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L’attenzione aL cLiente 

Davide Martocchi, titolare -assieme al fratello arturo - della Martocchi Serramenti, è risultato uno dei 
migliori rivenditori internorm d’italia. Ha spiegato come ha raggiunto questo risultato alla Retail academy 
durante Forum involucro e Serramenti 

text by Arianna Magni
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a febbraio 2016, il Golden Award Gewinner 

2015 di Internorm per l’Italia è stato as-

segnato alla Martocchi Serramenti, part-

ner dell’azienda austriaca, nella Categoria 

Partner di successo. 

I fratelli Arturo e Davide non sono nuovi 

ai premi. 

Hanno ricevuto anche il premio quale mi-

glior [1st] Window Partner 2012, ultimo di 

una serie quasi infinita a partire dai primi 

anni di collaborazione con Internorm. 

Martocchi Serramenti è entrata a far par-

te del ristretto gruppo dei [1st] Window 

Partner di Internorm nel maggio del 2007  

Si tratta di un’attribuzione controllata e 

Martocchi SerraMenti

Sedi: CHIAvennA e LeCCo
Marchi InternorM: fIneStre e 
PortonCInI D’InGreSSo
HŐrMAnn e SILveLox: CHIuSure 
GArAGe
GASPerottI e torteroLo re: 
Porte bLInDAte
GArofoLI: Porte Interne
SPrILux: tAPPAreLLe, CASSonettI
ZAnZAr SISteM: ZAnZArIere
eLAn: MonobLoCCHI
MoDeL SISteM: frAnGISoLe
SteeL ProjeCt: PerSIAne 
bLInDAte e CAnCeLLettI DI 
SICureZZA
tenDer: vetrAte, verAnDe.
clientela: PrIvAtI e ArCHItettI 
85%, IMPreSe 5% 
Materiali: PvC 85%, LeGno-
ALLuMInIo 15% (In vALore), PvC 
90%, LeGno-ALLuMInIo 10% (In 
PeZZI)
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 Il clIente va capIto e seguIto

“Questo servizio fa piacere al cliente - 

spiega Davide Martocchi - perché si sente 

valorizzato e seguito, ed è positivo per il 

concessionario perché crea quel passapa-

rola che serve per il lavoro di rivenditori 

e posatori”.

Oltre al codice di condotta Internorm, Mar-

tocchi Serramenti ha posto una particolare 

attenzione al cliente a partire dall’acco-

glienza nello show room: “Abbiamo un’area 

giochi, così i bambini giocano e i genitori 

si possono concentrare di più sul prodotto 

che stanno acquistando.” Un accorgimento 

che fa sì che il cliente sia più sereno e di-

sponibile. 

Ma l’attenzione al cliente non si ferma lì: la 

posa ha molta importanza e Martocchi Ser-

ramenti ha deciso di renderla “di qualità” 

come di qualità è il serramento che vende. 

Quindi la posa è affidata esclusivamente 

agli otto posatori, tutti interni all’azienda. 

certificata con regolarità da un istituto 

indipendente che verifica, periodicamen-

te, il rispetto, da parte dei rivenditori, dei 

12 Standard Customer Care a favore del 

cliente. Questa verifica viene fatta con-

tattando il cliente e sottoponendogli una 

serie di domande riguardanti sia la parte 

commerciale sia la fornitura e la posa del 

serramento.

DAVIDE MARTOCChI DURANTE l’INTERVENTO 
AllA RETAIl ACADEMy.

MARTOCChI pOSSIEDE 
DUE ShOwROOM: Il 
pRIMO A ChIAVENNA 
E Il SECONDO A 
lECCO.
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programmata annuale. 

“Il serramento di qualità ha comunque biso-

gno di manutenzione per durare una vita,- 

conclude Davide Martocchi – e, con questo, 

puoi raggiungere gli obiettivi aziendali sod-

disfacendo il cliente.”

tenzione a 360° che da sempre Martocchi 

Serramenti ha verso i suoi clienti. 

Questa attenzione, dal primo contatto alla 

post vendita, si concretizza anche nella de-

cisione di affidare riparazioni, manutenzioni 

e regolazioni a un collaboratore esperto, che 

si dedica esclusivamente a questo perché il 

rivenditore e i posatori hanno poco tempo 

da dedicare a queste attività e non è oppor-

tuno far aspettare il cliente. “È importante 

offrire questo servizio e così abbiamo scelto 

la persona più esperta, che ha la massima 

capacità per risolvere i problemi.”

Davide Martocchi ritiene questo servizio 

fondamentale nella post vendita, come 

importante e futuro passo della filosofia 

aziendale sarà quello della manutenzione 

Posa: fattore chiave

“Il fatto che la posa venga fatta da personale 

interno – continua Davide Martocchi – viene 

trasmesso, in fase di vendita, ma può sfug-

gire al cliente. 

E, allora, per certificare la qualità della posa 

abbiamo fatto un altro passo: abbiamo sigla-

to un contratto con PosaClima.” 

I posatori vengono così formati e, utilizzan-

do determinati materiali, è possibile dare la 

garanzia di 10 anni sulla posa. 

“Questo è un plus valore, che giustifica an-

che la differenza di prezzo nel preventivo 

che il cliente accetta in quanto si rende sem-

pre più conto della necessità di una posa di 

qualità.” È stata una scelta legata alla qualità 

del serramento da posare, ma anche all’at-

A lATO, DAVIDE MARTOCChI, lA 
MOglIE MIlVA E DANIElE lA SAlA, 
AD DI INTERNORM ITAlIA RIPRESI A 
MADE ExPO.

SOTTO, Il PREMIO RICEVuTO DA 
MARTOCChI SERRAMENTI DA PARTE 
DI INTERNORM.

lA POSA CON PERSONAlE INTERNO QuAlIfICATO È uN 
PluS VAlORE ChE giustifica la differenza di Prezzo 
NEI PREVENTIVI E fA PARTE DEll’attenzione al cliente

SOPRA, l’EDIfICIO CASAClIMA gOlD DI MARIANO 
COMENSE. MARTOCChI hA POSATO I SERRAMENTI 
INTERNORM.


