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e investe in Italia

|| marchio del Gruppo

Eptd inaugura la nuova
vetreria nell'impianto
di Limana a Belluno

di Massimo Gianvito

La Vetreria di Limana

Investimento: 10 milioni di euro circa
Estensione reparto: 4.800 mg

Addetti: 60

Capacita produttiva: fino a 250.000 vetri monolitici e
vetrocamere all'anno
Lavorazioni previste: taglio, molatura, sagomatura,
serigrafia, tempra e assemblaggio della vetrocamera
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2> marchio del Gruppo E
specializzato nella refrigerazione com-
merciale, compie 70 anni di vita e fe-
steggia questo anniversario inauguran-
do il reparto Vetreria dello stabilimento
di Limana, in provincia di Belluno. Nel
1946 i fratelli Mario ed Alberto
della Val Comelico, costituiscono a To-
rino il primo laboratorio artigianale per
la produzione di ghiacciaie ed armadi
frigoriferi. 11 successo di COSEIN

va dall’intuizione dei fondatori, Lhe col-
gono fin da subito le potenzialita offer-
te dalla grande distribuzione alimenta-
re. | risultati sono positivi e lo stabili-
mento di Torino viene pi volte amplia-
to. Poi & deciso il trasferimento da Tori-
no a Limana in un’area di circa 23.000
mq. Da allora, il marchio continua a cre-

compie 70 anni

scere, diventando un vero punto di ri-
ferimento nel settore della refrigerazio-
ne commerciale. Il sito produttivo si e-
spande ¢ {COSEN diventa una realta in-
ternazionale aprendo filiali in altri Pa-
esi. Nel 1986, quarant’anni dopo la na-
scita, I'azienda @ rilevata dalla famiglia
Nocivelli che decide di continuare a in-
vestire in questo settore.

Negli ultimi 10 anni 1a spinta al rin-
novamento ¢ stata molto forte tanto che
dal 2007 sono stati investiti circa 50 mi-
lioni di euro. spiega il prcs'i-
dente Mariaserena Nocivelli- non ¢ un
marchio fatto unicamente di investimen-
ti, anche se questi sono molto importan-
ti, dietro la sua crescita e la sua forza c'¢
anche I'impegno di tutte le persone che
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Marco attiva sullo ste{;so .lerrilorio di Belluno. [
Nocwe“i reparto Vetreria si estende su una super-
ficie di 4.800 mq che hanno contribui-
Ceo e presidente i EBiE] to ad ampliare lo stabilimento di Lima-
na fino a 70.000 mq. All'interno di que-
sto reparto sono effettuate le lavorazio-
ni di taglio, molatura, sagomatura, seri-
grafia, tempra e assemblaggio della ve-
trocamera; una decisione che nasce dal-
Perché la vetreria a Limana?

L'obiettivo principale & sempre la soddisfazione
delle esigenze del cliente. Quando i nostri clienti
hanno manifestato la necessita di ridurre i
consumi energetici, noi abbiamo cominciato

a pensare quale fosse la soluzione migliore e
abbiamo puntato al vetro, che & anche un ritorno
alla tradizione poiché in origine diversi banchi
nascevano proprio con il vetro. Oagi | problemi
teenici sono stati superati dalla tecnologia

e anche il consumatore & diverso rispetto al
passato, & pill consapevole delle necessita di
rispettare I'ambiente.

Quanto conta per voi 'ambiente?
Investire in processi migliorativi permette di far
progredire I'impresa ed  quello che & successo.
C'& stata una ricaduta positiva sullambiente,
perché gli investimenti sono stati indirizzati versa
limpianto di cogenerazione dello stabilimento,
la centrale a biomassa, | pannelli fotovoltaici e

il sisterna di recupero dell'acqua piovana, che
insieme rendono lo stabilimento di Limana quasi
indipendente dal punto di vista energetico.
Scelte che ci hanno permesso anche di vincere
dei premi, E qui torniamo al discorso della
vetreria: con il vetro il risparmio energetico

& pari al 62% rispetto a un mobile aperto, si
risparmiano cioé circa 400 euro al metro lineare
all'anno. In pratica, cosa vogliamo fare? Investire
per avere l'eccellenza e la sostenibilita sia dei
prodotti, sia della fabbrica. Un'azienda é forte se
il territorio & forte. Se le persone stanno bene,
sono pill portate a essere brave e far bene il

\ proprio lavoro.
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ci lavorano, la loro passione, la loro cre-
ativita che hanno portatof @08 a essere
la realta che & oggi. Uno dei primi mobi-
li refrigerati realizzati da GOSN ¢ espo-
sto al Museo della Scienza e della Tec-
nologia di Milano. Dal quel modello so-
no stati fatti molti passi avanti, dal pun-
to di vista estetico e tecnologico™

Linvestimento pit recente ¢ la cre-
azione dell'impianto Vetreria, iniziato a
fine 2014. Un piano da circa 10 milioni
di euro che ha permesso al Gruppo di do-
tarsi delle tecnologie e delle competenze
necessarie per realizzare fino a 250.000
vetri monolitici e vetrocamere/annui e di
generare 60 nuovi posti di lavoro per lo
pitt assorbiti da una precedente vetreria

la volonta di @OSE di perseguire una
strategia sempre pili green, anticipando
i trend del settore della refrigerazione. Si
prevede, infatti, una crescente richiesta
dal mercato di soluzioni dotate di porte
e coperture vetrate, per rispondere alle
necessita di abbattimento dei consumi e-
nergetici, nella prospettiva di una tran-
sizione degli store verso Nearly Zero E-
nergy Buildings (nZEB), in ottemperan-
za alla Direttiva 2010/31/EU. “1l merca-
to italiano -afferma Gianpiero Caruso,
direttore vendite Italia Epta- sta dando
dei segnali, seppur deboli. di ripresa, so-
prattutto perché la leva dell'innovazio-
ne & sempre pill considerata e apprezza-
ta dai nostri clienti: loro stessi hanno ca-
pito che I'innovazione ¢ uno strumento
che consente di reagire al momento diffi-
cile. Come Gruppo ci impegnamo a pro-
durre delle soluzioni nuove come, ad e-
sempio, aree dedicate, isole specializzate
e corner all’interno dei punti di vendita,
insomma soluzioni sempre pili persona-
lizzate per consentire ai nostri clienti di
differenziarsi dalla concorrenza. Diffe-
renziarsi dal punto di vista estetico, ma
anche e soprattutto a livello tecnologi-
co. In questo momento il mercato sta ri-
spondendo positivamente anche perché
le catene della distribuzione sono sem-
pre piti sensibili alla riduzione dei costi
energetici che rappresentano per loro la
seconda o la terza voce di spesa in base
alle dimensioni del punto di vendita”. €
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