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67 AGGIUNGERE il « benessere »

è conquis ta del l?uomo; creare le
premesse e le c o n d i z i o n i pe r i l
raggiungimento di questo benes-

È . sere è scopo del la scienza; de l la
f w : . < tecnica, del l? industr ia.

N o n sembr i perc iò i n o p p o r t u n o par la re d i

benessere e par la re di b iscot t i , perhé è p r o p r i o © -

nel l?ambi to d i un generale progresso e di un sen-
sibi le m i g l i o r a m e n t o del le cond iz ion i d i vi ta, che
si inserisce l ' a t t i v i t à de l l ' I ndus t r i a M a g g i o r a .

M o l t a strada è stata percorsa da l tempo in
cui i biscot t i e rano cons idera t i u n p rodo t to d i
lusso r iservato a poche occasioni e non, come

oggi , un a l imen to di prec iso va lore d i e t e t i c o
e n u t r i t i v o .

II mer i t o d i questa radicale t rasformazione,

d i questa decis iva conquis ta nel campo de l l 'a l i -

mentaz ione, va sopra t tu t to a E R M E N E G I L D O
M A G G I O R A che è r iusc i to ad in t rodur re e d i f -

fondere l 'uso q u o t i d i a n o di u n a l imen to prezio-
so, anche presso q u e l l o st rato d i p u b b l i c o che,

per i l suo modes to potere d 'acquis to , non ayreb-

be m a i p o t u t o permet terse lo .

U n a serie d i coraggiose in iz ia t ive ad opera di | ..
un mode rn i ss imo indus t r i a le hanno por ta to
un r i n n o v a m e n t o dec is ivo nel merca to naz ionale

ed in te rnaz iona le de l l ' i ndus t r i a do lc ia r ia ; dal

p i cco lo negozio d i « A l i m e n t a r i e Past iccer ia »
sor to nel 1935 a Re f ranco re d ' A s t i , a que l lo che

oggi è uno de i p iù i m p o r t a n t i s tab i l imen t i euro-
pei do ta to d i macch ina r i modern iss im i e per fe t t i .

N a t o nel 1903 a Barcara , u n a p icco la f ra -
zione di Refrancore, Ermeneg i ldo M a g g i o r a tra-
scorre la adolescenza a i u t a n d o la numerosa fa-

mig l ia nel lavoro de i campi f inché, con i p r i m i
fa t icos i r i sparmi riesce ad acquis tare un p icco lo

? fo rno ed infine il negozio.
| L a « Produz ione M a g g i o r a » cominc ia pro-

pr io qu i ed ha u n in iz io sempl ice e f a m i l i a r e :
un do lce t i p i co di que l la zona del Piemonte, una
specia l i tà di b isco t to a l l ' uovo ch iama to « F inoc -
ch ino », che, come tu t te le buone cose di tra-

d iz ione popolare, è un c a p o l a v o r o d i sempl ic i tà .

Uova , fa r i na e zucchero sono gl i ingre-
. dienti; un insieme di genuinità campestre cui si

aggiunge il gusto un po? sof ist icato del l 'an ice,

un impasto sempl ice, composto in un l u n g o f i -
lone, racco l t o da una pala e i n f o r n a t o in u n o

di quegl i a l legr i fo rn i d i p iet ra e m a t t o n i dove
l 'odore del le fascine e de l la legna si mesco lava

a que l lo del la fa r i na e al la f ragranza del pane
c o t t o ,x

? Dorati, fumanti, profumati i filoni uscivano
da l fo rno . U n l u n g o co l te l l o li r i duceva in tante

fette tagliate per largo che poi venivano di nuovo
poste in forno per essere, come si diceva allora,
« biscottate ».

Per poter andare a vendere i suoi b iscot t i
anche nei paesi vicini' M a g g i o r a lavora instan-
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cabilmente di notte facendosi aiutare da due

garzoni; impasta, cuoce, e al mattino c o n un
piccolo motocarro porta i finocchini ancora
caldi di forno in tutti i centri della provincia
di Asti. ?

