLI

È possibile 
richiedere 
preventivi

rivolgendosi 
a tutte 

le sedi della 
Confartigianato

Da sessant’anni sollevano i bolognesi
Un’azienda a conduzione famigliare con trenta dipendenti per un servizio d’assistenza 24 ore su 24

ASCENSORI GIANFRANCESCHI, UNA STORIA DI FAMIGLIA

Imprese

Si potrebbe dire, peccando un po’ di retorica, che la Gianfran-
ceschi ascensori da oltre 60 anni solleva, se non il mondo, 
almeno una bella fetta di bolognesi. Fondata nel 1950 da 
Mario Gianfranceschi come ditta individuale, diventa presto 

la concessionaria esclusiva della Fiam Spa per il montaggio, la ripa-
razione e manutenzione di ascensori e montacarichi per la città 
di Bologna e alcune provincie dell’Emilia Romagna. Con l’ingresso 
in società dei figli, Gianfranco e Roberto, l’impresa si allarga ulte-
riormente e dal 1987 diventa un’azienda autonoma per la vendita, 
l’installazione e il montaggio di ascensori e montacarichi. 
Ed è di questo che si occupa tutt’ora la Gianfranceschi Ascensori 
Srl, adesso guidata dai nipoti di Mario: Silvia, Paolo e Alessandro. 
“La nostra è una tipica azienda a conduzione famigliare – racconta 
Silvia Gianfranceschi, titolare e responsabile commerciale marketing 
e programmazione -. Fondata da mio nonno è passata prima nelle 
mani di mio padre e mio zio, e adesso tocca a me, mia sorella e mio 
cugino occuparcene. Attualmente abbiamo circa 22 dipendenti. 
Inoltre da una decina d’anni abbiamo acquisito il 94% di Bolift, una 
piccola azienda, anch’essa a conduzione famigliare, che ha una decina 
di dipendenti. Quindi in questo momento per noi lavorano circa 
trenta persone”. Dal 1991 insieme ad altre 21 imprese italiane la 
Gianfranceschi Ascensori è entrata a fare parte del gruppo Sele 
Srl, specializzato nella progettazione, produzione, installazione 
e manutenzione di sistemi di sollevamento verticale. Anche in 
questo settore la concorrenza è dura e bisogna fare i conti con chi 
ha più risorse nella gara per l’innovazione. “Le novità tecnologiche 
sono sempre di più ed è difficile reggere il passo dei grandi marchi, 
ma bisogna dire – afferma la titolare – che il gruppo Sele, riesce 
a esprimersi al meglio ed essere competitivo. L’ufficio ricerca e 
sviluppo, per esempio, ha recentemente ideato e brevettato un 
innovativo sistema di controllo che consente agli ascensori elettrici 
senza locale macchine di funzionare con il semplice allacciamento 
220 Volt monofase. In altri termini: grazie a questa tecnologia è 
possibile pensare a un ascensore con un minore consumo energe-
tico e che possa utilizzare fonti di energia rinnovabile”. La Bolift e la 
Gianfranceschi Ascensori si occupano per lo più di manutenzione. 
Si tratta di servire circa 2.500 ascensori, distribuiti nella provincia di 
Bologna, con una clientela composta soprattutto da condomini, ma 
anche hotel e aziende. “Facciamo anche nuove installazioni – dice 
la dottoressa Gianfranceschi – ma non possiamo competere con 
le multinazionali del settore. Il nostro punto di forza sono i lavori 
particolari, gli ascensori chiavi in mano, le personalizzazioni, le cabine 
ricche ed eleganti. I lavori di pregio ci consentono di arrivare a una 
nicchia del mercato su cui siamo molto forti”. Un mercato che tutto 
sommato sembra andare bene, soprattutto per la parte dei servizi 

“c’è sempre bisogno di assistenza e manutenzione, ci sono degli 
obblighi di legge, bisogna fare la manutenzione degli ascensori due 
volte all’anno, quindi possiamo dire che fortunatamente la crisi, sotto 
l’aspetto della quantità del lavoro, non l’abbiamo sentita molto”. 
Quello dell’assistenza però è un duro lavoro e la Gianfranceschi 
Ascensori offre un servizio 24 ore su 24, sette giorni su sette: lavo-
rare per un’azienda di ascensori è paragonabile, in questo senso, al 
mestiere di medico o di vigile del fuoco. “Abbiamo dodici squadre 
sempre attive sul territorio per coprire emergenze e manutenzioni – 
racconta Silvia Gianfranceschi sorridendo –. Abbiamo diviso Bologna 
in est e ovest, e abbiamo un sistema gestionale che utilizza i palmari e, 
una volta che arriva la chiamata, al ragazzo della zona di competenza 
viene notificata subito la necessità di intervento. Ovviamente ci sono 
dei tempi di reazione diversi a seconda della gravità, ma se qualcuno 
è rimasto intrappolato dentro un ascensore, il nostro tecnico lascia il 
suo lavoro ordinario e corre verso l’intrappolato. Abbiamo un servizio 
attivo 24 ore su 24 e sette giorni su sette, quindi abbiamo anche dei 
turni di notte, con due tecnici che si dividono la città e che hanno 
tempi di reazione davvero eccezionali”. Il tecnico ascensorista è un 
lavoro di responsabilità per il quale serve molta attenzione e una 
continua formazione. Un mestiere che, per potere essere esercitato, 
è necessario un patentino rilasciato dalle prefetture. “La cosa che 
più ci lascia sconcertati – aggiunge Silvia Gianfranceschi –, è che 
hanno soppresso le commissioni che rilasciano i patentini e il settore 
degli ascensori vive un momento di difficoltà perché non sappiamo 
quando e se verranno reinserite. Con la legge attuale, però, si può fare 
l’ascensorista solo se si ha il patentino, e se mancano le commissioni 
che rilasciano i patentini, è difficile che ci sia ricambio generazionale. 
Ed è un peccato perché il nostro è un settore in relativa espansione e 
nel quale c’è grande rotazione e ricerca di lavoro”. La Gianfranceschi 
ascensori ha un trend positivo di crescita, “in questi anni abbiamo 
aumentato il numero dei nostri impianti. Possiamo immaginare, se la 
crescita continua, di coprire nuove zone e aumentare ulteriormente 
il personale, ma è un discorso che riguarda il futuro – . Il problema, 
come accennavo prima, è che la chiusura delle commissioni prefettizie 
ha creato una situazione paradossale. Da un lato c’è necessità di giovani 
da inserire come forza lavoro, dall’altro chiunque entri ora nelle nostre 
squadre non può uscire a fare manutenzioni o servizi di emergenza 
perché non può ottenere il patentino”. Un paradosso che, nei fatti, 
chiude un mercato che avrebbe i numeri per espandersi ma che può, per 
ora, fare i conti solo su forze già esistenti e che ruotano, necessariamente, 
fra un’azienda e l’altra. “Siamo in attesa – conclude la titolare -. Con 
la speranza che sblocchino la situazione, riaprano le commissioni e 
facciano ripartire gli esami”.

