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a crescita diImsa

Un’azienda giovane

Cura del marketing

e del post vendita

Eccellenza. La Imsa di Garlate occupa 70 dipendenti
La scelta di un mercato locale per garantire il servizio

LECCO
MARIA G. DELLA VECCHIA
Aggiornamento estre-
mo sulle normative, formazione
continua ai propri dipendenti,
puntualita nel servizioal cliente
e accordi con i grandi marchi
produttori di sistemi di sicurez-
zaperabitazioni eaziende sonoi
punti di forza di Imsa, societa
con 70 dipendenti, di cui 45 tec-
nici, fondataaGarlate daifratel-
li Invernizzi e oggi guidata da
Mauro Invernizzi, amministra-
toreunico.

Oggil'azienda ha una cliente-
lacomposta al 60% da famiglie e
al40%daimprese,inuna preva-
lenza delle famiglie che & anche
il segno dell'evoluzione dellaco-
municazioneaziendale. Infattia
differenza del passato «oggi i
privati sirivolgono direttamen-
te agli specialisti per chiedere
l'installazione di antifurto, can-
celli, portepergarage,domotica.
Anni fa-afferma Invernizzi - la-
voravamo attraverso elettricisti
efabbri.Oggiconlavisibilitache
abbiamo anche attraverso i so-
ciali privati si rivolgono diretta-
menteanoi. Noi presidiamo va-
ricanalisocial (Facebook, Insta-
gram, Linkedineuncanale You-
tube) attraverso i quali da anni
riceviamo richieste dirette».

Irisultatistanno nei numeri:
nel 2023 le nuove installazioni
effettuate sono state 1.797 a cui
siaggiungono8milavisite pergli
abbonamenti di manutenzione
sugliimpianti e 3.500 interventi

dimanutenzione. Con70 dipen-
denti e un'eta media intorno ai
35-40 anni, oggi Imsa produce
‘per un mercato esclusivamente
lombardo per servizi di installa-
zione e assistenza.

«Quella di avere un mercato
essenzialmente territoriale —af-
ferma Invernizzi - & stata una
scelta dettata dalla volonta di
muoverei su aree dove conve-
nientearrivareconinostrimez-
ziin modoveloce e puntuale, co-
sa che non riusciremmo a fare
conuna clientela pittlontanax.

Fondata a fine anni Settanta da
Giandanilo Invernizzi, fratello
di Mauro, in seguito la societa &
stata divisa con Mauro Inver-
nizzi rimasto in Imsa come am-
ministratore unico mentre
Giandanilo ha avviato una nuo-
vaaziendachesi. padiporte

conrelativoaumento di volume
daffariedi dipendenti».
Unacrescitache staperrepli-
carsi visto il nuovo grande inve-
stimento pertrasferire frapochi
mesi I'intera attivita data dagli
uffici, dallo showroome dal ma-
gazzinonellanuova grande sede
di via Promessi Sposi a Lecco
(articolo in pagina). Quella di
Imsa & da sempre una crescita
favorita da continui investi-
menti «soprattutto negliimmo-
bili, che pernoisono sempresta-
ti strategici. A un primo immo-
bile sullaStatale, primaquelloin
via Statale 717 dove abbiamo at-
tualmente sede, abbiamo ag-
giunto lacquisto dello show
roominvia Parini 578, sempre a
Garlate. Due puntistrategiciper
aumentare la visibilita. Inoltre
abbiamo un magazzino a Olgi-
nate inviaPostale vecchia,inun
ca ne dove mettiamo il

automatiche.

Una pietra miliare della cre-
scita aziendale e data dal trasfe-
rimento dal precedente sito ori-
ginario di Olginate a Garlate, in
uno stabile pit grande. «Cio -
spiega I'imprenditore - ci ha
concesso di ampliare la gamma
diattivith. Prima cioccupavamo
di cancelli e videocitofoni, poi
negli anni abbiamo inserito an-
che tuttoilmondo della sicurez-
za(telecamere, antifurto, rileva-
zione fumi, controllo accesso),
con portoni per garage e porte
industriali. Abbiamo sempre ag-
giunto qualche nuova attivita,

materialeche ciserveperfarele
installazioni». A breve quindi
tutto sara riunito a Lecco per
una nuova fase di espansione.