E? il p r i m o successo e c o m i n c i a n o i p r i m i

g u a d a g n i : il p i c c o l o l a b o r a t o r i o ad iacente al
negoz io si t r as fo rma e si c reano n u o v i loca l i
p i ù a m p i , vengono acqu is ta t i t r e fo rn i e le t t r i c i

a pa la e assunt i q u i n d i c i opera i .
N e l 1938 l ' A z i e n d a M a g g i o r a può già con

tare a l cun i rappresen tan t i in diverse c i t tà
d ' I t a l i a .

Nel giro d i tre anni Ermenegildo Maggiora
è passato da modesto fornaio a piccolo indu-
striale grazie alla sua operosità e alla sua in-
crollabile tenacia, ma non è certo uomo che si
accontenta o si compiace della posizione rag-
giunta, *

L a sua vera grande fo rza è p r o p r i o nel ve-
dere l o n t a n o , nel l?andare al d i là de l la situa-

z ione presente pe r p r o i e t t a r l a nel f u t u r o , nei
sen t i re i p r o b l e m i c o n lo sp i r i t o de l v e r o indu-

s t r i a le che costru isce per i l bene comune, per
un rea le sv i l uppo de l l ' e conom ia e de i p ro -

gresso.
r La produzione dell'Azienda Maggiora si

espande progressivamente tanto che, nel 1939

si rende necessaria la cos t ruz ione di un vero e !

p r o p r i o S t a b i l i m e n t o Indus t r ia le e sorge così
a T o r i n o , in f raz ione Reg ina Marghe r i t a , l?ante-

na to d i que l lo che ogg i è il grande complesso
M a g g i o r a . ?

M a s o p r a g g i u n g o n o i p r im i ann i d i guerra

e per fa r f ron te a l le nuove d i f f i co l tà , M a g g i o r a
t ras fo rma la lavo raz ione in P roduz ione di« bi.
scot t i tessera » l a v o r a n d o pe r t re anni con asse-

gnaz ion i d i ma te r i e p r ime , na tu ra lmen te mol to
l im i ta te , ed occupando nel suo s tab i l imen to una

t ren t i na di ope ra i .

L ' a t t i v i t à d e l l ' A z i e n d a va avan t i così f ino al
1943, anno in cui subisce un d rammat i co ar-

resto: inaspet ta tamente le e t ruppe t e d e s c h e»
i r r o m p o n o ne l lo S tab i l imen to met tendo sot to

p r o d o t t i f i n i t i , t r a s f o r m a n d o po i la fabbr i ca in
sequestro tutte le scorte d i ma te r i e p r ime e di

un depos i to d i ma te r i a l i esplosivi.

Al la fine della guerra per Ermenegildo
Maggiora e per la sua Azienda c'è da ricomin-
ciare tutto dal pr incipio: si deve sgombrare lo
stabilimento, riallestire la produzione e riorga-
nizzare le vendite, riprendere il lavoro a ritmo
ancora più intenso per riguadagnare le posizioni
d i ieri e per conquistare fin da adesso quelle
future.

Maggiora si rimette in azione con passione
rinnovata. 7

Già nel 1945 viene installato il primo im-
pianto a nastro con capacità produttiva di tre
ql.-ora e Maggiora riesce a mantenere la pro-
duzione grazie alla sua polit ica di « prodotto di
qualità a prezzo minimo », politica che è una
caratteristica costante dell'azienda e che si è

potuta attuare proprio in virtù di una modernis-
sima concezione industriale.