F.L.

“Il lavoro c’è,  
ma manca l’ente  

che rilascia i patentini 
per le manutenzioni”

Silvia Gianfranceschi

Il direttore Fabio Fabbi con il suo primo Apple II (foto Mauro Monti / Rizomedia)
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La Meccanica Bacchilega compie 40 anni
Ettore Bacchilega, il fondatore: “Mi lasciai alle spalle un lavoro sicuro come dipendente dello Stato  
perché non mi permetteva di esprimere la mia inclinazione per la meccanica”

LA STORIA DI UN IMPRENDITORE CORAGGIOSO, CHE HA SCELTO LA VIA PIÙ DIFFICILE, CON SUCCESSO

Sono passati 40 anni da quando Ettore Bacchilega decise di 
mettersi in proprio, oggi si gode la meritata pensione, ma la 
Meccanica di Precisione Bacchilega Ettore Srl, che si trova 
nella zona artigianale di via Afflitti di Sesto Imolese, continua 

a eseguire lavorazioni meccaniche, commissionate prevalentemente 
da realtà operanti nel settore delle macchine automatiche, per lo più 
nei territori bolognese e ravennate. 
Ettore Bacchilega è stato un imprenditore coraggioso, uno di quelli 
da prendere come esempio, un ragazzo che, dopo aver frequentato 
l’Istituto Tecnico Alberghetti, si lasciò alle spalle un lavoro sicuro come 
dipendente dello Stato perché non gli permetteva di esprimere la 
sua inclinazione per la meccanica.
“Lavorare è fatica quando ti piace, mentre quando non ti piace è 
una tortura”, afferma con grande convinzione il fondatore. “Quando 
mi diplomai le Ferrovie cercavano quaranta aiuto macchinisti e così 
partecipai, condizionato da quanti mi incitavano a provarci, perché 
era un lavoro sicuro, ben pagato, da cui si andava in pensione giovani. 
Mi presero e cominciai a viaggiare sulle locomotive lungo le rotaie 
di tutta Italia, passando spesso la notte fuori casa. Ma l’ambiente 
statale non faceva per me. Così, nel 1969, mi sono licenziato e sono 
andato a lavorare a Ozzano Emilia, alla Silectron, nel reparto che 
produceva alberi per i motori elettrici. Reparto che, in seguito, venne 
assorbito dall’Ima”. Il giovane Bacchilega si fece notare in fretta per 
la sua velocità al tornio e per essere un lavoratore infaticabile. “Una 
persona nel lavoro ha un suo passo e non può complicarsi la vita 
imponendosi di andare più lento o più veloce. Il mio è sempre stato 
un passo veloce e ogni volta abbassavo le medie fissate dall’ufficio 
tempi e metodi”. È proprio all’Ima che Ettore si forma, apprendendo 
quelle che lui stesso definisce “le tante astuzie della meccanica che 
è sempre bene conoscere”. 
“Fino al 1975, anno in cui mi sono messo in proprio, ho avuto la 
fortuna di essere alle dipendenze di un capo officina di grande 
esperienza, Luigi Vicinelli, uno specialista della meccanica, molto 
appassionato del suo mestiere. Non tutti nella vita hanno la for-
tuna di incontrare un maestro come lui, a cui sono ancora oggi 
riconoscente”. Ed è proprio Vicinelli che consiglia al giovane allievo 
di valutare l’acquisto di una macchina utensile in particolare, fra le 
tante che l’azienda mise in vendita per rinnovarsi. Si trattava di un 
tornio a revolver Bassi e Massari, una macchina che permetteva di 
installare preventivamente diversi utensili su una torretta girevole 
(detta revolver), in modo da poter eseguire rapidamente i cambi di 

