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Case e impatto acustico
Rete d’impresa ad hoc

Due stanze di una casa costru-

ite con gli stessi materiali, ma con diffe-

renti «impatti» acustici. Il motivo? Le 

diverse modalità di «realizzazione», che

lasciano liberi dei «percorsi» per il pas-

saggio del rumore.

La struttura dimostrativa - in que-
sti giorni presente alla fiera di Bol-
zano – è stata realizzata dalla rete
di imprese dBAcustica, dove tra le
aziende fondatrici emergono an-
che le bergamasche Ars Aedifi-
candi e Mpe spa. Una rete d’im-

presa, rileva Alessia Carrettini, re-
sponsabile del progetto e in forze
alla azienda Acustica Parati e co.,
«nata dall’esigenza di capire mag-
giormente l’acustica, raccoglien-
do i dati per avere più certezze su
questo tema». Lo studio ha per-
messo di realizzare un data base
con i risultati dei collaudi e i detta-
gli costruttivi. «Le stesse soluzioni
– spiega Carrettini – in contesti 
diversi, danno risultati diversi». 
L’obiettivo della rete d’impresa «è

ampliare la conoscenza sull’acu-
stica, perché non resti un interro-
gativo fino al collaudo, ma ci sia la
certezza che sia ottimale». Come
dimostrato nella «casetta» realiz-
zata alla fiera Klimahouse di Bol-
zano, nelle due stanze confinanti
con una sala dove si trasmette mu-
sica, l’impatto acustico è differen-
te. «Non per i materiali di costru-
zione, che sono gli stessi – aggiun-
ge Carrettini – ma perché nella 
stanza definita “cattiva” è stata 
carente le progettazione e la po-
sa». Per questo dBAcustica ribadi-
sce che «l’acustica deve essere da
subito al tavolo del progettista, al-
trimenti diventa più difficoltoso
rimediare in seguito». ! 
A. L.

Nuovo operatore agricolo
con un occhio al turismo

«Operatore agricolo» a tutto

campo:è la nuova figura professionale 

che si affaccia sul mondo del lavoro in 

Valle Brembana.

A giugno infatti presso il Centro 
regionale di formazione profes-
sionale di San Giovanni Bianco 
saranno diplomati i ragazzi –una
ventina- che hanno seguito il cor-
so triennale per il conseguimento
di tale qualifica che è di livello eu-
ropeo presso la scuola brembana,
primo istituito in Lombardia in 
sinergia con la Comunità monta-
na di Valle Brembana. Osserva in

forte interesse dei giovani per il 
settore primario. Precisa la diri-
gente Nadia Sicheri: «Obiettivo 
del corso è la formazione di un 
operatore multifunzionale in gra-
do di svolgere attività come l’alle-
vamento di animali domestici, la
produzione casearia, e di governo
del territorio con lezioni teoriche
in aula ed in laboratorio e pratiche
in azienda e sul campo». «Strada
facendo poi, il programma si è am-
pliato e diversificato –osserva Si-
cheri-, rispondendo alle nuove 
istanze provenienti dal territorio.
Si parla quindi anche di turismo
e ancor di più di agriturismo, una
tendenza che continua a crescere
e che può interessare i giovani im-
pegnati nel settore, in particolare
le donne». ! 
S. T.

proposito l’assessore comunitario
all’Agricoltura Orfeo Damiani che
ne fu l’ideatore.:«Frequentando il
mondo agricolo vallare, avevo re-
cepito la necessità di formazione
dei giovani non intenzionati alla
frequenza di istituti agrari supe-
riori: da qui l’idea di un corso 
triennale specifico con risorse re-
gionali e provinciali». Ecco dun-
que nei percorsi formativi della 
scuola anche quello per operatori
agricoli, figura particolarmente 
interessante in questo momento
storico nel quale sta emergendo 
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Dalla cosmesi al settore
medicale, con obiettivo gli Stati 
Uniti. È il progetto 2015 della Pa-
nestetic di Ciserano, l’azienda gui-
data dalla famiglia Zambelli che 
opera nel settore estetico profes-
sionale. 

Chiuso il 2014 con un fatturato
di oltre tre milioni e 25 addetti –
la società si occupa della produ-
zione e distribuzione di macchi-
nari e della distribuzione di pro-
dotti cosmetici, oltreché di servizi
di supporto e, fiore all’occhiello, 
della formazione del personale –,
a Ciserano ci si prepara adesso a 
spiccare il volo puntando su una
nuova certificazione che consen-
tirà di produrre strumentazione
anche per il settore estetico-medi-
cale. Con l’ambizione di allargare
il portafoglio clienti, oltre che a 
centri estetici e Spa, anche agli 
studi di dermatologi, medici este-
tici e fisioterapisti.

«Un grosso impegno per noi –
sottolinea Giada Zambelli, diret-
tore generale che rappresenta la
seconda generazione per l’azienda
di Ciserano – sia in termini di lavo-
ro che di investimenti. In pratica,
per citare un paio di esempi, pro-
durremo macchinari in grado di

curare con la radiofrequenza do-
lori cervicali o muscolari o elettro-
poratori per veicolare farmaci al
posto di principi attivi».

