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Disegno,
progettazione
e tecniche

di produzione
Hoepli Editore
pp.366-€19,00
edizione 2008
Adriano Riccadonna,
MaurizioTodeschini

Nel panorama dei testi indirizzati
alla conoscenza del disegno tec-
nico, della tecnologia e delle tec-
niche di produzione quest'opera,
novita della Hoepli, si caratterizza
per lasuaimpostazione modulare:
vuole essere unsussidioflessibile,
adattabile a ogni esigenza. Gli au-
tori sono Adriano Riccadonna, in-
gegnere meccanico, docente di
Disegno, progettazione e organiz-
zazione industriale, e Maurizio To-
deschini, perito meccanico, prima
progettista in azienda e, dal 1999,
docente di Disegno meccanico e
di Sistemi CAD 2D e 3D. Essi favo-
riscono I'apprendimento  siste-
mico, fondato su reti concettuali,
su mappe cognitive, sull'interrela-
zione di dati e informazioni. Per
questo propongono sia le metodo-

logie didattiche tradizionali, con la
presentazione dei contenuti e
d'esempi, sia il metodo del ‘pro-
blem solving’, con questionari di
lettura critica e col completamento
di progetti esistent. Il volume si ar-
ticola in 8 moduli, a loro volta sud-
divisi in pi unita didattiche. Al-
linizio di ognuno sono definitii pre-
requisiti e gli obiettivi generali, di-
stinti in conoscenze, competenze,
e capacita. Limpostazione grafica
accosta, poi, agli enunciati teorici
vari disegni illustrativi e, al termine
d'ogni unita didattica, sono pro-
posti esercizi e verifiche
d'apprendimento. Favoriscono il
consolidamentodegliargomentila
lettura  di disegni incompiuti,
I'esecuzione di tavole su fogli a
parte e la risposta a domande con-
cettuali.

Analisi sperimentale
delle tensioni

con gli estensimetri
elettrici a resistenza
Aracne Editrice
formato21x29,7
pp.240-€14,00

Ed.2008

Augusto Ajovalasit

Di grande importanza sono, nelle
costruzioni meccaniche, in quelle
aeronautiche e in robotica, gli
estensimetri a resistenza, tra-
sduttori utili a rilevare le deforma-
zioni fisiche e gli sforzi meccanici
delle strutture. Lautore & Augusto
Ajovalasit, professore ordinario di

Analisi sperimentale delle ten-
sioni presso I'Universita di Pa-
lermo e gia collaboratore di AIAS
(Associazione  ltaliana  per
I'Analisi delle Sollecitazioni), del
CNR e dellUNL. La tecnica esten-
simetrica e qui trattata in mododa
rendere familiare allingegnere,
per iltramite dei valori di tensione,
le misure di deformazione, con-
seguenza dei carichi agenti su
componenti e strutture. A tal fineil
volume parte dalle caratteristiche
degli estensimetri e dai suoi cir-
cuiti di misura, per poi passare
allamisura delle deformazioni nel
piano € nello spazio, allimpiego
degli estensimetri sui materiali
compositi e alla determinazione
delle tensioni residue. Questa i
edizione differisce dalla prece-
dente, del 2006, per alcuni ag-
giornamenti riguardanti le misure
suimaterialicompositi, lataratura
shunt, 'analisi delle tensioni re-
sidue e la bibliografia. Il volume &
indirizzato sia agli studenti dei
corsi di laurea d'indirizzo inge-
gneristico sia a coloro che inten-
dono conseguire la certificazione
in Estensimetria, ai livelli 2 ¢ 3,
quale personale esperta nei con-
trolli con estensimetri elettrici a
resistenza.

llterzo contratto
L'abuso di potere
contrattuale nei
rapporti tra imprese
11 Mulino

pp.352-€27,00

Ed. 2008

acuradiGregorio Gitti

e GianrobertoVilla

In quale rapporto legislativo ven-
gono a trovarsi due imprenditori,
I'uno in posizione di dominanza,
Ialtro di soggezione economica?
E quello che gli autori, entrambi
docenti ordinari di Diritto Privato
all'Universita Statale di Milano,
chiamano ‘il terzo contratto'.
Levoluzione legistativa degli ultimi
anni ha finora mostrato la coesi-
stenza di due modelli di contratto.
Il primo, di derivazione liberale,
negoziato da contraenti esperti e
simmetrici, aspira al massimo dili-
berta e richiede al legislatore un
intervento minimo, finalizzato a
salvaguardarne 'autonomia. [l se-
condo, corrispondente al con-
tratto che intercorre tra professio-
nista e consumatore, vede coin-
volti attori asimmetrici e neces-
sita, invece, del massimo con-
trollo, cosi datutelareil contraente
debole. Una ‘terra di mezzo*
sembra ora emergere: in questa
categoria rientra la fascia di rap-
porti che non si lasciano ricon-
durre ai modelli classici. Caratte-

rizzati, come sono, da asimmetria
di potere contrattuale, tali contratti
esigono un miglior coordina-
mento sistematico tra la disciplina
del contratto e la regolamenta-
zione della concorrenza e del
mercato. | saggi raccolti dagli au-
tori nel volume seno finalizzati a
una riflessione su questi feno-
meni, ne indagano gli aspetti pe-
culiari e siinterrogano sulla possi-
bilita che le attuali norme disperse
possano essere organizzate se-
condo linee coerenti.

Come scrivere un
piano marketing
Franco AngeliEdizioni
pp.128-€14,00

Ed. 2008
JohnWestwood

Perchiopera nel settore commer-
ciale, ‘Come scrivere un piano
marketing' pud diventare uno
strumento di studio individuale,
una fonte d’esercizi di pianifica-
zione di gruppo o un supporto di-
dattico per corsi operativi.
I’autore, nel campo delle vendite
e delle ricerche di mercato, ha oc-
cupato varie posizioni di respon-
sabilita e aftualmente lavora
come direttore di marketing nel-
I'azienda di unimportante gruppo
multinazionale. Il suo testo, a par-
tire dalla constatazione che un
buon piano di commercializza-
zione & essenziale per qualsiasi
azienda di successo, & ricco di
preziosi consigli: descrive chi
dovra fare cosa, quando, come e

Come scrivere
n piano
marketing

dove. Ma, soprattutto, viene in-
contro al fatto che, specie nelle
aziende di beni industriali,
sempre pill spesso al personale
di vendita & richiesta la prepara-
zione di piani per singolo prodotto
o di area. In tal caso: come muo-
vere | primi passi? Dove ricercare
leinformazioni? Come giungerea
presentare un piano efficace, che
sia attuabile e capace di produrre
i risultati voluti? La maggior parte
dei libri sulla mercatistica si con-
centrasullateoria, questo volume
offre, invece, un approccio pra-
tico. Parte dalla conoscenza dei
principi, per poi attraversare vari
passaggi: dall'analisi del mercato
alla presentazione dei dati, dalla
definizione d'obiettivi e strategie
all'utilizzo delle nuove possibilita
dell'e-marketing, dalla quantifica-
zione delle risorse disponibili al-
limplementazione del piano e

alla sua comunicazione efficace.
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