lavorazione previsti su un determinato pezzo. “Era una macchina 
furba - continua Bacchilega - che uno veloce come me poteva sfrut-
tare appieno per produrre minuteria. E sulla minuteria il committente 
non sindacava tanto sulle ore di lavoro, contava più il numero di pezzi 
prodotti”. Ettore si convince e acquista il macchinario concordando 
un pagamento in due anni. “Loro mi davano del lavoro da fare e così 
riuscivo a pagare il tornio”. 
Il “Bassi e Massari” c’è ancora, in un angolo dell’officina, a ricordare le 
origini di questa impresa. “La mia impresa ha potuto compiere i primi 
passi e crescere anche grazie al sostegno di mia moglie, Liala Penazzi, 
che faceva la parrucchiera e mi ha aiutato a reggere le difficoltà 
economiche, nei primi difficili momenti”. 
Ettore era determinato e instancabile, sicuro di aver fatto la scelta 
giusta: “Avevo aperto la mia attività da solo, con il mio tornio, in 70 
metri quadrati di un capannone agricolo nei pressi di casa. Lavoravo 
ogni giorno fino a notte, e molto spesso Liala mi portava un panino 
da mangiare mentre tornivo. A volte la domenica mi concedevo 
di smettere alle cinque del pomeriggio per andare a mangiare una 
pizza e andare al cinema con mia moglie. Per 13 anni non ho fatto 
un giorno di ferie. All’epoca c’era molto lavoro ma bisognava sudare 
per emergere. Ho iniziato da solo perché non potevo permettermi 
di assumere qualcuno. Non mi è mai piaciuto lavorare con i soldi 
della banca, ho sempre reinvestito i miei guadagni e tenevo in tasca 
un foglio con l’andamento aggiornato dei conti dell’azienda, In 
qualsiasi momento avevo chiaro il quadro della situazione, sapevo 
quanto avevo prodotto e quanto avrei ancora dovuto lavorare per 
raggiungere i miei obiettivi, mese per mese giorno per giorno”. 
Dopo i primi anni il lavoro crebbe ulteriormente e arrivò il primo 
collaboratore ma, soprattutto, venne il momento di ingrandirsi, 
70 metri quadrati non bastavano più. “Il capannone in cui siamo 
ora ci ospita dal 1980. Il Comune avviò la lottizzazione artigianale 
lasciando a noi del Consorzio l’onere di urbanizzarla, cosa che 
facemmo. Avevamo a malapena le risorse per pagare il terreno da 
urbanizzare ma nonostante ciò siamo stati all’avanguardia per quei 
tempi, in quanto abbiamo interrato tutti gli impianti della lottizza-
zione”. Così l’azienda crebbe e venne il momento del rinnovamento 
generazionale. Massimo Bacchilega, noto alle cronache sportive 
per i suoi successi motociclistici di gioventù, entrò in società con il 
padre quando ancora andava a scuola, appena compiuti i 18 anni. 
“Stavo ancora frequentando l’Itis “Francesco Alberghetti” – racconta 
Massimo -. 

“Una persona nel lavoro 
ha un suo passo:  

lento o veloce deve 
rispettarlo”

Il segreto di Bacchilega: 
personale affiatato e 

momenti assieme anche 
fuori dall’officina

La meccanica è sempre stata la mia passione, l’ho respirata fin da 
piccolo, ho imparato a tornire da ragazzino, lavorando qui nelle 
vacanze estive. Non ho mai avuto dubbi su quale dovesse essere il 
mio percorso di studi e lavorativo”. Dopo il diploma, nel ’96 Massimo 
Bacchilega inizia così a lavorare nell’officina, seguendo le orme pa-
terne. “Un passo alla volta ho cominciato a occuparmi di tutto, a fare 
i preventivi, a prendere decisioni… il passaggio di consegne con mio 
padre è stato morbido, mi ha sempre dato spazio e responsabilità”. 
Oggi è Massimo a portare avanti l’azienda, con il personale affiatato 

con cui condivide anche molti momenti al di fuori del lavoro, fra cui 
le gare con i ciclomotori della Piaggio, gli storici Ciao e Sì, sui quali 
gareggiano i figli dello staff. C’è orgoglio nello sguardo di Massimo 
Bacchilega quando dice: “La nostra storia e la nostra flessibilità sono 
riconosciute dal cliente, al quale offriamo sicurezza e competenza. Per 
mio padre la parola data contava di più di mille contratti e questo fa 
parte della nostra cultura. Quando prendiamo un impegno facciamo 
l’impossibile pur di rispettarlo”.

M.C.

I coltelli di Massimo Bacchilega: una passione davvero tagliente. 
“Questa mia passione per i coltelli è nata per caso - racconta Massimo Bacchilega osservando la vetrina in cui campeggiano 
diversi suoi lavori di alta precisione e artigianato -. Un giorno ero in anticipo per una riunione e in un’edicola trovai una 
rivista di coltelli. Cominciai a leggere e scoprii che esisteva un affascinante mondo di hobbisti che presentavano i loro lavori 
accanto a quelli di grandi coltellerie industriali. Ho deciso di provare anch’io e iniziato costruendone uno da regalare a un 
mio amico per il suo matrimonio e, pian piano, ho cominciato a realizzarne con particolari fogge per una lama o per un 
manico”. Membro dal 2007 della Corporazione Italiana Coltellinai con il grado di Maestro e socio fondatore dell’Associazione 
Coltellinai Emiliano Romagnoli, Bacchilega è davvero orgoglioso dei suoi particolari coltelli, che firma uno per uno alla 
base della lama. “Dal 2002, quando ho iniziato, ho sempre costruito coltelli a lama fissa - spiega Bacchilega mostrandone 
uno da cacciatore con l’impugnatura in osso di giraffa -. Nel 2008 però un collezionista mio cliente mi consegnò una 
copertina d’agenda in cuoio degli anni ’30 chiedendomi di utilizzarla per fabbricare un manico per un coltello. Guardandola 
e facendo disegni preparatori mi accorsi che sarebbe stata meglio come coperchio per una scatola, perché sulla faccia 
anteriore c’era un monogramma e mi pareva uno spreco farne un altro utilizzo, rovinandolo con pieghe o tagli. Pian piano, 
cercando di realizzare il progetto giusto per quella copertina, mi venne in mente che avrei potuto provare a costruire un 

coltello chiudibile. Un oggetto che spesso, in passato, mi avevano chiesto ma alla cui tentazione non avevo mai ceduto. Quando ne feci cenno al committente mi disse che avevo carta 
bianca e che voleva gli facessi una sorpresa. Finii così per realizzare il mio primo chiudibile, di cui ora sono davvero contento”. Quella di Massimo Bacchilega per i coltelli è una passione 
che lo porta per fiere e mostre e che, a volte, lo porta a realizzare pezzi particolari che saranno utilizzati anche in spettacoli e dimostrazioni di lancio. “All’anno riesco a realizzare quattro 
o cinque coltelli di media perché è un’operazione complessa e voglio che questo rimanga un hobby - spiega sorridendo Bacchilega, maneggiando un coltello con sul manico una stella 
intagliata -. Quando trovo una particolare ispirazione o mi viene un’idea prendo i pezzi e comincio a lavorare sul nuovo coltello. La cosa per me più importante non è che sia pronto al più 
presto possibile, non ho impegni o obblighi di consegne. Quello che voglio è che sia perfetto come l’ho immaginato, con tutti gli intagli, i fregi o le caratteristiche particolari che voglio che 
emergano. Un coltello artigianale innanzi tutto è unico e ha un valore artistico. In ogni coltello che realizzo cerco di non trascurare nulla e di creare un oggetto che sia migliore sotto tutti 
gli aspetti, rispetto a qualcosa di industriale. Altrimenti non avrebbe senso impiegare tanto tempo a costruirlo. Mi concentro molto sulla molatura della lama, la sua lucidatura a specchio 
e l’affilatura, che deve risultare davvero tagliente”.