Giada Zambelli ha 37 anni, po-
co più della sua azienda - fondata
dal padre Elio oltre 30 anni fa – 
dove ha cominciato a lavorare dai
tempi dell’università. «Dopo la 
classica gavetta in tutti i settori, mi
sono ritagliata uno spazio mio. 
Quando sono arrivata l’export per
noi era ancora una terra vergine,

allora con un pizzico di incoscien-
za mi ci sono buttata». 

E non ha scelto la via più facile,
considerando che il primo paese
conquistato è stato il Giappone, 
leader mondiale nel campo della
cosmesi, a cui sono seguiti Singa-
pore e Malesia. «Ho cominciato 
tramite le fiere e quando riuscivo
ad avere il primo contatto, non 
mollavo ma cercavo di incontrare
personalmente i clienti – racconta

-. Certo è stata una vera e propria
sfida: all’epoca, parlo di dodici an-
ni fa, ero ancora poco più di una 
ragazzina alle prese con manager
orientali. Quando poi abbiamo 
pensato di espanderci anche in 
Europa, inizialmente Spagna e 
Svizzera, è stato quasi una passeg-
giata, se non altro per l’approccio
culturale molto più facile».

Oggi il mercato estero rappre-
senta il 40% del fatturato e la Pa-
nestetic esporta in 25 paesi, Sud 
est del Pacifico e Arabia Saudita 
compresi. “Stiamo cercando di 
ampliarci anche in Europa, so-
prattutto nei paesi dell’est, Polo-
nia, Repubblica Ceca e Slovacchia
– spiega Giada Zambelli - dove il
settore della cosmesi sta comin-
ciando adesso a svilupparsi». Ol-
tre all’impegno di quest’anno ri-
volto tutto agli States: «Un merca-
to doppiamente difficile, che ri-
chiede tempi e costi significativi
che spesso ti frenano. Ma in questo
modo, loro da un lato tutelano al
massimo i consumatori e dall’al-
tro anche le loro aziende, ponendo
barriere ben precise all’entrata».

La Panestetic produce macchi-
nari per estetica professionale, 
pressoterapie per linfodrenaggio,
radiofrequenze per trattamenti 

Una fase di produzione alla Panestetic: nella società di Ciserano lavorano 25 dipendenti FOTO CESNI

Cosmetica e medicale
Adesso la Panestetic
punta agli Stati Uniti
Dopo le forniture riservate a centri estetici e Spa 
la società di Ciserano produrrà macchinari
per curare dolori cervicali. Con gli Usa nel mirino

La concorrenza

«Le vendite
superscontate
non aiutano»

Il settore della cosmesi non è poi così
florido come ci si immagina. «La crisi
– sostiene Giada Zambelli, direttore
generale di Panestetic – morde anche
qui. È stato molto meno toccato di al-
tri, perché la cura di sé è qualcosa a cui
difficilmente si rinuncia, però con più
parsimonia». E a far concorrenza ci si
è messa la vendita on line di prodotti
e servizi superscontati. «Centri este-
tici e Spa ne sono molto attratti perché

convinti di poter coinvolgere nuovi 
clienti. Questo però gli si può ritorcere
contro. Si trovano ad effettuare una
gran mole di lavoro e per giunta sotto-
costo, dimenticandosi che i costi di 
gestione dell’attività non diminuisco-
no, così come il compenso dei dipen-
denti. E soprattutto non fidelizzi que-
sto genere di clientela, che continuerà
a cercare solo il prezzo più basso». Sul
bilancio di fine anno il tutto si traduce
in una perdita e questo mette i centri
nelle condizioni di non avere più di-
sponibilità per investire in nuove tec-
nologie e nuove prodotti, quelli offer-
ti da Panestetic, per esempio. «Le 
vendite a prezzi stracciati non sono 
concorrenti diretti nostri, ma metto-
no in ginocchio i nostri clienti». M.M

antietà, ultrasuoni, laser per la de-
pilazione (il 10% del fatturato vie-
ne annualmente investito nell’in-
novazione). Ma anche i corsi di 
formazione sono un asset impor-
tante: hanno infatti superato quo-
ta 1700 le persone provenienti da
tutto il Nord Italia, tra professio-
nisti e studenti del settore formati
nel 2014 a Ciserano. «È stata da 
subito un’idea di mio padre (Elio
Zambelli, presidente della società,
affiancato dalla moglie Loredana
Zucchetti, amministratore dele-
gato) – chiude Giada Zambelli – e
questo ci ha consentito di mante-
nere una buona quota, il 60%, di
fatturato in Italia e di essere un 
vero supporto per i nostri clienti
e soprattutto di fidelizzarli. Anche
per molti di loro si tratta ormai di
seconda generazione». !

Oggi il fatturato 
estero vale il 40%.
L’azienda esporta

in 25 Paesi nel mondo