Settore
Imsa & un'azienda di servizi che
installa prodotti di importanti
marchi del settore, seguendo
ancheil post vendita e lamanu-
tenzione. Genius, Ksenia, Faac,
Rib, Silveloxsonosoloal cunidei
marchipitinotidelsettoredacui
Imsasirifornisce.

Gliordini non mancano: «Ab-
biamo quattro venditoriche se-
guono tutta larea in cui operia-
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Imsa, un’'impresa giovane

=

IMSA DI GARLATE

70 dipendenti
60% clienti privati

Nel 2023

8mila visite

8.800 mq

Sistemi di sicurezza (antifurti, cancelli,
porte industriali e tagliafuoco ecc)

40% clienti aziende

1.797 nuove installazioni
3.500 interventi di manutenzione
Nuova sede in via Promessi Sposi:

Installate 270 casette

| CANCELLI ELETTRICI

La Commissione dell'Unione Europea
ha stabilito che tutte le chiusure
motorizzate (porte, cancelli e similari)
devono essere considerate macchine
e, di conseguenza, devono fare
riferimento alla Direttiva 2006/42/
CE, che spesso viene identificata con
il nome "Direttiva Macchine”

M INITALIA

Le norme indicate dall'UE sono

state recepite attraverso il Decreto
Legislativo numero 17 del 27 gennaio
2010, nominato “Attuazione della
direttiva 2006/42/CE, relativa alle
macchine e che modifica la direttiva
95/16/CE relativa agli ascensori”

dell'acqua pubblica

mo e fortunatamente abbiamo
molto lavoro, con visibilita sugli
ordini per i prossimi sei mesi.
Siamo molto soggetti ai tempi
dei cantieri che determinano
quando poter andare ad instal-
lareinostrisistemi.Comunquei
nostri sono lavori anche brevi,
un cancello in un giorno si mon-
ta. Ma abbiamo sempre un cari-
co di lavoro che ci consente di
impegnare tutte le squadre, con
una buona seorta di commesse

per le quali evidentemente an-
diamo a privilegiare le pit ur-
gentin.

Come per tante aziende del
territorio anche Imsa ¢ alle pre-
se conladifficoltanel riuscire ad
inserire giovani in organico:
«Fatichiamo a trovare giovani
dainserire, ma tengomolto adi-
re che quelli che abbiamo trova-
to ci soddisfano, al dila dei tanti
luoghi comuni che circolano sui
giovani. To ho trovato ragazzi

che sul lavoro riescono a tenere
il passo con le persone che sono
da noi da pit1 anni, sotto la loro
guida dimostrano buona velon-
ta e capacit. Certo, perd sono
pochi, percibabbiamo intensifi-
cato le relazioni con le scuole e
aderiamo alle iniziative di
ConfapiLeccoeSondrioin favo-
re dell'avvicinamento fra scuole
e impresa, soprattutto sul tema
dell'orientamento»

CRIPS

«Gli investimenti in automazione
sono la leva per il salto di qualita»

Strategie
AlbertoPiazza
éilresponsabile
deiprocessiinformatici
inimsa

Ilmodellodi Industria
4.0 impatta in modo determi-
nante nell’attivita di Imsa srl,
specializzata nell'installazione
disistemi disicurezzaperlacasa
e per le imprese. Lo afferma Al-
berto Piazza, ChiefInformation
Officer, che sottolinea come il
4.0 sia parte importante degli
asset aziendali su cui sono stati
concentrati gliinvestimenti ne-
gli ultimi cinque anni.
«L'Information technology —
spiega Piazza - & entrata in
azienda con sempre pil forza
per andare a digitalizzare tutti
quei processi che ci hanno con-
sentito di migliorare, di essere

Download

pitpuntualinelservizioal clien-
te. Poter governare le necessita
del cliente coniugandole con le
nostre professionaliti ci ha per-
messo di essere puntuali, cosa
prioritaria in un'azienda di ser-
vizi come lanostra. Perriuscirci
siamo passati dall'automazione
di un considerevole numero di
processi aziendali, prima rele-
gati a metodologia classica».
Quindi oggi tutti i dipendenti di
Imsa utilizzano smart devices
per essere veloci, individuare i
guasti, stabilire i metodi di in-
stallazione dei prodotti.

