LUCA PIANA

egliultimicinque an-
ni il prezzo del caffe
vergine & salito di
quasi tre volte, da
114 dollari a poco sotto i 300
al quintale perla qualita arabi.
ca. Non & stata una marcia a
senso unico, perché nel mezzo
si sono viste brusche frenate,
ma la direzione di fondo & co-
mungue puntata verso lalto.
Questa volatilith, come si dice
sui mercati, si @ riflessa solo
rialmente nei prezzi della
Ej’;nz albar,nheslznr:aaumen-
tatima noncosi tanto, “Linfla-
rzione del caffé”, se s pud chia-
mare cosl, & cerlamente un pro-
blema per i consumatori ma
rappresenta un bel grattacapo
anche per chi gestisce le mac-
chinette chesitrovano negli uf-
fici enelle fabbriche,

«Proviai inare. Noiab-
biamo settemila aziende clien-
ti e, se vogliamo modificare i
prezzi dei nostr prodotti dopa
che i fornitori li hanno aumen-
tati a noi, dobbiamocontratta-
re le variaziond con ognuna di
loro, Una valta fatto accordo,
occorre poi effettuare la modi-
fica su tutte le diverse macehi-
ne, che nel complessosono cir-
ca 35mila. Civuole ovviamen-
te tempo, per cui, fin quando
non sei riuscito a rinegoziare
tutti i contratti, ti tocca fare un
po' di faticaw, racconta Mario
Toniutti, amministratore dele-
gato del Gruppo Wiria di Udi-
ne, una delle maggiori realth
del settore, oltre 520 addetti e
74 milioni di euro di ricavi nel

2023,

RITORND AL VIA
1l gruppo &natonel 2001 dalla
mfﬁ;mii diverse realth della
distribuzione automatica e ad
oggi conta 20 soci tra cui le fa-
miglie Toniutti, Cattarinuzzi
Lorber, tuttora unite in una so-
cietd comune, la Hgi, che detie-
neil 54 percentod liria. [lre-
sto del capitale & distribuito
fraglialtrisoci. Toniutti, 61 an-
ni appenacompiuti, & ammini-
stratore delegato del gruppo
fin dal 2001: «A 19 anni, dopo
il diplomaall'istituto Maligna-
ni, sona partito per il militare.
Nel tempo libero ho iniziato a
riparare i distributori e, alla fi-
ne della leva, con mio fratello
abbiamo fondato la nostra pri-
ma attivitas, ricorda l'impren-
ditore, che il 31 maggio presen.
terd in Confindustria a Udine
l'autobiografia “La mia vita &
un'impresa”.

Nel percorsodi [lliria, il mo-
mentodisvoltada realta dime-

Mario Toniutti, ad del Gruppo llliria, dopo le difficolta del Covid vuole tornare a fare acquisizioni

L’'uomoacuinonbastano
440 mila caffe al giorno

diedimensioniabig dovevaes-
sere il 2019, quando vennero
Farte tre acquisizioni dirilievo.
In base ai fatturati dell’

ilneovo gruppoavrebbe dovu.
to partire subito da quota 75

Consettemila
aziende clienti

e 35 mila distributori,
il caffe ele bevande
calde rappresentano
il 70% del giro d'affari

milioni, mettendo insieme i ri-
cavidi Miria con quelli delleso-
cietd acquisite. La pandemia
di Covid ei lockdown, con il di-
lagzre del lavoro da casa, han-
nocostretto Toniutti e il mana-
gement a ridisegnare i piani.
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Nel 2020 il fatturato & seeso a
50 miliani, per poi risalire pro-
gressivamente lino ai 74 milio-
ni dell’anno passato. In prati-
ca, quello che doveva essere il
punto di partenza di quattro
annifa, loediventatooggi.

IL DILEMIA DEL PACKAGING
Portare a termine |'insegui-
mento non éstato facile. Lacar-
sa dell inflazione ha messoso1-
topressione i conti del gruppo,
proprioper quelritardo fisiolo-
gico con cuigli aumentidei for-
nitori possano essere ribaltati
sui prezzi alla macchinetta. 11
2023 518 chiuso con una perdi-
tanetta di 1,2 milioni di euro,
sucuihaincisoanche’aumen-
li oneri finanziari a cau-
2a del rialzo dei tassi d'interes-
se. aAnche se sono state prove
difficili, la rorganizzazione

compiutanel 2019si & rivelata
molto positiva, Abbiamo inse-
rito nuevi manager per affron-
tare il passaggio generaziona-
le e oggi ci troviamo con una
governancee conun headquar-

Per arrivare in tre anni
a 100 milioni di ricavi
il gruppo friulano

ha messo nel mirino

3-4 piccolitarget

gia per quest'anno

ter in grade di supportare il
processo di crescitay, dice To-

niutti, che indica per questo
2024 I'obbiettivo di tornare al
pareggio e fra tre anni quello
diraggiungere i 100 milioni di
ricavi.