Nel lo stesso anno ha inizio la lavorazione dei
« Wafers » un prodotto destinato ad avere una
enorme popolarità e che si affiancherà coi fa-
mosi <« Finocchini », oggi meglio conosciuti
come i « Maggiorini », ai grandi successi della
produzione Maggiora.Y

Al l? in iz io però, si t r o v a n o d i f f i co l tà eccessive

pe r la vend i ta dei wafers e viene a l lo ra aperta
u n a catena di negoz i pe r l a vend i ta d i re t t a da l la

f a b b r i c a a prezz i m o l t o bassi.
E ' u n ' i n i z i a t i v a che r iscuote e n o r m e favore

d i p u b b l i c o , è i l p r i m o dec is ivo passo per d i f fon-
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dere i l consumo di p r o d o t t i cos iddet t i « vo lu t -

tua r i » e r iserva t i a poche occas ion i .

X E r m e n e g i l d o Magg io rà , ha accanto adesso
anche i l f ig l io p r i m o g e n i t o Giuseppe, che dopo

aver comp iu to gl i s tud i e consegu i to il d i p l o m a
di rag ion iere d à il suo a iu to a tu t ta la sua gio-

vane energia al l?Azienza paterna.

Si giunge così al 1956, anno in cui la Mag-
giora opera una vera e propria innovazione ri-
voluzionaria ne l campo dei biscotti, l?anno in
cui inizia la grande affermazione Maggiora, o

meglio potremmo dire con parola un po? abu-
sata ma in questo caso pertinente, l?anno del
« boom-Maggiara ».

I « b i s c o t t i 8 ? S n o ancora ritenuti un pro-
dotto di lusso: Î l loro prezzo scoraggia i l con-
sumatore di medie e modeste capacità di acqui-
sto e di conseguenza essendo scarsa la vendita
gli intermediari di commercio e i rivenditori a

dettaglio esigono fort i percentuali.*

I l wafers per esempio, per il quale i l ricavo
industriale è di 350 lire al kilogrammo viene
venduto al consumatore a 1000 lire al kilo-
grammo.

* M a g g i o r a in tu isce n o t e v o l i possib i l i tà d i svi-
l u p p o a cond i z i one che si riesca a r i du r re consi-

stentemente il prezzo pe r render lo accessibi le a
tu t t i e sente i n o l t r e la necessità d i o f f r i re serie

garanzie d i qua l i t à e d i m a r c h i o . ?

Il pr imo obiettivo da raggiungere è d i POS)
tenziare al massimo lo stabilimento quotanidolà

tl p r i m o f o r n o c h e v e n n e u s a t o p e r la l a v o r a z i o n e
d e i F i n o c c h i n i .

di macch ina r i tra i p iù mode rn i d ' E u r o p a ed

amp l ia re adeguatamente l' o rgan izzaz ione di
vendita. Ragg iun to questo dup l ice r isu l ta to,
M a g g i o r a lanc ia sul me rca to naz ionale i suoi

b iscot t i con fez iona t i in pacch i a metà del prezzo

m e d i o di merca to , con lo slogan che sottol inea
un f a t t o veramente r i v o l u z i o n a r i o : «b i s c o t t i

impacche t ta t i a prezzo in fe r io re deg l i sfusi ».

Nasce il famoso pacco wafers da 200 gr.
100l i r e accolto entusiasticamente dai consuma-
tori di tutta Italia «che a decine, specialmente
dalle zone più povere scrivono a Ermenegildo
Maggiora ringraziandolo di aver dato modo di
nutrire i loro bambini con i biscotti, fino ad
allora proibit i alle loro modeste possibilità.

E' una conquista che si impone con una ra-
p i d i t àprodigiosa, i l successo è superiore ad ogni
previsione, Conu n a innovazione radicaleMag-
giora è riuscito a por ta re al consumatore i suoi

p r o d o t t i garant i t i da « Qualità, Prezzo, Ig iene

cont ro l la ta» . T T %

N o n p iù b iscot t i sfusi d i cui è imposs ib i le
con t ro l l a re sia il prezzo di vend i ta che la ga-

ranz ia d i igiene e di serietà, spesso tenuti
in rec ip ient i anon im i e non adat t i , soggett i a
manomiss ion i d i ogni genere, esposti a l l ' a r ia e
al la luce senza protezione alcuna.