«Siamo ameta del guado nel-
lintroduzione in aziendadi alta
tecnologia, un aspetto che negli
ultimicinqueanniéstato fonda-
mentale come leva di crescita.
Siamo dotati di un sistema in-
formativo che abbiamo acqui-
stato ma che viene costante-
mente sviluppato all'interno —

conclude Piazza -, grazie alqua-
le tutti i dipendenti hanno la
possibilitadiaccederealle risor-
se sviluppate internamente ri-
manendo cosi informati sui

Loy,

N o i e

Alberto Piazza, responsabile dei contenuti digitali di Imsa

nuovi processi e metodologie di
lavoron.

Per quantoriguarda invece la
formazione dei tecnici, questa
avviene sia attraverso corsi in-

terniperlatrasmissione dicom-
petenze, tenutidal personale se-
nior sia coinvolgendo i fornitori
di prodotti, «per tenerci - sotto-
linea Piazza - il piti possibile ag-
giornati esoprattuttoperscova-
re nicchie che potrebbero di-
ventare nuovi prodotti che sono
anche statimotividella crescita.
Fornendo servizi ai nostri clien-
ti & anche possibile individuare
bisogniche nonsonoancorasta-
ti definitix.

Nella formazione dei tecnici
uno spazio diriguardo & dedica-
to all'affiancamento dei giovani
da parte dei lavoratori esperti,
una modalita che I'azienda pra-
tica da sempre, registrando evi-
dentemente anche per questo
un turnoverpressoché pariaze-
ro.
1l passaggiogenerazionalein-
terno sembradunquefunziona-
re con una formula classica di
trasmissione deisaperi,macon-
tando sull'aggiornamento a cui
tutti in azienda sono sottoposti
circal'adozione delle tecnologie
pit avanzate.

Una formazione, quella dei
tecnici, che tiene in grande con-
siderazione la nuova normativa
europea sull'applicazione delle

nuove regole di sicurezza, tra-
dotta in italiano solo lo scorso
giugno e «proprio grazie ai no-
stri dipendenti senior che li se-
guono stiamo avendo ottimi ri-
sultati con i giovani», afferma
Piazza.

Dai cancelli alle porte per ga-
rage, alle persiane e tapparelle,
agli antifurto sono diversi i pro-
dotti realizzati dagrandi marchi
del settore che Imsa realizza per
la casa e per le imprese, per le
quali il servizio riguarda anche
Tinstallazione e manutenzione
di porte tagliafuoco, porte indu-
striali, porte automatiche e im-
pianti diallarme industriali. Im-
satanchespecializzatasul fron-
te dei servizi ecologici visto che
Talta tecnologia entra anche in
“Ecologika”, settore diinterven-
to con cuivengono gestiti gli in-
gressi nelle isole ecologiche per
quanto riguarda la procedura
dell'inserimento da parte dei
cittadini della carta regionale
deiservizi,unsettoreincuilmsa
staintervenendo connuove tec-
nologie sempre pili avanzate. In
aggiunta, sempre sul fronte eco-
logico, alla gestione di circa 270
“casette dell'acqua” pubblica.
M.Del.
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«Con 1 neo assunti
formazione interna
e spirito di squadra»

Competenze

Mauro Invernizzi

si sofferma sul ruolo

che hainazienda

la staffetta generazionale

«Il mercato vabene e
la concorrenzanon manca, ma
l'abbiamo sempre considerata
uno stimolo per crescere», af-
ferma Mauro Invernizzi, am-
ministratore unico di Imsa.

