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CONSULGROUPSVISCERAL’ARGOMENTO

Formazione, si cambia
con il «D.LGS.81/08»

LA RASSEGNA.AllaFieradiMilanoquartaedizionedella innovativaFieraorganizzatadallaCompagniadelleOperepercreare linkoperativi fra leaziende

Matching,«l’ottimismo
prevalesuiventidicrisi»

PaoloAndreoli(Fondital) SergioFrigoli(Poligrafica S.F.)

Unmomento dell’inaugurazionedel«Matching» FOTOLIVE / Beccalossi

:: AVVISI LEGALI

Piergiorgio Chiarini
MILANO

Unmessaggio di positività dal
Matching, aperto ieri alla Fie-
radiMilano.Èciòchesiperce-
piscedallamaggiorpartedelle
111 aziende bresciane chehan-
no deciso di partecipare alla
quarta edizione della manife-
stazione promossa dalla Com-
pagniadelleOpere.Complessi-
vamente in fiera ci sono circa
duemila aziende e trecento
buyeresteri cheoccupanouna
grande piazza pensata per in-
contrarsi, stabilire contatti,
concludere affari, valutare op-
portunitàdi business.

NONSITRATTAdiuna fiera,ma
unpunto di incontro. Al posto
degli stand tradizionali, ci so-
no tanti piccoli box, tutti delle
stesse dimensioni, funzionali
a un semplice scopo: quello di
incontrare potenziali clienti e
fornitori sullabasediun’agen-
dadiappuntamentigiàselezio-
nati. Nei mesi scorsi il lavoro
degli organizzatori è stato
quello di incrociare nel modo
piùmirato possibile domanda
e offerta provenienti dalle di-
verseaziende.«Così si va subi-
to al dunque», spiega Paolo
Andreoli di Fondital. Il grup-
po valsabbino partecipa per la
prima volta al Matching: «In
tre giorni abbiamo in calenda-
rio una cinquantina di appun-
tamenti, vedremo se riuscire-
moa farli tutti, perchéaquesti
poi spesso si aggiungono in-

contriasorpresa».Rispettoal-
le tradizionali fiere di settore
perAndreoli ildatopiùinteres-
sante è «la possibilità di un
contatto diretto con operatori
interessati al tuo prodotto».
La multisettorialità è un altro
punto di forza del Matching.
Mettere insieme in tre giorni
aziendedeisettoripiùdispara-
ti amplifica inmodo decisivo i
contatti e le opportunità. An-
che la Selca, azienda camuna
di Berzo Demo che si occupa
della bonifica di siti contami-
nati è la prima volta che è pre-
sente. In agenda ha una venti-
na di appuntamenti ma il pri-
mo impatto, sottolineaMassi-
mo Di Martino, «è già stato
proficuoper l'interessecheab-
biamoriscontrato».

È TORNATO invece in fiera per
il secondo anno il Calzificio
SantagostinospadiQuinzano,
unica azienda italiana del set-
tore che produce direttamen-
te anche il filato. «I risultati
della nostra prima partecipa-
zione sono stati positivi - dice
Fabrizio Lunardi -, tanti con-
tatti di cui diversi si sono tra-
mutati anche in occasioni di
business. In fiera abbiamo in-
tercettatooperatorimediopic-
coli che spesso facciamo fatica
araggiungere,soprattuttodal-
l’estero, in particolare dal
nord Europa e dai Paesi del-
l’Est.IlbellodelMatchingèan-
che il fatto di avere in agenda
appuntamentiediandarcisen-
za sapere chi troverai dall'al-

tra parte. E l’anno scorso non
sonomancate lesorpreseposi-
tiveeclienti importanti inatte-
si».LinoFondrieschidellacoo-
perativaagricolaBorgoLaCac-
ciadiPozzolengoèpresente in
fieraconuncampionariodelle
sue produzioni vinicole. Ha 27
appuntamenti in agenda, con
clienti e potenziali fornitori,
da chi realizza le etichette per
le bottiglie a chi produce tap-
pi. «È senz'altro un momento
divisibilitàancheperunareal-
tà locale come la nostra che ci
puòaiutareadampliarelepos-
sibilità di mercato». Per Mat-
teo Manerba di Opera Labori,
società di consulenza brescia-
na, «l'ambiente è molto dina-
mico, inmediatrentaappunta-
menti al giorno. Interesse so-
prattutto il nostro servizio di
consulenzamanageriale».