Federico Cassani, Serena Zannini, Massimo Bacchilega, Davide Rinaldo, Ettore Bacchilega e Giovanni Gallo (foto Mauro Monti / Rizomedia)

L’officina della Meccanica Bacchilega (foto Mauro Monti / Rizomedia)

Massimo Bacchilega con un suo coltello (foto Mauro Monti / Rizomedia)
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Il giardiniere, avanti con passione
Investimenti, capacità di adattamento, lettura del mercato e continua formazione

L’ESPERIENZA DI “CHIARINI GIARDINI” 

CChiarini giardini è un’azienda famigliare che ha sede a Santa 
Maria Codifiume, una frazione del comune di Argenta. 
Andrea Chiarini da dieci anni ha affiancato il padre Paolo e 
oggi portano avanti assieme questa attività. Una passione 

di famiglia, quella per il “verde”, visto che il padre lavorava già nel 
settore, prima come dipendente e poi come socio di un’altra società.
“Non siamo una grande azienda – racconta Andrea -, offriamo 
però una vasta gamma di servizi: dalla progettazione di giardini 
ai sistemi di irrigazione, dai trattamenti sanitari a tutta la gamma 
delle manutenzioni, compresa la gestione di parchi e aree verdi. Il 
nostro cliente espone le proprie esigenze e noi, in breve tempo, gli 
proponiamo un piano di intervento, in seguito andiamo assieme 
a definire i dettagli del lavoro per poi metterci all’opera. Il nostro 
punto di forza è fare solo quello che siamo certi di poter eseguire al 
meglio, non accettiamo proposte per lavori irrealizzabili o fuori dalla 
nostra portata, con il cliente instauriamo un rapporto di trasparenza 
completo fin dal primo incontro”. 
Con sede nel ferrarese, “Chiarini giardini” opera in tutta l’area tra 
le province di Ferrara e Bologna. “Anche il nostro settore risente 
della crisi economica generale, in particolare quella che da anni sta 
martoriando il settore edile. Tempo fa arrivavano richieste per la 
realizzazione completa di giardini, dalla progettazione alla pian-
tumazione, con relativo impianto di irrigazione. Ora il mercato su 
questo versante si è bloccato, si procede con piccoli interventi e 
lavori di manutenzione”. Chiarini, comunque, ci confessa che per 
un’azienda piccola il lavoro non manca. “Abbiamo il nostro giro 
di clientela affezionata, però occorre restare vigili, capire come 
evolve il mercato e la relativa domanda, ma, soprattutto, essere 
all’avanguardia con i servizi offerti. Bisogna attrezzarsi con le migliori 
strumentazioni, sembrano concetti scontati ma anche per una realtà 
di livello famigliare gli investimenti sono importanti, altrimenti si 
perde competitività”. Ma la strumentazione non basta, altrettanto 
fondamentale è la formazione: “Io provengo dalla scuola agraria di 
Imola – conclude Andrea -, non ho mai smesso di studiare e anche 
dopo il diploma continuo ad aggiornarmi, è l’unica strada per avere 
nuove idee e pensare a progetti innovativi che, in futuro, spero di 
realizzare”. Tra gli investimenti più importanti un programma per la 

progettazione in 3D: “è importante fare vedere al cliente come il suo 
bisogno o la sua idea possono essere realizzati in pratica. Che sia esso 
un giardino semplice, o un progetto più complesso con alberatura, 
siepi e laghetti con giochi di acqua”. 
Tra gli esempi Andrea ci racconta come tra i clienti vi sia la Coop 
Reno, con la quale ha iniziato a collaborare sulla manutenzione, 
poi però ha proposto il rinnovamento delle aiuole, presentando un 
progetto realizzato con il Cad, il cliente si è dimostrato interessato, 
ha chiesto alcune modifiche e alla fine l’idea è stata accolta. 
“La cura del cliente è importante, bisogna essere capaci di rispondere 
alle sue esigenze, ma dimostrare anche che facciamo questo lavoro 
con passione e che non ci si ferma alla realizzazione di ciò che ci viene 
richiesto, ma si avanzano proposte di miglioramento e di rinnova-
mento”. Certo che se i tempi lo permettessero ci si potrebbe spingere 
un po’ oltre, “oggi si lavora al risparmio, nei nostri progetti cerchiano 
sempre di tenere in conto questo aspetto, pur non lesinando sulla 
qualità che resta uno dei nostri obiettivi principali. Cerchiamo di 
fare capire, anche nelle manutenzioni, che qualche intervento in 
più può significare risparmi successivi. 
Cerchiamo sempre di accompagnare il cliente verso l’ottimizzazione 
di ciò che ci viene richiesto”. La professionalità e la passione non 
devono dipendere dall’entità del progetto. “Certo che mi piacerebbe 
creare dei giardini sempre più belli. E quando c’è stata la possibilità di 
avere mano libera mi sono anche sbizzarrito in questo, però lavoro 
con la stessa passione per progetti minori. Oggi i giardini che si fanno 
sono sempre più piccoli, ma non significa che venga meno l’impegno, 
anzi…”.  Oggi però non c’è solo la crisi da affrontare, “uno dei problemi 
maggiori è la concorrenza di persone che si improvvisano giardinieri, 
provocando un abbassamento dei prezzi a volte insostenibile e 
dequalificando gli interventi. Capita a volte che ci cerchino per re-
cuperare errori commessi da altri”. Chiarini, però, preferisce guardare 
avanti: “Se guardo alle difficoltà dell’edilizia non sempre trovo il 
coraggio di fare ciò che vorrei, però anche quest’anno abbiamo 
investito 15.000 euro per acquistare macchinari. La nostra idea è 
di fare un passo alla volta, ma farlo per ingrandirsi. Noi facciamo 
la nostra parte”.