«Noi - spiega 'imprendito-
re - cerchiamo di specializzarci
e spesso tracciamo la via su de-
terminate cose».Conunesem-
pio Invernizzi spiega che nel-
Tlattivita di installazione di si-
stemi di sicurezza per la casa e
Timpresa sta applicando la
nuova normativa (Uni En

Si prepara
il trasloco
nella sede
di Lecco

Nella primavera del
2024 Tazienda Imsa srl di
Garlate si trasferira in quello
che Mauro Invernizzi,amm
nistratore unico della societa
specializzata nell’installa-
zione di sistemi di sicurezza
per la casa e per I'impresa,
definisce «uno degliimmobi-
li che, in senso strutturale, &
fra i pit1 belli di Lecco».

La nuova sede aziendale
sara nello stabile ex Volkswa-
gen di Corso Promessi Sposi,
dove su 8.800 metri quadrati
sara trasferitocio che oraésu
tre diverse sedi a Garlate. Uf-
fici, show room e magazzino
dell’azienda che conta 70 di-
pendenti troveranno posto
nell'unica nuova sede di Lec-
co, dotata di parcheggio in-
terno, in quella che Inverniz-
zi definisce «una scelta fun-
zionale a stare vicini ai clien-
ti. Per noi la nuova sede &
strategica in senso logistico.
Si trova in una zona centrale
che ci consente di arrivare in
modo pil rapido e puntuale
nel servire i clienti. Inoltre,
raggrupperemo gli attuali tre
punti su cui lavoriamo in un
solo sito, cid ci rendera pin
competitivi sul mercato per
l'abbattimento dei tempi di
servizio. Da corso Promessi
Sposi potremo raggiungere
pili agevolmente i clienti an-
che in Valsassina, in Valtelli-
nae la Brianza».

La ristrutturazione & in
corso e riguarda anche I'in-
stallazione di domotica «con
le tecnologie che gia instal-
liamo peri clienti, cosipotre-
mo usarle a scopo dimostra-
tivo ma anche per nostra di-
retta utilita. Sara uno stabile
tecnologicamente  molto
avanzato.Iltuttopergaranti-
re la migliore qualita del ser-
vizio e la tempestivita degli
interventi ai nostri clienti».
M. Del.
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Mauro Invernizzi

12453/2022) tradotta initalia-
no lo scorso giugno sulla sicu-
rezza degli impianti: «A volte
fatichiamo nelfar capire aino-
striclientilanecessita diappli-
carla e accade che se i nostri
competitor non sono cosi ag-
giornati sulla sicurezza trovia-
moil clienteun po’ disorienta-
to. Il cliente dice che non capi-

4

sce perché noi prevediamo de-
terminate cose a fronte di un
concorrente che, ad esempio,
glidice’lasciamo stare, vabene
cosi’. Ma vediamo che neltem-
poiclienticiseguonos.
Conunaltro esempioInver-
nizzi spiega che Imsa «& stata
la prima, nella nostra zona a
mettere gli anti caduta sui can-

Anna Fumagalli

celli, quando ancora se ne par-
lava pochissimo. Oggi tutti gli
impianti li hanno, perché an-
che i nostri competitor ci han-
no seguiti. Inoltre — aggiunge -
la nuova normativa prevede
lapplicazione di alcune coste
di sicurezza per evitare I'im-
patto sulla persona e ci piace-
rebbe che i concorrenti ci se-
guissero in modo che tutti si
possa proporre ai nostri inter-
locutori le stesse opportunita.
Comunquevediamo che alla fi-
ne ci seguono e ci copiano».

Concorrenza
La conoscenza delle norme &
dunque un fattore di concor-
renza: «essere sempre aggior-
nati anche sui prodotti per noi
é&determinante. Visitiamo una
oduevoltel’annoinostri forni-
tori per poter avere sempre in
tempo utile le ultime novita in
termini di aggiornamenti e
prodotti,in medodapoterlite-
stare e applicare appena ven-
gono immessi sul mercato».
Lanuova sfidaé quella della
trasmissione delle competen-
ze, avvicinando il pit1 possibile
i ragazzi allazienda attraverso
gli stage, come accaduto anche
questanno durante il quale

«almeno cinque ragazzi hanno
ruotato in azienda per gli stage
durante lo studio, per cercare
di avvicinarli al nostro mondo
augurandociche al termine del
percorso di studio vengano a
lavorare da noi. Cosa che & gia
accadutar.