STEFANOConsolidiPulitori ed
Affini, azienda bresciana lea-
der nel settore delle pulizie in-
dustriali, è un po' un veterano
del Matching: «E' stata un'
esperienza molto positiva ne-
gli anni scorsi che si è tradotta
in contratti, ma anche in rap-
portidipartnershipconnostri
concorrenti che hanno porta-
to a collaborazioni comuni.
Proficui pure i contatti con i
fornitorisoprattuttoperquan-
to riguarda le tecnologie». Per
Consoli il sistema del Ma-
tchingbasandosisuuncontat-
to già selezionato dà un'alta
percentuale di successo: «Si
va diretti alle aziende utili per

il tuobusiness.Quest'annoab-
biamo una cinquantina di ap-
puntamenti già pianificati,
senza contare quelli stand by
stand». Terza volta al Ma-
tching anche per la Lic Packa-
ging spa di Verolanuova. «Ab-
biamo avuto sempre contatti
interessantisia interminidiin-
contri che di business prodot-
to - racconta Carlo Fontanelli,
per il quale - è significativoan-
che lo scambio di informazio-
ni che apre spesso nuovi oriz-
zonti. Nella filiera dell'acqui-
sto abbiamoavuto contatti so-
prattuttonelsettoredell'infor-
mation technology. Per quan-
to riguarda la vendita invece è
natounbusiness conun grup-
po israeliano nel settore dell'
ortofrutta e con la Germania.
E quest'anno si continua, ab-
biamo in programma circa 70
appuntamenti».

SECONDA VOLTA al Matching
invece per la Poligrafica San
Faustino:«Siamotornati - sot-
tolineaFrancescoFrigoli -per-

chél’annoscorsolanostrapar-
tecipazione era stata molto
proficua. Abbiamo voluto per-
ciò esserci con nuovi prodotti
per avere una possibilità di
contatti ancora superiore. So-
no contatti da partner a part-
ner, più che da cliente a forni-
tore». In linea insomma con il
titolodelMatchingdiquest'an-
no che è «Collaborare, cresce-
re». Contatti con l'estero so-
prattutto, circa una quaranti-
na, invece per la Pac Interna-
tional di Flero che produce ar-
ticoli da campeggio: «Abbia-
mo incontrato principalmen-
te buyer esteri, in particolare
da Romania e Russia, interes-
sati al nostro tipo di articoli a
gas per campeggio che spazia-
no dall'edilizia, alla ferramen-
ta fino alla grandedistribuzio-
ne», dice Luca Ferrigato. Per
Alessandro Montini della car-
penteria Tecnosider di Flero
«il Matching è una nuova op-
portunità anche per noi che
operiamoda25anniinunmer-
catomolto consolidato». f

AlessandroMontini (Tecnosider) FabrizioLunardi(Santagostino)

MILANO

«Il Matching ha il suo fulcro
nell’economia reale e delle re-
lazioni, l’unicachepuòresiste-
re alla crisi»: così il direttore
generaledellaCompagniadel-
le Opere nazionale Enrico Bi-
scaglia spiega la logica di fon-
dodellamanifestazioneincor-
so fino a mercoledì alla Fiera
diMilano.
Lo fa incontrando il gruppo

delle111aziendebrescianepre-
senti che si ritrovano insieme
al termine della prima giorna-
tadella rassegna,dopounfitto
calendario di appuntamenti
(in tre giorni saranno quasi
30mila).Un incontro che vede
la partecipazione anche dei
rappresentanti delle istituzio-
ni locali, dal presidente della
Provincia, AlbertoCavalli, con
l'assessoreCorradoGhirardel-
li (che annunciato il prossimo
avviodiunportaleprovinciale
perle imprese)all'assessoreco-
munale alle Attività Produtti-
ve, Maurizio Margaroli. Il di-
rettoredellaCdobrescianaRo-
berto Zanolini ricorda come
«il patrimonio sono gli incon-
tri da cui scaturisce un lavoro
che continua tutto l'anno». E
Cavalli sottolinea che proprio
questa modalità innovativa di

