qulzo Pedmllo
i primi risultati

Alternatori / Giro d affari in crescita del 0%

Linz (Arcole) coniuga
la qualita con l’estetlca

uando & nata da una costola del'
Gruppo Pedrollo, nel 2000, I’ obiet-
tivo di Linz Electric (Arcole, Vero- -

na) era quello di diversificare la produ-
zione rispetto alla casa madre, per copri-
re il mercato con pil prodott1 e mettersi
al sicuro da eventuali crisi del settore.
Oggi, che la scelta si sta dimostrando

: V1ncente il gruppo contmua a investire

nella giovane societd, che cresce nel fat-
turato con un ritmo del 70% 1’anno.

I1 2004 si ¢ chiuso attorno ai 6 milioni,
mentre per il’ 20()5 l’oblettlvo ¢ di toccare i

- 9 milioni. 11 con-

e s RO DRSO

solidato del grup-

rare i 100 milio-
ni. «Per Linz 1
“risultati

centi dice
Giulio Pedrol-

dopo quattro anni

- lo, direttore ge-
nerale dell’azienda e ﬁgho di Silvano, am-
ministratore unico del Gruppo — e conti-
nuiamo a investire soprattutto per innovare
e diversificare la gamma dei nostri prodot-
ti». Linz Electric & specializzata nella pro-
duzione di alternatori, mentre il Gruppo
Pedrollo realizza elettropompe e prodott1
elettromeccanici. «Investire per noi ¢ fon-
damentale — dice Pedrollo — sia sul ver-
sante di ricerca e sviluppo, sia su quello
del design». La domanda & obbligata: cosa

c’entra il design con gli alternatori elettri-

ci? «Noi puntiamo sia alla qualita intrinse-
ca del prodotto sia a quella estetica. E una

scelta precisa, quasi una filosofia. Anche
se quasi sempre i generatori non sono visi-

bili al pubblico e sono chiusi magari in una
cantina o in una cabina, la scelta funziona:

po arriva a supe- .

* . sono-
molto soddisfa-

i clienti apprezzano le carattenstlche anche
estetiche del prodotto, ¢ una porta in pitll
che si apre per conquistarli». Ma la forma

non pud trascendere la sostanza, per questo

il cuore degli investimenti & concentrato
proprio nella funzionalitd degli alternatori.
«In ricerca e sviluppo del prodotto inve-

- stiamo fra il 10 e il 15% del nostro fattura—

to — rivela Pedrollo — soprattutto per

I’acquisto di tecnologle per la progettazio-

ne, come le macchine di calcolo dei flussi

: magnetici, € per la prototipizzazione rapi-

da: oggi siamo in grado di: personahzzare
la progettazmne e di arrivare alla prototipiz-
zazione in pechissimi giorni, e di consegna-
re. gli alternatori entro tre settimane. Il

‘nostro centro di ricerca conta su sei perso-

ne che ci lavorano a tempo- pieno, oltre al
supporto dei 30 d1pendent1 dell’ ufficio tec-
nico». Il peso dell’euro rispetto al dollaro &

‘un incentivo per Tacquisto di tecnolog1e

magari propno negli Stati Uniti? «Certo,
qualcosa gia facciamo su questo fronte;
anche se per il momento siamo concentrati
sulla realtd europea sia per;le Vendlte 51a
per l'acquisto di tecnolog1e>> ,
L’azienda“di Arcole non reahzza un

“prodotto finito, ma un alternatore: i suoi
clienti sono quasi esclusivamente azien-
“de che realizzano gruppi eIettrogem Ita-

lia, Grecia e Spagna sono i mercati di

riferimento per una produzione che supe-

ra i 40mila alternatori 1’anno. ~

~ Sulla scelta di investire a fronte: d1 una
congiuntura poco favorevole, Pedrollo ’
conclude: «Perché i risultati arr1vano ‘an-

“che se non nel brevissimo termme § frutt1 :

degli investimenti si vedono circa 4 anni
dopo, per questo serve anche una buona

~dose di coraggio, oltre a un ‘controllo

assoluto dei costi 1ntern1 dell’aZIenda» L