Solitamente 'azienda pro-
cede con un'assunzione tem-
poranea disei mesi dopoiquali
«1 99% - afferma Invernizzi -
viene poi passato all'assunzio-
ne a tempo indeterminato. Sei
mesi & il tempo giusto per po-
terci reciprocamente capire
con un ragazzo, visto che I'in-
serimento prevede laffianca-
mento con un senior e l'osser-
vazione sul campo di come
procede il lavoro».

Cib & quanto basta solo per
mettere alla prova il neo as-
sunto, se andrabene poisarala
formazione adefinirneil profi-
lo a seconda delle necessita
aziendali. Un obiettivo, que-
st'ultimo, peril quale «possono
servire alcuni anni di affianca-
mento per poter rendere un
giovane autonomo nellavoro».

In Tmsa un giovane che en-
tra ha un‘opportunita impor-
tante di formazione e dicarrie-
ra: «Conungiovane - aggiunge

NUOVA

CURTI s..

FESTEGGIAMENTI DELLA SOCIETA NUOVA CURTI
DI BOSISIO PARINI PER IL 60° ANNIVERSARIO

15 dicembre 2023 - Per festeggiare il fraguardo dei 60 anni di aftivita, di produzione e vendita, installazione, ri-
parazione e manutenzione, per la presenza e indiscusso punto di riferimento nel mercato ascensoristico, la Societa
NUQVA CURTI S.r.l. ha organizzato una grande serata in un ristorante Lariano. Lingegnere Araldo Curti a nome del
Gruppo Curti e della Societda NUOVA CURTI S.x.l., ha saputo esprimere i ringreziamenti dalla forza lavoro, ai venditori,
ai clienti affezionati e ai forniteri, che da anni lo offiancanc in questo percorso lavorativo.

«Abbiamo voluto riunire le persone che in questi anni ¢i hanno permesso di raggiungere questo prezioso traguardo. Un since-
10 grazie vo o tulti coloro che hanno contribuito negli onni @ realizzore ¢id che la Societs NUOVA CURTI S.r.l. & oggis, spiega
I'ingegnere Arnaldo Curti che, assieme ai figli con i loro cari e oi dipendenti, ho ripercorso i 60 anni di storia dell’Azienda.
«Sin dal 1963 ho gestito le mie aziende con passione, competenza e ol meglio che potevo. E impessibile non ricordare il 1990:
la memorabile esondazione del torrente Rio Torto o Valmadrera che ¢i ha causato enormi difficolta economiche, e poco tempo
dopo lo scoppio della guerra in Kuwait: con rientro di diversi container con sei ascensori ciascuno che, dal Porto di Genova ri-
tornavano nei magazzini di Valmadrera. Menire ci trasferivamo @ Bosisio Parini nei nuovi capannoni di 10.000 mg, questi
eventi hanno messo in ginocchio le Aziende del Gruppo Curti. Considerote le ingenti necessitd economiche causate dall’es-
ondazione, per risollevarci ci siamo sobbareati dalla Banca Popolare di Sondrio un finanziamento a copertura di parte del
danno pari o un miliardo e novecentosettanta milioni di Lire - aggiunge - i & mancato il contribulo dello Statos.
«Non posso certo dimenticare la vicinanza della Vostra fedele colloborazione e volontd per superare gli anni di grandi sfide di
cui a tult’oggi sono impegnato a pagare la parte restante del debito. Vi avevo guidato ed esortato a condividere un aiuto con
forza e colloborazione di far fronte comune per il bene dell’oziende, e voi questo non me le avete negato. Ringrozio tutti per
il raguardo che non pud certo passare inosservato, sino alla cessione di una parte dell’aziendan.
Ling. Arnaldo CURTI nei ringraziamenti mette in luce il fotto di essere stato copace di tramettere lo forza e la gratitudine del di-
rigente d'industria che nonostante le difficolta riusci a far vivere ai suoi collaboratori un‘esperienza di stroordinaria unitd. Lo
spinta metivazionale che porta, ogni giornoe I'ing. Aralde CURTI od essere impegnato come Amministratore Unico nella Soci-
etd NUOVA CURTI S.r.l., & una forza interiore e senso di responsabilité di far fronte alle circostanze emergenziali, testimonian-
za del suo volore di uomo e capo d'industria che guarda con fiducia al futuro e che non teme la concorrenza, ma la offronta
con le ormi dell'esperienzo, offioncato dal figlio Stefano Diretiore Generale e responsabile del repario vendite.

