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Dino Fenzi
Un visionario que impulsé el desarrollo del Doble Vidriado (Insulating
Glass) en Sudamérica

Conozco a Dino Fenzi desde la década del 70, era mi proveedor de pintura para espejos de la
empresa Soifer Cristales y Espejos S.A. En 1990, por cuestiones personales decidi alejarme de mi
emprendimiento y empecé a analizar dénde podia volcar mis 30 afios de experiencia en el mercado
del vidrio.

En mi busqueda, viajé a la exposicion del vidrio GlassBuild América, que se llevaba a cabo en
Houston, Estados Unidos, donde me crucé con Dino. Con gran alegria nos saludamos e
inmediatamente me sorprendid su interés en saber lo que yo estaba haciendo e insisti6 en invitarme
a cenar. En la charla me sugiri6 colaborar con él exportando su pintura para espejos en Sudamérica.

Amablemente le expliqué que no queria dedicarme a nada que tuviera que ver con el vidrio, pero
que lo podia conectar con los fabricantes mds importantes de la regién, gracias a las buenas
relaciones cosechadas durante afios en la industria del vidrio plano.

Poco tiempo después, en mayo de 1992, y sin solicitarlo, me envié un contrato de representacion a
la empresa Comercio Exterior S.A. de mi propiedad, que decia: “Accordo di rappresentanza. Para
promoveré Fenzi nomina la Sociedad Comercio Exterior S.A. propia agente per I"Argentina,
Uruguay e Paraguay per le vendite dei prodotti Fenzi sul territorio indicato” (...) “La durata del
contratto é di 24 mesi e verra rinovato automaticamente di anno in anno, salvo disdetta da una della
2 parti al meno 24 messi prima della scadenza dello stesso”-copia textual de documento que obran
en mi poder-.

A partir de ese momento, visité las tres fbricas de espejos que funcionaban en Argentina en esos
tiempos. El fabricante de vidrios mds importante ya habia comenzado a fabricar espejos con una
pintura que habia traido de Europa, con la cual estaban teniendo problemas, por lo cual aproveché
para recomendarles la pintura DURALUX de Fenzi. Después de varias tratativas, intercambiar
documentos técnicos que comprobaban la alta calidad del producto y de chequear los resultados que
se estaban obteniendo en Europa con esta pintura, llegaron a la conclusién de querer probar in situ,
solicitindome el primer contenedor.

Cuando Dino se enter6 que habia logrado vender el primer contenedor, insisti6 en armar una
sociedad con vistas al futuro.

Yo habia logrado separarme de mi antigua empresa, no queria saber nada con el vidrio. Estaba con
mucho temor. Mientras ain no habia tomado ninguna decisién, Dino me informé que ya habia
depositado una importante suma de dinero para armar la sociedad Fenzi Argentina S.A. y me invitd
a acompaiarlo depositando mi parte, que completaria los primeros pasos de la nueva empresa.

Dino nunca firmé un papel entre nosotros, s6lo nombré desde Mildn como representante legal de
Fenzi SpA al Dr. Alejandro Rivera, a quién ni él ni yo conociamos personalmente, sélo tenia la
recomendacion de su abogado italiano, con quién més tarde firmamos en la escribania los primeros
estatutos para la constitucion de la Sociedad Anénima.



Tenaz y de convicciones fuertes, Dino viajé a Buenos Aires en 1996. Cuando voy a buscarlo a
Ezeiza, bajé del avién con un perfil de aluminio en la mano y me dijo: “Vamos a comenzar a
promocionar y vender este producto en Sudamérica”. Yo, sin saber lo que era y para qué servia,
tomé este perfil y viendo que tenia agujeritos, lo soplé; era el perfil separador para Doble Vidrio. En
aquella época, algunos vidrieros habian empezado a fabricar manualmente el Doble Vidriado con
selladores y siliconas no adecuadas. Dino nos explicé como era la industria del Doble Vidrio,
impulsdndome a viajar a Italia para seleccionar toda la gama de productos necesarios para la
promocioén de este novedoso insumo, donde ordené dos contenedores de 40 para comenzar la
futura empresa que habiamos acordado formar.

Para mi era una nueva experiencia ser importador, financiar, pagar derechos de importacion,
controles aduaneros y hacer despachados a plaza. Imaginen, recibir dos contenedores de esa
magnitud una tarde de invierno, oscura y lluviosa, que tuve que descargar, sin conocimiento alguno,
en un depdsito en la Zona Franca de La Plata, que fue nuestro primer destino.

Estoy eternamente agradecido a Dino por la confianza que deposit6é en mi. Yo simplemente era su
cliente y cumplia con mis obligaciones.