Valerio Zanotti

“I tempi sono difficili 
per tutti e anche il mio 

lavoro non sfugge  
alla regola”

A tratti, chiacchierando con Giancarlo La Manna, sembra più 
di avere a che fare con uno dei famosi sociologi della scuola 
di Chicago che con un agente immobiliare. Il suo lavoro, nel 
quale vanta un’esperienza di 25 anni d’attività, l’ha portato 

ad avere una visione molto attenta e complessiva sulla società, i suoi 
cambiamenti e le sue regole, economiche ma anche, e soprattutto, 
relazionali. “Tutto è cominciato quasi per scherzo. A vent’anni – ricorda 
La Manna – andai a lavorare da Esagono Immobiliare a Bologna e lì, in 
un anno e mezzo, capii due cose fondamentali. La prima è che la mia 
vocazione non era fare il disegnatore meccanico, professione per la quale 
avevo studiato, ma l’immobiliarista. La seconda è che la cosa che mi 
piaceva più di tutte del mio lavoro erano i rapporti umani”. In una grande 
città come Bologna i rapporti sociali spesso sono freddi, e il fatto che le 
persone si conoscano poco tra di loro favorisce la presenza dei cosiddetti 
“squali”. “Il mio ufficio è il bar, è la piazza, è questo portico - spiega 
Giancarlo La Manna –. Per questo motivo sono tornato a lavorare in un 
contesto più piccolo come Budrio, dove mi sono reinventato nella vec-
chia figura del mediatore. Qui ho fondato l’agenzia Casa Nova, dove ho 
lavorato per dieci anni. Poi sono tornato a lavorare da solo, diventando 
io stesso il mio marchio: Le case di Giancarlo, appunto. Le persone mi 
conoscono e mi contattano tramite il passaparola. Ho sempre evitato il 
telemarketing, perché la trovo una pratica troppo fredda e invadente”. 
Il lavoro dell’immobiliarista, per come lo concepisce La Manna, è 
basato sulla fiducia e sulla conoscenza reciproca. “I clienti credono in 
me – sostiene orgogliosamente il titolare –, sono per loro una figura di 
garanzia, soprattutto in un momento di crisi”. Un momento in cui molti 
proprietari rinunciano addirittura ad affittare a causa della difficoltà di 
trovare degli inquilini che paghino regolarmente. “Non è detto che una 
busta paga di 10.000 euro – afferma –, rappresenti una sicurezza se la 
stessa persona ha, per dirne una, qualche vizio costoso. Il segreto del mio 
lavoro è conoscere, in maniera totalmente discreta, anche le abitudini 
delle persone”. L’insicurezza e la sfiducia sono tra gli effetti sociali più 
evidenti della crisi, e sono fenomeni che La Manna ha visto evolversi in 
prima persona e imparato a fronteggiare nelle sue trattative. “Le case 
hanno perso valore per almeno il 20%. A Budrio siamo passati da una 
media di 2.500 a una di 2.100 euro al metro quadrato – spiega La Manna 
–. Per chi ha comprato casa prima del 2008 questo rappresenta uno 
svantaggio, ma non sempre si tratta di una vera e propria perdita: resta 
da convincere il potenziale venditore che ha comprato casa vent’anni fa 
che probabilmente non guadagnerà dalla vendita come avrebbe fatto 
fino al 2008 ma, soprattutto se comprerà un’altra casa, gli effetti della 
svalutazione si compenseranno. È un complicato gioco di equilibri che 
diventa il primo passo per mettersi sul mercato con coscienza”. Un altro 

aspetto che bisogna considerare è quello dei tempi di vendita: se prima 
occorrevano un paio di mesi per trovare un compratore oggi ne servono 
sette. “Ma tutto si vende, basta avere pazienza – racconta sorridendo 
-. È molto difficile in questo momento trovare il prezzo giusto, perché 
da un lato c’è chi vorrebbe non rinunciare a un guadagno e chiede di 
tenere alto il prezzo, dall’altro c’è chi tenta di fare un grande affare e offre 
il 50% della richiesta. Così se una volta per vendere a 150 si partiva da 
215, oggi per vendere a 150 si dovrebbe partire da 300, col paradosso 
che la cifra iniziale allontana i potenziali interessati”. Anche in questo 
caso gioca un ruolo fondamentale l’onestà dell’immobiliarista, che 
non deve fare promesse che non può mantenere. “Se una casa ha un 
certo valore – ammette La Manna – cerco di convincere il venditore 
che non c’è molta speranza di ottenere di più. Il problema è relativo a 
chi in questo momento, e sono la maggioranza, vende perché non può 
fare altrimenti. In quel caso la tendenza ad accontentarsi aumenta il 
rischio di incorrere nei famosi squali”. Il crollo delle vendite e dei prezzi 
incide anche sulla “vendibilità” di un certo immobile. “Sul mercato 
abbiamo tre tipi di case: quelle nuove, quelle post-sisma 2008, e quelle 
vecchie. Queste ultime, soprattutto quelle molto vecchie, sono quasi 
impossibili da vendere, se non a prezzi davvero bassi. Resistono invece 
le case degli anni ’70, appetibili per l’ampiezza dei loro ambienti, e 
ovviamente le case nei centri storici che mantengono il proprio valore 
per la loro unicità”. Per quanto riguarda le case nuove la vendita è resa 
complicata dalla carenza di liquidità e dalla paura che il costruttore 
non riesca a terminare l’opera, situazione che aumenta le difficoltà 
delle stesse imprese edili. Sono molto più diffuse le vendite di usati 
recenti, quelli post 2008, costruite secondo le ultime norme antisismiche. 
Queste case possono vantare caratteristiche tecnologiche che oggi sono 
molto richieste, dall’ascensore alla classe energetica, fino alle finiture 
interne. In più le tassazioni sull’usato sono inferiori, perché comprare 
da privato consente di risparmiare sull’Iva e sulle imposte di registro, 
dato che il valore catastale scende dal 4% al 2%. Con quei soldi – dice 
La Manna – puoi comprare una cucina. In generale le politiche fiscali 
hanno aggravato la crisi del mercato immobiliare”.
Nel 2016 potrebbe esserci una timida ripresa, che difficilmente però 
riporterà alle cifre pre crisi. “Abbiamo assistito a un periodo in cui 
l’economia era letteralmente drogata – racconta il titolare de Le Case 
di Giancarlo -. Le imprese edilizie tenevano livelli di budget insostenibili; 
le banche hanno concesso prestiti incuranti della possibilità di vederli 
restituiti. Credo che da questa crisi molti imprenditori usciranno 
temprati, supereranno le difficoltà e torneremo a un’economia sana 
e sostenibile”.