businesspuòcostituire lanuo-
va frontieradelle fiere.
IlpresidenteGrazianoTaran-

tini colloca il Matching nello
scenario della crisi attuale da-
vanti allaquale«nonabbiamo
ricette. Vogliamo essere una
calamita dove le imprese pos-
sanotrovareunpuntodiorien-
tamento.Non ci interessapro-
muovereunmodellopreconfe-
zionato, ma che iniziative co-
meilMatchingsianorealmen-
te utili a chi vi partecipa». E a
confermare la sua utilità sono
gli stessi imprenditori che ieri
sera hannopreso la parolaper
raccontare il loro Matching.
L'atteggiamento di fondo che
emerge dalle loro parole, co-
mesottolineaBiscaglia,èquel-
lo «di chi nelle difficoltà del
momento attuale, vuole rim-
boccarsi le maniche e guarda-
reavanti».

Sull'importanza di ricreare
una rete di fiducia si sofferma
il presidente nazionale della
Cdo,BernardScholz, chiuden-
do l'incontro. «Il messaggio
chearrivadalMatchingèchia-
ro: collaboriamo, facciamo re-
te, valorizziamo tutte le nostre
capacità, le nostre esperienze.
Ilnemicoè lasfiducia, larasse-
gnazione, il mettersi in aspet-
tativa. Invece dobbiamo guar-
dare in faccia tutto il potenzia-
le che c'è nelle nostre imprese.
La Cdo vuole aiutare ciascuno
a essere protagonista di que-
sta ricostruzione che è econo-
mica, ma più profondamente
umana».DaScholzunasolleci-
tazione: «riscoprire il lavoro
manualeingiustamentesvalu-
tato: una forma di lavoro che
haresograndeilpaese».Unal-
tro ritornoal primatodell'eco-
nomia reale.fP.G.C.
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Questa Società ha aggiudicato il servizio di smaltimento a secco delle polveri residue

originate dal processo di depurazione dei gas di combustione dell’impianto termoutiliz-

zatore, in seguito a gara a procedura negoziata effettuata a fronte di Sistema di Qualifi-

cazione 2006/S 101 – 108628 del 30.5.2006, alle seguenti imprese:

1. ATI GTS GRUBE TEUTSCHENTHAL – GTS ITALIA - GERMANI SPA Str. Der Ein-

heit 9 06179 Teutschenthal (Germania)

2. K + S ENTSORGUNG GMBH Bertha Von Suttner Strasse 7 34117 Kassel (Ger-

mania)

3. SYSTEMAAMBIENTE SRL Via dei Santi 58 25129 Brescia (Italia)

Il bando integrale è stato inviato per la pubblicazione sulla GUCE in data 5.11.2008.
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Questa Società intende appaltare mediante procedura ristretta

accelerata (D.lgs. 163/06) il servizio di smaltimento del percola-

to CER 19.07.03. prodotto dalle discariche APRICA S.p.A. site

nella provincia di Brescia e, in opzione, il trasporto con autoci-

sterne adeguatamente attrezzate con motopompa funzionante

sia in mandata che in aspirazione agli impianti di destino CIG

0233321E90.

Il bando integrale è stato inviato per la pubblicazione alla Guce il

10.11.2008. Le domande di partecipazione dovranno pervenire ad

APRICA S.p.A., via Lamarmora 230 Brescia, entro il 3.12.2008.