Da Bolzano il brevetto della startup Hydrocell, che ha progettato la centralina del motore

Hydrocell, propulsioneaidrogeno
per le vecchie imbarcazioni diesel

RICCARDO SANDRE

n incontro ira amici,
la passione comune
del mare, e un acqui-
sto tanto affascinate
quanto faticoso, Anche questi
possono essere gli ingredienti
di un'innovazione, quella del-
la startup Hydrocell di Bolza-
no, potenzialmente strategica
per cambiare il paradigma del
trasporto marittimo da dipor-
to. eFederico (Giudiceandrea,

i ere elettronico e presi-
drg*ﬁﬂi Hydrocell, ndr) guwn
comprato da poco un vecchio

ﬁerm:i:) francese per far-
e |.1 barca di famiglias spiega
il Ceo di Hydrocell Karl Man-
fredi, im itore esperta in
Tle, It e cloud computing «e i
raccontava del fatto che glispa-
#i erano eccezionali ma il pro-
blema del suo nuove acquisto
era il motore. Un vecchio ed
enorme motore a diesel, rumao-
raso, inguinante enon propria-

mente profumato. lo e Walter
(Huber in r:-gnm chimico e
fnndalure:fl

ter di Bolzano, nﬁr] g?mhhm
mo detto, quasi per scherzo,
che si poteva provare con 1'i-
drogeno, Da quella chiacchie-
rata & nata Hydrocell. Un'a-
zienda che ora & pronta a met-
teresul mercato un interosiste-
ma di propulsione elettrica ali-
mentatoa idrogeno, Un proget
tor che secondo il nostro busi-
ness plan porterd Hydrocell a

fatturare 15 milioni di euronel
2028. Quanto al peschereccio
di Federico siamo guasi pron-
ti: la progettazione software e
meccanicaé definita. In autun-
no la barca sard messa fuori
dall'acqua e sard montato il
AUOVO SiSteman.

etto shdante quello
di Hygrrzgell. che parteqda un
elemento strategico: la centra-
lina di controllo del sistema di
propulsione, Un elementomo-
dulare interamente progettato

Mario
Toniutti

Amministratore delegato
Gruppo Illiria
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Stiamotestando

un frigo intelligente
che distribuisce pasti
gourmet sottovuoto
Ma sostituirele
attuali macchinette
eun processolungo

Per arrivarci, le acquisizioni
sono una stracda quasi obbliga-
ta. Il caffé e le bevande calde
rappresentano il 70 per cento
del giro di affari dillliria, le cui
macchine erogano cinque caf-
féal secondo, 18 mila ogni ora
cheseoeea, 440 mila al giorno,
160 milioni I'anno. Conside-
rando che il 13 per cento delle
vendite & rappresentato da ac-
qua minerale, resta un 17 per
cento di altri prodotti - come
gli snack dolei e salati - su cui
si pud lavorare per accrescere
il valore aggiunto. Un esperi-
mento & in corso in un'azienda
di Udine, dove &stata installa-
to un frigorifero intelligente
chedistribuisce pasti sottovuo-
to gourmet prodoiti dalla Gu-
stochef di Tolmezzo. Un test
che, ora, verra allargato ad al-

tri tre clienti. Ma non si tratta

di un percorso semplice. Le li-
mitazioni sono principalmen-
te due. aNelle macchine tradi-
zionali, che erogano | prodotti
attraverso un meccanismo a
spirale, occorre avere un pac-
kaging adatto a quella che noi
chiamiamo la “macchinabili-
14" del prodotto, Stiamo pen
sando a succhi al 100% di frut-
taeaprodotti bio, maifornito-
ri devono elaborare dosi e pac-
kaging adatti ai distributoris,
spiega Toniutti. L'altro fronte
e quello, appunto, dei frigorife-
ri intelligenti, che si aprono
con uno sportello tipo quello
divasaeche addebitanola spe-
sa del prodotto consumato at-
traverso la telemetria. «Per co-
struire questi frigoriferi i forni-
tori chiedono volumi impor-
tanti, che non sono sostenibili
da un'azienda sola. Per questo
motivoabbiamocreato un con-
sorzio, che ci permettera di fir-
mareicontratti con i produtto-
ri. Il processo di sostituzione
delle macchine tradizionali,
tuttavia, non sara breves, con-
tinua Toniutti,

|SOCIE IL PATRIFCNIO

Nel breve, dunque, per rag-
giungere gli obbiettivi dimen-
sionali che llliria i & data le pi-
ste da battere sono la crescita
organica e quella per acquisi-

zioni. Nel mirino ¢i sono so-

prattutto piccoli target, con
3-4 possibili gii per quest’an-
no, ma il grupponon escludela
possibilita di un‘aggregazione
anche di media taglia: «Se ser-
visse un aumento di capitale
per finanziare un'operazione
impaortante, la holding Hgi sa-
rebbe anche disponibileascen-
deresottoil 50 per centos, dice
I'ad, che sottolinea la forza pa-
trimoniale dell"azienda e 'uni-
ti fraisoci.

Domanda diretta: negli ulti-
mi anni pitt difficili del previ-
sto, tra Covid e inflazione,
qualcuno ha manifestato lin-
tenzione di vendere? aMi ha
semprecolpitol' amore e la pas-
sione dei nostri azionisti per il
lavoro che abbiamo fatto, tutti
insieme, in questi anni. E una
caratteristica che accomuna
anche le nuove generazioni,
che hanno sostituito quelle dei
fondatori», conclude Toniutti.
«Ci viene in aiuto anche la pru-
denza che abbiamo sempre os-
servato nella remunerazione
del capitale. Oggi abbiamo un
patrimonio disponibile di 20
milioni di euro, che ci garanti-
sce un bel cuscinetto se si ren-
desse necessario distribuire un
dividendos.—

e realizzato dalla startup, che

m'lerre all'intero sistema di

nzionare al meglio, dando
un.: nuova vita sostenibile a
futte quelle imbarcazioni sot-
to i 24 metri che ara usano il
diesel per solcare i mari. «la
centralina @ il fulero del nostro
sistema di propulsiones spiega
Manfredi ema tutto il sistema,
hardware e software, & proget-
tatodanoi con componenti gil
presenti sul mercato, e brevel-

Lato per garantire prestazioni
cellenti, costi ridotti e zera
inamentos.

I progettodirefitting del pe-
schereccio Nobody's Perfect,
imbarcazione lunga 17 metri,
mmrmt.mel 1978 a Bordeaux,

sentato al Salone Nau-
umn!im Veneziatra il 29maggio
eil 2giugno 2024, —

iR e