A.L.

“Nel 2016 potrebbe 
esserci una piccola 

ripresa”

Imprese

Le case di Giancarlo La Manna
Le case molto vecchie non si vendono facilmente, bene gli appartamenti degli anni ’70, per i loro spazi

QUANDO L’AGENTE IMMOBILIARE È IL MARCHIO DI SE STESSO

Il titolare Andrea Chiarini (foto Mauro Monti / Rizomedia)

Giancarlo La Manna davanti alla sua agenzia (foto Mauro Monti / Rizomedia)

Pagina 10 Pagina 11



Imprese

Èstata inaugurata mercoledì 25 novembre la rinnovata filiale 
“Valle del Santerno”, a Casalfiumanese. Al taglio del nastro 
erano presenti Il Sindaco Gisella Rivola, don Antonello 
Caggiano Facchini, parroco della città, e Amilcare Renzi, 

segretario di Confartigianato Assimprese. Nei rinnovati uffici, presenti 
nel comune dal 2001, lavorano quattro addetti. 
Grande la soddisfazione di Marina Zuffa, responsabile della sede, che 
dopo il brindisi inaugurale, ha guidato la visita ai nuovi locali di via 
Montanara 15. “Oggi la nostra sede Valle del Santerno è più efficiente in 
termini di spazi, postazioni di lavoro e infrastrutture tecnologiche - ha 
spiegato Amilcare Renzi -. Soprattutto è migliorata l’accoglienza delle 
persone che sempre più si rivolgono a noi da tutti comuni della vallata 
per i servizi, le consulenze e l’assistenza sindacale per le loro attività.  
Rinnovando questa sede diamo testimonianza del radicamento sul 
territorio e del nostro impegno ad essere al fianco degli imprenditori, 
degli artigiani e dei commercianti di tutta la comunità montana”. 
“Questa filiale di Confartigianato Assimprese è un importante punto 

Chi si trovasse a passeggiare per il centro di Fontanelice, lungo 
la valle del Santerno, potrebbe capitare in via Mengoni e 
notare, in una rientranza della strada che ricorda un po’ le 
viuzze dei paesi nel sud della Francia, un tendone con un 

logo verde su cui campeggia la scritta Sole d’Oriente. Chi capitasse da 
quelle parti potrebbe trovare, in quell’angolino di provincia, un posto 
dove abbandonarsi al benessere, accompagnato dal sorriso e dalla 
professionalità di Tania Fugani. Il Sole d’Oriente, infatti, è raccontato 
dal volto gentile e dalla cordialità della titolare, che accoglie i clienti nel 
suo centro estetico, dove la cura della persona viene al primo posto 
e che affianca a trattamenti di prim’ordine anche una vasta offerta 
di massaggi. Che il Sole d’Oriente sia un posto unico, nel territorio 
metropolitano, lo racconta la clientela che scende fin dalla Toscana 
e sale da Imola, Castel San Pietro e Bologna per affidare il proprio 
benessere e la propria immagine alle sapienti cure del gruppo di 
collaboratrici che affiancano Tania con le loro capacità professionali. 
Fabiana, Ivanna, Letizia e Domenica, assieme alla titolare, formano un 
team affiatato che da un decennio lavora assieme e fa delle mani lo 
strumento più importante della propria arte. “È proprio l’uso sapiente 
delle mani che fa del nostro centro un luogo dove la cliente, e da alcuni 
anni anche il cliente, viene messo al centro di ogni tipo di trattamento 
e massaggio – racconta Tania Fugani -. I macchinari che utilizziamo 
sono solo due, uno a ultrasuoni e uno per la pressoterapia, e per noi 
è un punto d’onore”. Per tutto il resto ci sono le mani di Tania e delle 
sue collaboratrici a coccolare chi si affida alle loro cure, con massaggi 
estetici, rilassanti, svedesi, Lomi Lomi con tecnica antica e tecnica 
moderna, per arrivare al massaggio indiano Siddha Marma e quello 
californiano. Le mani scorrono sul corpo aiutate da olii totalmente 
naturali, la capacità innata delle addette, e il continuo aggiornamento, 
fanno si che una volta entrati nel Sole d’Oriente ci si senta come in 
vacanza. Una vacanza che rende questo angolo di Fontanelice un 
punto strategico per la titolare, che non ha mai pensato di portare 
la sua attività e le sue capacità altrove. “Negli ultimi anni il sorgere di 

di ascolto - ha sottolineato il sindaco Gisella Rivola -. Un luogo dove 
l’imprenditore può trovare un consiglio sulla propria attività e una 
consulenza sulle normative. Stiamo vivendo un momento di crescita 
che, ci auguriamo, faccia ripartire l’economia del territorio metropoli-
tano e della nostra vallata, e questa inaugurazione può essere il giusto 
segnale. Nella filiale di Confartigianato Assimprese lavorano persone 
che si occupano di tutti noi, che creano aggregazione e danno un va-
lore aggiunto a tutta la vallata”. “Salutiamo questa rinnovata filiale con 
l’auspicio che l’attività artigiana e imprenditoriale trovi qui un luogo 
di incontro e di crescita - ha detto don Antonello Caggiano Facchini -.  
Nel lavoro sono sempre più importanti l’onestà e il rispetto della 
persona, che richiedono grande attenzione. 
Quello che si produce sulla terra ha bisogno di uno sguardo dal cielo, 
e se non c’è rispetto per il lavoro e per la sua componente umana, si 
perde il suo significato di portatore di pace e unità nella comunità”.