Siamo alla ricerca di figure di Installatori qualificati, dinamici e brillanti.

Invernizzi-noipartiamoinso-
stanza da zero: lascuola forma
lebasi, equestolivello cistabe-
ne, ma poi si cresce sul campo.
Un ragazzo cheviene danoi ed
& volonteroso - spiega 'im-
prenditore ha una crescita
progressiva fino ad arrivare ad
essere un caposquadra che ge-
stira altri teenici piti giovanis.

Sul rischio che dopo un note-
vole investimento sulla forma-
zione da parte dell'azienda un
giovane sia attratto dal richia-
mo di altre imprese concor-
renti Invernizzicidice chefino
ad oggi cid non & mai accaduto:
«Per quanto ci riguarda prefe-
riamo essere noi ad allevarci i
nostri giovani all'interno anzi-
ché andareafare offerte frachi
lavora da nostri competitor. E
per quantoriguarda il compor-
tamento di questi ultimi nei
nostri confronti, noi cerchia-
mo di stimolare i ragazzi nel
cercare di rimanere fedeli al
marchio e alla squadra. Gene-
riamo attaccamento all'azien-
da e - conclude Mauro Inver-
nizzi - fino ad oggi questo siste-
ma sta funzionando». M. Del.
CRIPRODUZIONE RISERVATA

«Con le scuole
un rapporto
diventato

piti stretto»

Le scuole del territo-
rio saranno sempre piti il viva-
ioincuiIlmsacercheraigiova-
ni da inserire nella propria at-
tivita di installazione di siste-
mi di sicurezza per le abitazio-
ni e per le aziende.

«Nellanostraricercadiper-
sonale - ci dice Anna Fuma-
galli, responsabile marketing
dell’azienda di Garlate - ci
stiamo awvicinando molto al
mondo delle scuole, grazie al
supporto di Confapi Lecco e
Sondrio che organizza molte
iniziative. E un modo per ave-
re un dialogo costante con il
mondo della formazione».

Fumagalli spiegachealnet-
to dei vari stage e tirocini che
costantemente vengono atti-
vati in azienda, sono stati an-
che realizzati incontri con le
scuole superiori aindirizzo af-
fineal settoredi attivita, inag-
giunta alla partecipazione al
progetto Orientalamente de-
dicato alle scuole medie e or-
ganizzato lo scorso ottobre da
Confapi Lecco e Sondrio al
Monastero del Lavello di Ca-
lolziocorte.

«Abbiamo deciso di parte-
cipare a Orientalamente - ag-
giunge Fumagalli - in quanto
convinti che siafondamentale
indirizzare i giovani fin al mo-
mento in cui devono scegliere
la scuola superiore. Da parte
nostra l'intento era far cono-
scerelanostrarealta, spiegan-
dol'importanza degliindirizzi
teenici professionali anche in
termini diopportunitalavora-
tiva, un fattore non seconda-
rio da considerare fin dal mo-
mento della scelta distudisu-
periori. Per noi - sottolinea
Fumagalli - gli indirizzi pre-
valentidiinteressesono quelli
elettrico ed elettronico, che
sul territorio si trovano so-
prattutto all'Istituto Fiocchie
all’Enaip».

M. Del.
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