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La Edil SGL di San Giovanni Lupatoto e Villafranca  
punta all’eccellenza nel settore dell’isolamento in edilizia

Edil SGL
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L’isolamento?
Non è un  problema

NNegli ambienti industriali viene considera-
to un imprenditore atipico per il suo modo 
cordiale e diretto di relazionarsi con dipen-
denti e collaboratori; ha sessant’anni e una 
serie notevole di attività. Stiamo parlando 
di Giannino Magalini, titolare della Edil 
SGL srl, della ESSEPIEMME srl, che tratta 
prodotti per l’igiene e la pulizia, e di una so-
cietà immobiliare la GIEMMEVIL srl. Come 
non bastasse, è amministratore della GSI, 
Gestione Servizi Integrati srl, il cui unico so-
cio è il Comune di Villafranca,  tesoriere del-
l’Associazione Imprenditori del comprenso-
rio di Villafranca (A.I.V.) e consigliere della 
BANCA VERONESE (Credito Cooperativo 
di Concamarise) e in altre società. Non con-
tento, nel tempo libero opera nel volontaria-
to, dalla parrocchia, alla gestione del Circolo 
NOI, rappresenta l’Amministrazione comu-
nale nella gestione della Scuola Materna, 
agli alpini, donatori di sangue, ecc. 
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I Protagonisti

Giannino Magalini

In questa sede, gli chiediamo di parlarci del-
la sua attività principale, la Edil Sgl di San 
Giovanni Lupatoto.
«Tutto è iniziato nel 2000, quando dalla 
divisione fra i soci della Giemme Group a 
me è stato assegnato l’immobile e agli altri 
soci l’attività di gestione. A quel punto ho 
acquisito un’altra società che faceva la stes-
sa attività, cioè la Edil SGL srl, che all’epo-
ca era alquanto disorganizzata,  portandola 
dai novecentomila euro di fatturato del ’99 
ai cinque milioni e quattrocentomila del 
2006».

Di cosa si occupa Edil SGL?
L’azienda, che oltre alla sede legale e opera-
tiva di San Giovanni Lupatoto, ha un’altra 
struttura a Villafranca, lavora sul mercato 
con due marchi: Magalini e Edil SGL. I due 
settori si dividono al cinquanta per cento l’at-
tività dell’azienda: il primo è commerciale, 
con la vendita di materiali per l’isolamento 
dal freddo, dal caldo, dall’acqua, dal fuoco, 
dal rumore e prodotti speciali per edilizia e 
finiture di interni. Il secondo settore è quello 
della fornitura in opera; realizziamo ope-
re di finitura di interni e di isolamento sia 
in fase di costruzione o ristrutturazione, in 
modo da salvaguardare gli ambienti civili, 
industriali e commerciali da rumori, freddo, 
caldo ed umidità.

Come opera Edil Sgl e quali obiettivi si 
pone?

Il nostro lavoro si basa sulla competenza. 
Occorre sapere cosa c’è sul mercato e sce-
gliere come fornitrici  aziende che siano cer-
tificate, in modo da offrire al cliente una 
garanzia di qualità. Il nostro obiettivo è 
diverso da quello di altre realtà. Noi 
vogliamo fare cultura nell’edilizia, 
informando i professionisti sui nuovi 
materiali che nascono sul mercato. 
Nel nostro settore, non si può essere 
superficiali, occorre essere speciali-
sti, quindi noi, ad esempio, puntia-
mo sul fornire formazione specifica. 
Abbiamo una sala a disposizione della 
clientela, dove teniamo briefing tecnici 

ai professionisti, agli installatori e alle im-
prese. Periodicamente teniamo convegni, 
incontri informativi, presentazioni di pro-
dotti, e così via. 

Quali fattori stanno alla base del suc-
cesso della sua azienda?