M.C.R.

numerose spa avrebbe potuto scalfire la nostra volontà di rendere 
sempre più unici e imperdibili i nostri interventi e le nostre offerte – 
racconta Tania -. Questo singolare accerchiamento non ha trasformato 
il Sole d’Oriente, che resta un centro benessere dove all’estetica di base 
si aggiunge una capacità di eseguire massaggi che penso sia davvero il 
nostro fiore all’occhiello”. Il trucco è uno solo, la formazione continua 
del personale che utilizza il giorno di chiusura settimanale per gli 
incontri di aggiornamento. “La nostra formazione viene costantemente 
affiancata dallo studio dei prodotti – spiega Fugani, mostrando una 
scaffalatura piena di bottiglie colorate -, per la maggior parte estratti 
vegetali di derivazione indiana. Nel momento in cui, per un determi-
nato cliente, si renda necessaria la diagnosi di un medico, preventiva 
al trattamento, noi ci appoggiamo a professionisti esterni preparati e 
di nostra fiducia, per non intaccare quello che da sempre è il punto di 
forza del nostro centro: la cura del cliente”. E quando si apre la porta 
del Sole d’Oriente si ha subito la certezza di venire messi al centro, 
coccolati e studiati da attenzioni, controllati nelle sensazioni prima 
durante e dopo il massaggio o il trattamento. “Le nostre mani sono lo 
strumento principale a cui ci affidiamo – racconta sorridendo Tania 
Fugani -, la sensibilità è la nostra carta vincente per affrontare il futuro. 
Non prevediamo stravolgimenti o cambi di rotta ma cerchiamo di 
essere perseveranti su una linea che quest’anno ha compiuto dieci 
anni. È nostra intenzione implementare ancora di più la formazione 
sia sul lato estetico sia su quello del massaggio, studiando e provando 
nuove tecniche. Tecniche che scopriamo grazie alla partecipazione a 
fiere di settore come il Cosmoprof, che si svolge a due passi da casa. 
L’unica novità tecnologica sarà stringere l’occhio alla comunicazione 
attraverso i social network, una piccola svolta ormai necessaria per 
raccontare la propria impresa e la propria arte”. Un’occhiata alle nuove 
tecnologie che non intaccherà l’idea che un massaggio richiede un 
solo grande strumento: le mani.

Mauro Monti

Un importante punto  
di ascolto per tutta  

la valle

La sensibilità  
è la carta vincente  

per affrontare il futuro

Un restyling “in blu”  
per la filiale di Casalfiumanese
Una testimonianza del radicamento sul territorio e del nostro impegno ad essere  
al fianco degli imprenditori, degli artigiani e dei commercianti di tutta la comunità montana

Il Sole d’Oriente splende a Fontanelice
UNA SEDE CHE SERVE TUTTA LA VALLATA DEL SANTERNO DIECI ANNI DI ATTIVITÀ PER L’IMPRESA DI TANIA FUGANI

Imprese

Un centro di estetica che fa della formazione e del costante aggiornamento il proprio punto di forza

L’esterno della filiale “Valle del Santerno” (foto Mauro Monti / Rizomedia)

Lo staff del Sole d’Oriente. Da sinistra: Fabiana Fugani, Domenica Paladino, Tania Fugani, Letizia Coatti e Ivanna Dmytrenko (foto Mauro Monti / Rizomedia)

Il taglio del nastro. Da sinistra: Massimo Pirazzoli, Marina Zuffa, don Antonello Caggiano Facchini, 
Amilcare Renzi e Gisella Rivola (foto Mauro Monti / Rizomedia) L’interno della sede (foto Mauro Monti / Rizomedia)
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Bertozzi e Casoni premiati  
con il “Margherita Hack 2015”
Fra i giurati presenti alla premiazione anche Antonino Zichichi, Ezio Mauro e Vittorio Sgarbi,  
che ha voluto due opere di Bertozzi e Casoni nel suo spazio museale all’Expo 2015

IMPORTANTE RICONOSCIMENTO PER I DUE ARTISTI IMOLESI

Agli artisti imolesi Giampaolo Bertozzi e Stefano Dal 
Monte Casoni, maestri ceramisti di fama internazionale, è 
stato conferito il premio Margherita Hack 2015, assegnato 
a personalità che si sono particolarmente distinte nel pro-

prio campo. Con loro sono stati premiati, fra gli altri, Carlo Verdone, 
Federica Pellegrini, e Sergio Ferrara, scopritore della super gravità. 
Fra i giurati presenti alla premiazione anche Antonino Zichichi, Ezio 
Mauro e Vittorio Sgarbi, che ha voluto due opere di Bertozzi e Casoni 
nel suo spazio museale all’Expo 2015. 
Le opere in mostra alla fiera internazionale di Milano rappresentavano 
“La Primavera” e “L’Estate” dell’Arcimboldo attraverso la consueta 
maestria di Bertozzi e Casoni, che miscela una capacità tecnica in-
confondibile con un’ironia capace di raccontare l’esistente attraverso 
frammenti di reale incastonati nella grazia della ceramica. 
Opere polimorfe il cui genio si nasconde nei particolari beffardi che 

i due artisti celano dietro la consuetudine e che invitano a lasciar 
correre lo sguardo alla ricerca di quel piccolo frammento che spezzi 
il consueto. Una poetica che rende uniche le loro opere e che porta 
la loro arte verso le più importanti ribalte internazionali. 
Un’arte a cui è riconosciuta una grandezza che non è sfuggita ai 
giurati del premio Hack 2015, che hanno voluto così sottolineare 
l’unicità immaginifica del duo, impegnato di recente anche nel Museo 
della Follia, ironicamente ospitato dal Palazzo della Ragione, in piazza 
Erbe a Mantova.

