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PRODOTTI E PROCEDURE
PER IL RISPARMIO ENERGETICO

Sono in molti a pensare che id 2005 sara Uanno di seolta per quanto riguarda
la caratterizzazione della domanda di infissi e la strada puo essere solo quella
dei serramenti a .f‘f'.'rpr.*r'mfu energelico, ma non f"'1 facile articolare una proposta r:{ﬁr‘m‘ ]

anche sotto Uaspetto burocratico.
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Guadagnare facendo risparmiare il
cliente, favorendo anche 1l r'i-luu'min
energetico: ¢ questo lobiettivo strategico
di 5ol Syvstem: uno show room che alla
consueta offerta i porte ¢ linestre ag-
giunge quella di una consulenza mirata
al Decreto 311, Sol System ha iniziato
i operare come distributore nel 1991 &
I'esperienza dei primi anni gli ¢ servita
per darsi una identia precisa: in 11141'|
perindo ha iniziato a farsi un nome gra-
zicalla l||1:|]i1f| dei prodotii, fin da allora
scel con grande attenzione. ma anche
in virtn della soa particolare capacita
di soddisfare con competenza richieste
particolarmente complesse. Attnalmente

I'offerta dello show room. molte artico-
lata. comprende i serramenti Finstral ¢
SudTivol Fenster, le porte per interni di
Bertolotto Porte, Door2000 ¢ Do.Dia. le
porte 1I151|:_£I':---u idi Fhs e i portoni per
oarace della Hormanon, le tende da sole
Gibus, distribuiti su uno SpMLZiO espasi-
tivo di cirea 500 m2, dotato di (UG
ampie vetrine che affacciano sulla stra-
tha =tarale Rovigo — Adria.

STUDIARE LA VENDITA

Oari, in un mercato che indzia o mostra-
ree seeni di rallentamento, Silvio Baldo
ci parla con ottimismo del Futoro, di



prospettive di erescita per lee 4|uu|i si st
preparando e del progetto di torale rin-
novo del punto vendita eui dara corso
nell’arco del [PROSSIIG anio, LUna situa-
zione cosi favorevole lliljl‘l!ll'l" soprat-
tutto dai due elementi che, pin di altri.
differenziano questa azienda: “Ho orga-
nizzato |'111|.{|En|||n della mia azienda in
medo molto articolato. attribuendo con
attenzione la gestione dei vari asperti
dellattivita a soggetti specilicatamente
preparati ¢ formati per ciascun ruolo
— spiega Baldo — ; inoltre, gin da qual-
che anno ho rupilu che il future della
mia attivita poteva puntare a sfruttare
I"occasione data dalle politiche sul con-
tenimento energetico deglhi edifici.

Per questo mi sono preparato da tempo
per cavaleare l'onda della tendenza in
atto e, propongo un offerta ben studiata
nei prodotti e soprattutio nel servizio al
cliente”

Idee chiare, un opportuno approfon-

-

dimento di tutee le tematiche ineren-
ti il risparmio energetico degli edifici.
un‘organizzazione che si & dotata degli
strumenti giusti per supportare piena-
mente il cliente che voole chiudere casa
in regola con le nuove norme, questa
¢ la chiave del successo di Sol System.
lufarti. ha adottato una strategia che lo
ha portato ad allargare le competenze a
1 E:rm" 1 .-u|u-(*iu|:i?.r:tzim|t*. piuttosto
complessa rispetto all’attivita origina-
rin. “La notoricta acquisita come di-
stributori nella zona di Rovigo., in cui i
sinmo distinti in diverse occasioni come
fornitord di soluzioni 5] weiali, ha lavori-
to evoluzione del nostro punto vendi
¢ per noi e stato naturale allareare le
nostre competenze alle tematiche el
risparmio energetico nella casa. Nell ul-
timo triennio ho lavorato puntando a
migli ;
Z10Ne intert

ware costantemente organizza-
a che per me costituisce il

primu {‘]l'!lli‘l'lll.l l[ll cui Eli'll'li.l'l" ]N.'I' ilﬂli‘l'

offrire un buon servizio alla clientela,
composta esclusivamente da privati.
Inoltre abhbiamo ottimizzato la proposta
con una rosa di prodotti che sono omo-
gened come livello 1[11:1|im!i\'n.

Il nostro obiettivo @ :;m*”n di assicurare
uno standard alto nell’ offerta perche
cio e consente di [IrOPOTe COMN COCTrenzi
|1I‘1H|ﬂl|'t ail alta efficienza energetica™.

COSA FA LA DIFFERENZA

Per promuovere le vendite ¢ i prodori
Sol System partecipa anche a liere di
settore “in occasione di Habirar. Salo-
ne dell’arredamento ¢ delle soluzioni

abitative svoltosi alla fine di otobre a
Ferrara - dice Silvio Baldo- Sol Systenn
IIH IH{I'rI'I'iIlHI'l ORI Ny lﬂ'ﬂ'll'ill \|HIJ!'ILU.
in a]uu]'u;] di azienda di distribuzione
che punta a promuoyvere i prodotti a
risparmio energetico. allinterno dell of-
ferta espositiva articolata da Casaclima
¢ Sud Tirol Fenster.

Per avere un metodo Dperativ in grado
i assolvere ttte le incombenze legate
alle El|‘1*-¢|'|‘jxi{yr|i pres iste dalle nor
siamo partiti dalle studio e dall analisi
del Dlgs 311, che corregge rende attaa-
tiva il ]Ir'i'l"i'lh‘llll' Dlgs 192,

Abhiamo avviaio la collaborazione con
un professionista, un ingegnere che el
assiste ¢ soprattutto assiste in nostri
clienti |!t'H'|'-|llrlunn'tilu di tatte le rro-
cedure legate all ottenimento dei bene-
lici anche fiscali (la detrazione del 55%
prevista dalla finanziaria 2007 per gli
interventi di riqualibcazione energetica
degli edilici esistenti) i cui spesso chi
aeiuista i serramenti non @ a conoseen-
za ¢ che, in molti easi. senza il nostro
aiuto assolverchbero in modo improprio
o discuribile.

Mettiamo in condizione il nostro cliente
di seegliere per sé il meglio conseguendo
tutte le economie possibili in termini i
recupere di eflicienza e hiscali.

Abbiamo comineiato a preparare la no-
stra 8] wetalizzazione nel 2000, favoren-
do la formazione ¢ la creseita del nostro
|u'|‘~'~:m:1h* in questa direzione, stabilen-
do prer ciascun addetto mansioni preci-
s, una formazione continua che serve a
supporian: il cliente sotto ngni aspetio e
che nel mereato fa la differenza”™,
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