Copia del bando integrale ed ulteriori informazioni potranno esse-

re richieste all’Ufficio Acquisti e Logistica Brescia (fax 030349697

e-mail elena.schivalocchi@a2a.eu) o consultabili sul sito Internet

www.a2a.eu
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ENTI PUBBLICI,
C’E’ UNO SPAZIO PERFETTO

PER COMUNICARE
CON LA CITTADINANZA:

GLI ANNUNCI
SU QUESTO GIORNALE

Gli imprenditori:un’occasioneperincontri
proficui. Immediatezzaequantitàdi contatti
ipuntidi forzadella«piazzadegliaffari»

MatteoManerba(Opera Labori) LucaFerrigato(PacInternational)

CarloFontanelli (DittalicPack.) LinoFondrieschi(BorgoLaCaccia)

MassimoDiMartino(Selca) StefanoConsoli (Pulitorie affini)

LA CERIMONIA.Viaagli incontri.Tarantini:calamitaper le imprese

«Economiarealeereti
imodellipercrescere»
Zanolini: un patrimonio
su cui lavorare tutto l’anno
Cavalli: nuova frontiera
per le Fiere del futuro

ConsulGroupSrlèunasocietàdi
consulenzanatanel2003.Laso-
cietàsioccupadisicurezzasulla-
voro,formazione,igienealimenta-
reeprivacy.

Laformazione,allalucediquan-
to prescritto dal D. Lgs. 81/08
(nuovotestounicoinmateriadisi-
curezza, entrato in vigore il
15.05.08),èdestinataadiventare
lo strumento principe della pre-
venzionenegliambientidi lavoro.
Da qui la scelta di realizzare una
sede a Torbole Casaglia. Nella
nuovasede, il cliente troveràsia i
servizidiconsulenzasiaunospa-
zio idoneo per la formazione. La
nuova struttura è stata realizzata
pensandoancheallasoddisfazio-
nedi una nascenteesigenza for-
mativaper lasicurezza: lapratica
sulcampo.

Sullaformazionedellefiguredel-
lasicurezzailD.Lgs.81/08haap-
portato cambiamenti che riguar-
danolafiguradeldatoredi lavoro
cheintendesvolgeredirettamen-
teilruolodiresponsabiledelservi-
ziodiprevenzioneeprotezione. Il
vecchioD.Lgs.626/94prevede-
va,perquesta figura,corsidi for-
mazione della durata di 16 ore.
L’art.34delD.Lgs.81/08preve-
de invece,corsidifferenziati sulla
basedeifattoridirischioazienda-
li, la cui durata varierà da 16 a 48
ore.(Lelineeguidadefinitivedella
formazione saranno stabilite en-
tro il mese di maggio 2009). I re-
sponsabili del servizio di preven-
zioneeprotezione,dovrannoan-
cheaggiornarelelorocompeten-

ze, con cadenze ancora da defi-
nirsi. Il D. Lgs. 81/08 attribuisce
grandeattenzionealpreposto,fi-
gura cardine per la prevenzione
degli infortuni. Egli è identificabi-
le, in ogni realtà organizzativa e
settoreaziendale,conlapersona
che per esperienza professiona-
le,edinquadramentocontrattua-
lehailcompitodivigilaresull’ope-
rato altrui ed ha potere di iniziati-
va. Il preposto deve essere ade-
guatamente formato, in quanto
haresponsabilitàdinaturagiuridi-
caedeveessere ingradodi rico-
noscereirischieicomportamen-
tiarischioper lasicurezza(art.37
comma 7 D. Lgs. 81/08). La for-
mazioneallasicurezzadi tutti i la-
voratori deve diventare prassi in
ogni azienda. Il lavoratore, infatti,
deve conoscere i rischi cui è
esposto, i suoi diritti ed i suoi do-
veri. La formazionegenericanon
èperòsufficienteagarantirelasi-
curezza.Ènecessariostrutturare
interventi specifici sui rischi per
mansioneeperl’eventualeusodi
attrezzature.Nonsembranoinve-
ce prospettarsi grandi cambia-
mentiper la formazionedei lavo-
ratoriincaricatidellagestionedel-
le emergenze (addetti antincen-
dio e primo soccorso). Probabil-
mentesaràintrodotto,ancheper
gli addetti antincendio, l’obbligo
di aggiornamento periodico. Il
rappresentantedeilavoratori,do-
vràsemprefrequentarecorsidel-
laduratadi32ore.Lasuaforma-
zionesaràorasoggettaadaggior-
namentoannuale.

INFORMAZIONE PUBBLICITARIA