Il premio Margherita Hack è nato per celebrare simbolicamente il 
ricordo della nota scienziata e astrofisica fiorentina ed è patrocinato 
dal Ministero dei Beni e delle Attività Culturali e del Turismo e 
dall’Istituto nazionale di astrofisica.

Alessandro Boriani

Una miscela  
di maestria tecnica  
e di lucida ironia

9 province, 400 sportelli, un solo consorzio di garanzia.

Uni�di è il più grande consorzio di garanzia della regione. Le sue garanzie �dejussorie possono essere richieste nelle agenzie convenzionate 

distribuite in modo capillare sul territorio. Ecco perché una garanzia Uni�di rende l’impresa possibile in tutta l’Emilia Romagna.
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Particolari della “Primavera” e dell’”Estate” di Bertozzi e Casoni (foto Bertozzi e Casoni)

Gli artisti durante la premiazione del Margherita Hack 2015 (repertorio)
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Notizie

Premiati gli studenti da 100/100  
dello scorso anno scolastico
Sono ventinove gli studenti maturi più meritevoli che hanno ricevuto il premio annuale,  
sabato 10 ottobre a Imola, alla Sala Bcc Città&Cultura di piazza Matteotti, alla presenza del sindaco e del vescovo.

Pedalando per Sao Bernardo 
verso le cime della Lombardia

IL RICONOSCIMENTO DI CONFARTIGIANATO ASSIMPRESE E BCC RAVENNATE IMOLESE 

Sono i 29 migliori diplomati dell’anno 
scolastico 2014/2015, ragazze e 
ragazzi di tutte le scuole superiori 
imolesi che hanno ottenuto all’esame 

di maturità il tanto sudato voto di 100/100. 
Alcuni di loro hanno deciso di continuare 
gli studi, altri stanno cercando lavoro dopo 
un periodo di meritata vacanza, altri ancora 
stanno pensando a qualche progetto in pro-
prio per aprire una loro personale impresa.  
Tutti si sono incontrati, sabato mattina 10 
ottobre, alla Sala BCC Città&Cultura, in piazza 
Matteotti a Imola per l’evento annuale “100/100. 

Nove anni di storia, nove anni di ami-
cizia, passione per le due ruote e per 
la solidarietà. Una storia e un’idea 
che nel 2015 hanno permesso, al 

gruppo dei ciclopellegrini imolesi, di donare al 
Patronato dei Fanciulli di Palazzo Monsignani 
e al Centro Don Leo Commissari, che si trova 
nella favela di São Bernardo, a São Paolo in Brasile, 
la bella somma di quattromila euro. Una cifra 
che servirà alla costruzione di tre aule, una di 
capoheira, una di musica ed una terza di danza. 

Diamo valore ai giovani” organizzato dal Credito 
Cooperativo ravennate e imolese e Confarti-
gianato Assimprese Bologna Metropolitana.  
Proprio il segretario Amilcare Renzi ha 
aperto l’incontro parlando alle ragazze e 
ai ragazzi, invitandoli a credere in ciò che 
fanno e a non arrendersi mai di fronte 
alle difficoltà che la vita presenterà loro.  
“Questa città, questo territorio e questo 
Paese hanno bisogno di cittadini, dirigenti e 
imprenditori come voi - ha detto Renzi -. Voi 
siete la nuova generazione che guiderà il futuro 
laddove noi non siamo riusciti ad arrivare. Il 

vostro compito è di prendere esempio da chi 
vi ha preceduto, imparare dal passato, e poi di 
scombinare tutto per poter offrire una nuova 
prospettiva sulle cose: siate professionali ma 
anche estrosi, siate meticolosi ma anche creativi.  
La formazione, lo studio e l’aggiornamento 
professionale non devono mai interrompersi - 
ha poi concluso il segretario di Confartigianato 
Assimprese - perché questo è un mondo in con-
tinua evoluzione e voi avete il dovere di ambire 
a un traguardo più avanzato e guardare avanti, 
per creare le condizioni più giuste e favorevoli 
per le generazioni che verranno”. 

“La musica, la danza e la tradizione sono nel 
sangue dei ragazzini brasiliani – ha raccontato 
don Francesco Commissari, responsabile del 
centro, durante la tradizionale serata conviviale 
- e attraverso queste aule in costruzione vogliamo 
utilizzare le passioni innate di questi ragazzi per 
tenerli lontani dalla strada. Non dimentichiamo 
che anche se in parte la situazione economica 
in Brasile è cambiata i ragazzi di strada in Brasile 
vengono ancora uccisi”. Al convivio, celebrato a 
Mezzocolle, è stato presentato anche il percorso 

del decimo ciclopellegrinaggio, che si svolgerà 
nel 2016. Per salutare il traguardo dei dieci anni, 
l’associazione Pedalando per Sao Bernardo si 
muoverà verso la Madonna del Ghisallo, una 
vetta del comasco che ospita, oltre al santuario 
della patrona dei ciclisti, anche il Museo del 
Ciclismo. Il percorso si snoderà fra i monti e i 
laghi, portando i pellegrini anche in altri luoghi di 
preghiera come l’ameno eremo di Santa Caterina 
del Sasso, un monastero che si trova a strapiombo 
sulle acque varesine del Lago Maggiore.

Foto degli studenti da 100/100 durante la premiazione (foto Isolapress)
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