A mio parere, concorrono più elementi. Si-
curamente il progetto aziendale che si pro-
pone una approfondita specializzazione, 
come si diceva. Poi l’aver messo in campo 
delle risorse umane preparate e l’essere al-
l’avanguardia nella conoscenza dei prodotti 
rispetto ad una scena non sempre così infor-
mata. La nostra è stata una scelta di qualità. 
Noi trattiamo il meglio di quello che il mer-
cato offre per qualità, garanzia e affidabilità, 
anche se questa politica determina grossi 
sforzi.
Da noi, inoltre, il cliente non trova un for-
nitore, trova un partner, ovvero un’azienda 
disposta a mettersi al suo fianco per risol-
vere i problemi del cantiere o 
del fabbricato. Quando 
veniamo interpel-
lati per risolvere 



136

ST
O

RI
E 

D
’IM

PR
ES

A

E   cellence  x
Veronabook

un problema specifico, mandiamo gratuita-
mente un tecnico che trova la ricetta, la solu-
zione del problema. 

Quale filosofia è alla base della sua ge-
stione aziendale?

Ho sempre pensato che sia giusto dire sem-
pre alla gente quello che si pensa, e poi usa-
re un po’ d’intelligenza nel fare le cose, nella 
scelta del personale e delle strategie, ovvero 
confrontarsi col mercato e ragionare con la 
propria testa per capire se il progetto che si 
ha in mente può stare in piedi o meno. Non 
significa strumentalizzare ogni fatto per 
portarlo al maggior profitto possibile, ma 
soprattutto saper creare l’ambiente giusto, 
le condizioni per poter lavorare e i mezzi 
per poterlo fare. Se si mettono insieme tutte 
queste cose si raggiunge l’obiettivo. La men-
talità di tanti imprenditori è quella di rispar-
miare, invece occorre investire e guardare al 

futuro. Noi, ad esempio, grazie al lavoro di 
mio figlio, siamo all’avanguardia nell’infor-
matizzazione dell’azienda.

Uno dei problemi della aziende è l’ine-
vitabile gap del passaggio generazio-
nale. Come affronta questa questione 
nella sua azienda?

Si tratta di un problema importante che pos-
so affrontare serenamente grazie al fatto di 
avere dei figli che mi seguono. Se io sono 
rinato dopo la scissione del gruppo, nel 
2000, è anche perché mio figlio Enrico mi ha 
trascinato. Avrei potuto ritenermi arrivato 
e tirare i remi in barca, ma, con il suo stimo-
lo, ho deciso di rimboccarmi le maniche e 
andare avanti in una nuova avventura. At-
tualmente, tre dei miei cinque figli lavorano 
in azienda: Elena, 34 anni e segue la segre-
teria, Enrico, 32 anni, alla direzione tecnica 
del settore lavori e Francesco, di 29, che mi 

ha già fatto diventare nonno 
di un bel nipotino, segue la 
parte amministrativa e l’in-
formatica.
Il futuro?
Abbiamo avuto una grossa 
crescita nel 2006, con + 40%. 
Nel 2007 cresceremo anco-
ra, anche se il mio proget-
to è quello di consolidare e 
migliorare l’organizzazione 
interna e la professionalità 
per fare un ulteriore balzo 
nel 2008. Il disegno è quello 
di crescere, consolidare e poi 
crescere ancora. L’impennata 
verticale è pericolosa se non 
viene supportata da mecca-
nismi per gestirla e sostener-
la. Bisogna, in altre parole, 
creare le modalità di cresci-
ta. L’ambizione è quella di 
diventare leader del mercato 
nel nostro settore specifico 
nella provincia di Verona, 
anche se, di fatto, da molti 
siamo già considerati così.

Edil SGL

Edil SGL
via Monte Comun, 35 - San Giovanni Lupatoto
Tel. 045 545455 - Fax 0450545720 
Sede commerciale:
via 1° maggio, 5 - Villafranca - Tel. 045 9698988
sito web: www.magalini.it

Questa intervista è tratta dal volume “Excellence book 
- I protagonisti - Primavera 2007”, Delmiglio editore.
www.excellencebook.it - www.delmiglio.it