M a soprat tut to, non p iù un prodo t to desti-

na to a rare occasioni e concepi to come un ge-
nere vo lu t tua r io , ma un a l imen to prezioso,
essenziale pe r un 'a l imentaz ione sana e comple ta ,
posto alla por ta ta di tu t t i .

I l primo negozio acquistato da Ermenegildo Maggiora
a Refrancore d'Asti.



Il significato profondo della grande innova- mette altresì una rapida rotazione delle scorte
zione operata dalla Maggiora sta proprio nel- | di magazzino, garantendo quindi la continua
l'aver esteso il consumo di un prodotto fonda- | freschezza del prodotto.
menta lmente « a l imen ta re », con precise cara t - ?
ter ist iche nutr i t ive, cstendendolo a t u t t i i l ivel l i

social i , con t r i buendo con ciò a mig l i o ra re con-
cre tamente il tenore di v i ta generale.

A n c h e Île Indus t r i e concorrent i , che in un

p r i m o tempo hanno guarda to con scet t ic ismo
al le idee r i v o l u z i o n a r i e d i M a g g i o r a , saranno
costret te a seguire la st rada da l u i t racc ia ta e
gl i r iconosceranno il mer i t o d i aver creato una
n u o v a gra r ide poss ib i l i tà per l ' i nc remento del

consumo della p roduz ione nazionale.
L?Azienda si avvia ad occupare una posi -

? zione di p r im i ss imo p i a n o in c a m p o internazio-
nale; è o rma i un ' imponen te organizzaz ione di
produz ione e di vend i t a : macch ina r i modern is-

s imi , i m p i a n t i tecnic i a l tamente per fez iona t i e
p rog red i t i , un complesso indus t r i a le de i p iù per-
fet t i un i t o ad una raz iona le organizzaz ione di
vendita, che si real izza at t raverso una f i t ta rete

d i co l l abo ra to r i , sia d i re t t i (p iazzist i , v iagg ia-
to r i , etc., i n q u a d r a t i nel le f i l ia l i d i vendita), sia

attraverso rappresentant i , grossist i e conces-
sionari .

E r m e n e g i l d o M a g g i o r a con t i nua a d i r igere
con la sua consueta energ ia la grande indus t r ia

sorta dal suo l a v o r o e da l la sua vo lontà , m a
p u ò contare oggi sul la co l laboraz ione e la fo rza
dei f ig l i e de l genero che c o m p o n g o n o la strut-
t u r a basi lare de l l ' Az i enda : Giuseppe M a g g i o r a

al la d i rez ione commerc ia le , il secondogeni to
Renzo, che prende nel 1960 le d i re t t i ve del-
l 'u f f ic io acquist i , éd i l genero G i a n c a r l o Ve r -

gano che sovr in tende al la produz ione .
I n t o r n o a questo compat to nucleo fam i l i a re

si m u o v o n o i co l l abo ra to r i d i ret t i , i tecn ic i , i l
personale special izzato, tut t i i duemi la e p iù di -
pendent i , che operano con per fe t ta eff ic ienza

grazie a l la g rande organ izzaz ione del complesso
M a g g i o r a .

L e in iz ia t ive p u b b l i c i t a r i e che appogg iano
la p roduz ione vengono sv i luppate na tu ra lmen te

at t raverso tut t i i magg io r i ve ico l i : Rad io , C i -
nema e Te lev is ione e si a m p l i a n o tutte le forme

di p ropaganda sui pun t i d i vend i ta con az ion i

p romoz iona l i . In questo u l t i m o settore la M a g - .

g io ra ha progress ivamente accent ra to i suo i in-

vest iment i , a l f ine di f avo r i r e le vend i te all?eser- I

cente, con assegnazioni d i espositor i , m o b i l e t t i ,

con ten i to r i , s t r isc ion i e c u r a n d o in m o d o p a r t i -
co lare l ' a l l es t imen to di ve t r ine rea l i zza to da
persona le spec ia l izzato.