En varias oportunidades, con motivo de las ferias del vidrio Glasstec en Diisseldorf (Alemania) y
Vitrum en Milan (Italia), tuvimos la oportunidad de grandes charlas, sugerencias y de conocernos
mejor, pero nada mds. S6lo compartir con clientes amigos de Sudamérica una cena de camaraderia.
Continuamos trabajando, avanzamos con el desarrollo en el mercado de Duralux y de los insumos
selladores y perfiles, para alcanzar el 21 de noviembre de 1996 el objetivo de inaugurar
oficialmente Fenzi Argentina S.A., ocasién de la cual participaron directivos de importantes
compaiiias, clientes de la industria del vidrio, el agregado comercial de la Embajada de Italia,
medios de comunicacion y representantes de la Camara del Vidrio.

Fue distribuida en diarios y revistas una gacetilla de prensa de 1996 (la cual adjunto) firmada por el
propio Dino Fenzi, la cual relata: “Comercio Exterior S.A. y Fenzi Italia convienen en firmar el
acuerdo para aunar esfuerzos comerciales en el Mercosur y armar Fenzi Argentina, cuyo
lanzamiento se concretara el 21 de Noviembre. Con sede y depdsito en Buenos Aires, la nueva
firma ofrecerd, a este incipiente mercado, productos y herramientas que conforman el termopanel y
DVH. La nueva tecnologia con importantes cualidades acusticas y energéticas. Para esto contara
con un capital inicial aportado por las dos compaififas”.

Pero no todos fueron momentos de éxito. La crisis de 2002 hizo dudar a Dino acerca de la
continuidad en la region. Defendi esta compaiiia con largas charlas telefénicas y en mi dltimo mail
le respondi: “Si bien los mercados del MERCOSUR han sufrido los avatares de fines del 99 hasta
comienzos de 2003; se ha impulsado una nueva economia donde el consumo de insumos
importados estd creciendo a raiz del gran desplazamiento de las empresas madres, con una
economia que empieza a sanear el ritmo del consumo y que estd en vias de un importante
crecimiento. La construccién vuelve a ser el motor impulsor. Todos coinciden que lo peor de la
crisis ya quedo atrds, y tiene algunos efectos positivos: empezé a reanudarse el consumo, hay una
tenue recuperacion y una vuelta a utilizar los insumos”.

Dino confi6 en mi defensa y dio luz verde para continuar.

El gran empuje y crecimiento exponencial de Fenzi Argentina S.A. fue cuando en noviembre de
2003 acordé con Dino el ingreso de mi hijo Pablo Soifer, como Director Comercial de la empresa,
que coincidi6 con la mudanza al actual gran depdsito de la calle Otero. A partir de la incorporacién
de Pablo, se produjo la gran expansion de la pintura DURALUX, que logré ser la tnica utilizada
por los grandes fabricantes de espejos de Argentina, Chile y Brasil; asi como los insumos para
Doble Vidriado Hermético que lograron llegar a toda la region, desde el punto mds austral como lo
es Punta Arenas (Chile) hasta Colombia. Toda la gama de productos adquiri6 gran aceptacion,
gracias al cumplimiento de entrega, la calidad y el servicio que brindamos desde nuestros
comienzos.

Durante estos afios decenas de contenedores de Duralux abastecen anualmente a las mas
importantes fabricas de espejos de Argentina, Brasil, Chile y Colombia; y centenares de
contenedores de Thiover, Butylver, Molver y perfiles separadores abastecen a méds de 40 industrias
que producen Doble Vidriado.



Cabe mencionar la enorme colaboracién que hemos tenido de los Directivos de ALU PRO SRL en
el constante abastecimiento de perfiles de excelente calidad, que contribuyeron a través nuestro y
forma directa a la comercializacion de millones de metros necesarios para el desarrollo de la
fabricacion del Doble Vidrio en el territorio.

También quiero mencionar la colaboracién prestada por Glass Aliance acompafidndonos
técnicamente en todo el crecimiento.

Debo decir que gracias a la semilla que supimos plantar con Dino, nuestro gran colaborador, nos
sentimos “los padres del Doble Vidrio en Sudamérica”.

Grandes empresas fueron consultadas y asesoradas por Dino para que se instalen con la maquinaria
adecuada para la fabricacion del Doble Vidriado Hermético. Un significativo tonelaje del vidrio
plano, que se fabrica hoy y sus ultimas innovaciones, se destinan a la fabricacién del Doble Vidrio.
Nuestro reconocimiento a ellos, quienes también concretaron sus esfuerzos con el apoyo logistico
que pudimos ofrecerles y que duplicaremos constantemente.

Dino no fue un socio, fue un amigo, nunca tuvimos desacuerdos, siempre encontramos el “statu
quo” para obtener los mejores resultados para nuestra compafiia. Haber contado con el respaldo y la
confianza de Dino durante estos 18 afios es invalorable. Sentimos orgullo por todo lo que él hizo
por Sudamérica.

Lo voy a extrafiar mucho a Dino Fenzi, de hecho ya lo estoy extrafiando...

Jacobo Soifer
Vicepresidente de Fenzi South América