Questa vasta organizzazione pubblicitaria
atta a stimolare la richiesta del pubblico, per-

Le azion i p r o m o z i o n a l i f inora at tuate sono
o r m a i numerose; esse hanno consent i to non solo

d i ovv ia re a cont ingent i d i f f i co l tà d i mercato,
m a hanno anche f a v o r i t o notevol iss imi incre-
ment i d i vend i ta : al t re sono in fase di studio

secondo schemi ed ind i r i zz i d ivers i , in base a

prob lemi reg iona l i e prov inc ia l i , m a c o m u n q u e
ar t i co la te su tre concet t i f o n d a m e n t a l i :

? m ino re spesa per il consumatore,
? magg io r u t i le percentuale pe r il commer -

c iante,

? magg io re guadagno pe r i l vend i to re con in-
cen t i v i p r o v v i g i o n a l i e p rem i .
Da l 1956 ad ogg i si è sempre d i p iù accen-

tua to e conso l i da to l ' i nd i r i zzo de l la po l i t i ca d i
vendi ta del la M a g g i o r a , che si basa su:

? M A G G I O R QUALITA?
? M A G G I O R PESO
? M I N O R PREZZO

C i ò è stato possibi le sinora e lo sarà in fu -
t u r o grazie ad una grande p roduz ione con bassi

u t i l i percentua l i , che si real izza per mezzo di
i m p i a n t i raz iona l i e modern iss im i e a d un 'a t -

tenta organizzaz ione di d i s t r i buz ione , che con-

sente consegne tempest ive pe r f i no ne i c e n t r i p iù
isolat i e, non certo u l t imo , l?accurato con t ro l l o

sul le mater ie p r ime , svo l to quo t i d i anamen te da-
g l i anal is t i d i labora tor io , che scar tano decisa-

men te quel le n o n classi f icabi l i come per fe t te .

Sodd is fa t t i i suoi consumato r i , la M a g g i o r a
ha vo lu to o f f r i re a i negoz iant i la poss ib i l i tà d i
b u o n i u t i l i , nonostante il prezzò di vend i ta al
p u b b l i c o d i 100 l i re, concedendo ino l t re scont i

immed ia t i e bon i f i c i o p remi d i consumo alr a g -
g i u n g i m e n t o di de te rm ina t i quan t i t a t i v i annua l i .

Gli approfonditi e motivati sondaggi, le ana-
lisi e le ricerche consentono un costante aggior-
namento della situazione del mercato interno
edestero: l?attività industriale dello Stabilimento
è impostata ed attuata in base alle risultanze di

tali studi e si ottiene sempre, nei l imit i del pos-
sibile, un pieno coordinamento tra la produzione
vera e propria e la tempestiva distribuzione del
prodotto.

La Maggiora ha pertanto organizzato razio-
nalmente i mezzi di consegna, creando ed am-
pliando progressivamente la propria rete d i
depositi e di automezzi con concessioni assai
favorevoli ai propri collaboratori, che si concre-
tizzano in:

? facilitazioni di pagamento,
? condizioni particolari,
? e, in numero notevolissimo, concessioni di

automezzo in uso.
? bonifici sull'acquisto degli stessi

Al t ra preoccupazione è sempre stata quella
di promuovere e perfezionare confezioni ed im-
balli per i prodotti, e le innovazioni apportate
in questo campo sono state successivamente
adottate anche dalle Case concorrenti.

Nel 1962 un nuovo modernissimo impianto
per la produzione di caramelle viene allestito
per volontà di Ermenegildo Maggiora, che an-
cora una volta opererà un radicale mutamento
nel mercato nazionale.

Nascono le caramelle Toujours che vengono
vendute al pubblico a 500 lire al ki logrammo,
anziché a 1000, i l prezzo base di vendita in
Italia per le caramelle in stick.

Caramelle impacchettate: doppia confezio-
ne, doppio peso, doppia qualità - una nuova,
importante conquista.
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